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 การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุ่งหมาย เพื่อศกึษาการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่ี
อทิธพิลต่อการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว โดยตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการ
วิจัยครัง้ น้ี คือ ผู้บริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการ
วเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์่า
ความแปรปรวนทางเดยีว และสถติกิารวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น 
 ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 25 – 34 ปี ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีสถานภาพโสด อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท 
 การรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นจาํนวนเงนิที่
ใชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว เฉลีย่ประมาณ 5,495 บาท และดา้นจํานวนครัง้ที่
ทา่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว เฉลีย่ประมาณ 2 ครัง้ต่อปี 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั 
การรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
และการตลาดทางตรง มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ช้
ซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
สามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 8 
 การรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรง มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 10 
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 The objectives of this research were to study the ways in which the perception of 
integrated marketing communication influences consumer buying behavior on products at 
the travel exhibition. The sample consisted of consumers who purchased products at the 
travel exhibition in Bangkok. A questionnaire was the tool used for data collection. In terms 
of statistical applications, percentage, mean, standard deviation, t-test and one-way analysis 
of variance for differential analysis and multiple regression for testing hypothesis 
 The results were as follows: most of the respondents were female, aged between 
twenty-five to thirty-four years old, single with a Bachelor's degree or higher, occupied as 
employees at private companies and with a monthly income of between 20,001 to 30,000 
Baht. 
 The overall perception of integrated marketing communication were at the ‘much’ 
level. The average amount spent on products at the travel exhibition was 5,495 Baht.  
The average frequency of purchases was twice a year. 
 The results of the hypotheses testing can be concluded, as follows: consumers of 
different ages, gender, educational levels, occupations and levels of income were at 
different levels in terms of buying behavior regarding products at the travel exhibition at 
statistically significant levels of 0.05 and 0.01, respectively. 
 The aspect of the perception of integrated marketing communication included 
advertising, personal sales, and direct marketing influenced buying behavior of products at 
a travel exhibition in terms of the average amount spent on buying products at the travel 
exhibition at a statistically significant level of 0.01 and can be explained by approximately 
8%  
 The perception of integrated marketing communication included sales promotions, 
public relations, and direct marketing influenced buying behavior of products at the travel 
exhibition in terms of the average frequency of purchases per a year at the travel exhibition 
at a statistically significant level of 0.01 and can be explained by about 10%. 
 
 
 



 

ประกาศคณูุปการ 
 
 สารนิพนธ์ฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาของผู้มีพระคุณหลายท่าน กราบ
ขอบพระคุณรองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ทีก่รุณาสละเวลาอนัมคี่ามารบัเป็นอาจารยท์ีป่รกึษา
สารนิพนธ ์รวมถงึใหค้วามรู ้ขอ้แนะนํา ตลอดจนขอ้คดิเหน็ต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการทํา
สารนิพนธฉ์บบัน้ีใหส้าํเรจ็ลุล่วง 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยด์ร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงคแ์ละอาจารยร์สติา สงัขบุ์ญนาค 
ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถาม และ
คณะกรรมการสอบสารนิพนธ ์ซึง่ไดส้ละเวลาอนัมคีา่ในการใหข้อ้เสนอแนะ และชีข้อ้บกพรอ่งอนัเป็น
ประโยชน์อยา่งยิง่ในการทาํงานวจิยัชิน้น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยท์ุกทา่นในโครงการหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกท่าน 
ที่ไดม้อบความรูแ้ละแนวคดิต่างๆ อนัทําใหผู้ว้จิยัมคีวามเตบิโตทางความคดิ จนสามารถนํามาใช้
เป็นแนวทางในการทาํงานวจิยั ไดอ้ยา่งสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี
 ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่โครงการภาควิชาบรหิารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ และเจ้าหน้าที่
บณัฑติวทิยาลยัทุกทา่นทีใ่หค้วามชว่ยเหลอื ใหค้าํแนะนําทีด่ตีลอดมา 
 

 สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา และครอบครวัของผูว้จิยั ทีไ่ดใ้หก้ารสนับสนุน
และส่งเสรมิในทุกๆสิง่ พรอ้มใหก้ําลงัใจมาโดยตลอด และขอขอบคุณเพื่อนๆ ทุกท่าน ทีใ่หก้ําลงัใจ
และคอยชว่ยเหลอืกนัเสมอมา รวมถงึผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ทีส่ละเวลาและใหค้วามรว่มมอืใน
การตอบแบบสอบถาม และขอขอบคุณผูม้สีว่นชว่ยเหลอืทุกทา่นทีผู่เ้ขยีนมไิดเ้อย่ถงึมา ณ ทีน้ี่ดว้ย 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 ปจัจุบนัภาคธุรกิจมกีารแข่งขนักนัรุนแรงมากขึ้น ทําให้นักการตลาดต้องหาเครื่องมอืที่
เหมาะสมเพื่อสื่อสารการใหเ้ขา้ถงึลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหไ้ด ้การทําการตลาดเชงิกจิกรรม (Event 
Marketing) ถอืเป็นเครื่องมอืประเภทหน่ึงทีเ่ขา้มามบีทบาท เน่ืองจากการตลาดเชงิกจิกรรม (Event 
Marketing) สามารถสื่อสารโดยตรงกบัลูกคา้ นอกจากนัน้ยงัสามารถกระตุน้ยอดขาย ณ จุดขายได้
อกีทางหน่ึง  
การจดัการแสดงสนิคา้ถอืเป็นการการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) ประเภทหน่ึง ซึง่ถอืเป็น
เครื่องมอืสําคญัที่สามารถดงึดูด และกระตุ้นยอดขาย ทัง้น้ีการจดัการแสดงสนิค้ายงัสามารถการ
ประชาสมัพนัธ์ และสรา้งคุณค่าตราสนิคา้ใหก้บัธุรกจิได ้โดยมธุีรกจิจากหลายหลายประเภททีนิ่ยม
ในการจดัการแสดงสนิค้า ทัง้ทางด้าน ธุรกิจท่องเที่ยวและกีฬา ธุรกิจด้านการศึกษา ธุรกิจด้าน
เกษตร ฯลฯ ซึง่รายไดจ้าการขายสนิคา้ และรายไดจ้ากการจดังานแสดงสนิคา้ในปี 2557 มมีลูค่าอยู่
ที ่13,000 ลา้นบาท (http://www.dailynews.co.th สบืคน้ ณ เดอืนสงิหาคม 2558) ซึง่ปจัจุบนัมกีาร
จดัการแสดงสนิคา้ต่างๆซึง่แยกตามประเภทของการจดังานอยา่งหลากหลาย  
 ตลาดการท่องเทีย่วในประเทศไทยถอืว่าเป็นการช่วยพยุงเศรษฐกจิภายในประเทศ ไม่ว่า
จะเป็นการเดนิทางในกลุ่มครอบครวั กลุ่มเพื่อน รวมทัง้กลุ่มองคก์ร และในปี 2558 ภาครฐัเขา้มามี
บทบาทในการกระตุ้นภาคการท่องเที่ยว โดยคาดว่า ปี 2558 จะมคีนไทยเดนิทางท่องเที่ยว
ภายในประเทศประมาณ 148.5 ลา้นคน-ครัง้ เพิม่ขึน้รอ้ยละ 7.0 จากปี 2557 เพิม่ขึน้ประมาณรอ้ย
ละ 5.0 โดยจะมมีลูค่าประมาณ 7.72 แสนลา้นบาท ขยายตวัรอ้ยละ 9.4 ซึง่สงูขึน้กว่าปี 2557 ที่
คาดการณ์ว่ามมีลูค่าประมาณ 7.05 แสนลา้นบาท เพิม่ขึน้รอ้ยละ 7.0 โดยการขยายตวัทีโ่ดดเด่น
น่าจะมาจากการเดินทางท่องเที่ยวของคนไทยไปยังเมืองท่องเที่ยวในภาคเหนือ  ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ (อสีาน) และภาคใต้ ซึ่งมสีดัส่วนรวมกนัเกือบครึ่งของตลาดไทยเที่ยวไทย
ทัง้หมดในปีน้ี (https://www.kasikornresearch.com/th/KEconAnalysis/Pages/ View Summary. 
aspx?docid=33671 / สบืคน้ ณ เดอืนกนัยายน 2558 ) 
 จากขอ้มลูขา้งตน้ทําใหท้ราบเหน็ความสาํคญัอุตสาหกรรมท่องเทีย่ว และการจดังานแสดง
สินค้าภายในประเทศมีแนวโน้มที่สูงขึ้นในทุกปี ซึ่งภาคธุรกิจทัง้สองนัน้สามารถสร้างเม็ดเงิน
มหาศาลใหก้บัประเทศได ้ทาํใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการรบัรู ้
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
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ความมุ่งหมายงานวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วในเขตกรุงเทพ     
มหานคร จาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
 2. เพื่อศึกษาการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสรมิการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ที่
เกดิขึน้ในงานแสดงสนิคา้ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
ความสาํคญัของงานวิจยั 
 1. เพื่อนําขอ้มูลที่ไดจ้ากการวจิยัไปเป็นแนวทางสําหรบัหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการจดั
งานแสดงสนิค้า เช่น สํานักงานส่งเสรมิการจดังานประชุมและนิทรรศการ (องค์การมหาชน) การ
ท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย เป็นต้น เพื่อปรบัปรุงและพฒันารปูแบบของการจดังาน และการสื่อสาร
การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 2. เพื่อนําข้อมูลที่ได้จากการวิจยัไปเป็นแนวทางผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยว ธุรกิจ
โรงแรม ธุรกจิด้านคมนาคม เป็นต้น เพื่อใหส้อดคล้องกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าในงาน
แสดงสนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 3. เพื่อนําผลงานวิจยัน้ีสามารถใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงให้กบัวิจยัอื่นๆที่เกี่ยวข้องกบัการ
จดัการแสดงสนิคา้ หรอืพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ไดต่้อไปในอนาคต 
 
ขอบเขตงานวิจยั 
 ขอบเขตการศึกษาของงานวจิยัน้ีมุ่งศึกษา การรบัรู้เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการทีม่อีทิธพิลต่อการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค โดยจะศกึษาเฉพาะเครื่องมอืการ
สือ่สารทางการตลาดทีเ่กดิขึน้สาํหรบังานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยั คอืผู้บรโิภคที่ซื้อหรอืเคยซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ทอ่งเทีย่ว ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน 
  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่ว ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจํานวนทีแ่น่นอนจงึไดก้ําหนดขนาดตวัอยา่งจากสตูร
ในระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยคํานวณจากสูตรทีไ่ม่ทราบค่าประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
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2545: 26) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 385 ตวัอย่าง และสาํรองตวัอย่าง ไว ้15 ตวัอย่าง รวม
ตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง 
 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง มีขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนที ่1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) จากจาํนวนเขตใน
กลุ่มกรุงเทพมหานครทัง้หมด 50 เขต โดยใชว้ธิกีารจบัฉลากออกมาเหลอืจํานวน 5 เขต ไดแ้ก่ เขต
ปทุมวนั เขตคลองเตย เขตบางนา เขตลาดพรา้ว เขตแจง้วฒันะ  
 ขัน้ตอนที ่2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปทีศู่นย์
การแสดงของแต่ละเขต จํานวน 5 แห่ง ไดแ้ก่ ศูนยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ศูนยก์าร
ประชุมแห่งชาติสริกิติิ ์ศูนยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค ศูนยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า 
ลาดพรา้ว ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี  
 ขัน้ตอนที ่3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างในแต่ละเขตการปกครองที่ถูกเลอืกจากวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple random 
Sampling) ใหม้จีาํนวนเทา่กนัดงัน้ี 

 

ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งในแต่ละเขต = 
ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด  

จาํนวนเขตการปกครองทีถ่กูเลอืก  

= 
400  
5  

= 80  
 
 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตเทา่กบั 80 ตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 

เขต สถานท่ีเกบ็ข้อมลู จาํนวน 
เขตปทุมวนั ศนูยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ 80 
เขตคลองเตย  ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์ 80 
เขตบางนา  ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค 80 
เขตลาดพรา้ว  ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว 80 
เขตแจง้วฒันะ  ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี  80 

  
 ขัน้ตอนที ่4 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ
สอบถามผูท้ีเ่คยซื้อหรอืซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
เลอืกเกบ็เฉพาะผูท้ีใ่หค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในการวจิยัครัง้น้ี 
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ตวัแปรท่ีศึกษา 
 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงัน้ี  
 1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย 
  1.1 เพศ แบ่งเป็น 
   1.1.1  ชาย 
   1.1.2  หญงิ 
  1.2  อาย ุแบ่งเป็น 
    1.2.1  อาย ุ15 - 24 ปี 
   1.2.2  อาย ุ25 – 34 ปี 
   1.2.3  อาย ุ35 – 44 ปี 
   1.2.4  อาย ุ45 – 54 ปี 
   1.2.5  อาย ุ55 ปีขึน้ไป 
  1.3 ระดบัการศกึษา 
   1.3.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   1.3.2  ปรญิญาตร ี
   1.3.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
  1.4 สถานภาพ 
   1.4.1  โสด 
   1.4.2  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   1.4.3  หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
  1.5  อาชพี 
   1.5.1  นกัเรยีน / นกัศกึษา 
   1.5.2  ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
   1.5.3  พนกังานบรษิทัเอกชน 
   1.5.4  ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 
   1.5.5  พอ่บา้น / แมบ่า้น 
   1.5.6 อื่นๆ โปรดระบุ______________________ 
  1.6 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   1.6.1  น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 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 
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   1.6.5  40,001 – 50,000 บาท 
   1.6.6  50,001 บาทขึน้ไป 
 2. การรบัรูเ้ครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ประกอบดว้ย 
  2.1 การโฆษณา (Advertising) 
  2.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  
  2.3 การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) 
  2.4 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) 
  2.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ประกอบด้วย 
 1. พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
  1.1 จาํนวนเงนิทีซ่ือ้สนิคา้โดยเฉลีย่ 
  1.2 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 การรบัรู้ หมายถึง กระบวนการที่ผู้บริโภครบัรู้และตอบสนองต่อสิง่เร้า ในที่น้ีคือ การ
สือ่สารการตลาดแบบบรูณาการของงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การใช้เครื่องมอืการสื่อสารประเภท
ต่างๆเพือ่ใหผู้บ้รโิภครบัรูข้า่วสารของการจดังานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ประกอบดว้ย 
 การโฆษณา หมายถงึ การใชส้ื่อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิยุ นิตยสาร เพื่อใหผู้บ้รโิภคเหน็
และรบัรูข้อ้ความเกีย่วกบัการจดังานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 การขายโดยใช้พนักงานขาย หมายถงึ การใชพ้นกังานขาย หรอืบุคคล เพื่อใหข้อ้มลูและ 
สรา้งความเขา้ใจในสนิคา้และบรกิาร เพือ่จงูใจใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ 
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดด้านต่างๆเพื่อกระตุ้น
ยอดขาย ณ บรเิวณการจดังาน เชน่ การลดราคา การชงิรางวลั เป็นตน้ 
 การประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ การแจง้ขา่วสารต่างๆเกี่ยวกบัการจดังาน เช่น วนั-เวลาที่
จดังาน สถานทีท่ีจ่ดังาน รายละเอยีดของงานไปยงัลกูคา้กลุ่มเป้าหมายและผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง 
 การตลาดทางตรง หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารกบัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายแบบตวัต่อตวั 
โดยใชส้ือ่ต่างๆ เชน่ การสง่จดหมายเชญิ การสง่ขอ้ความ การโทรศพัท ์เป็นตน้ 
 งานแสดงสินค้า  หมายถึง  งานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวที่จ ัดขึ้นในเขต
กรงุเทพมหานคร  
 สถานท่ีจดังานแสดงสินค้า หมายถงึ สถานทีท่ีจ่ดัการแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยวใน
เขตกรุงเทพมหานคร คอื ศูนยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติติ ์(QSNCC) ศูนยก์ารแสดงสนิคา้และการ
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ประชุม อมิแพค (IMPACT) ศูนยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ศูนยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค 
ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว  
 ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูท้ีซ่ือ้สนิคา้ หรอืเคยซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 ลกัษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 พฤติกรรมการซ้ือสินค้า หมายถงึ การกระทาํของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว เช่น จํานวนเงนิที่ซื้อสนิค้า ประเภทสนิค้าที่ซื้อ ระยะเวลาการ
ตดัสนิใจซือ้ บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  
  
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 ในการศึกษางานวิจยัเรื่อง การรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มอีิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในการจดังานแสดงสนิคา้ทอ่งเทีย่ว มกีรอบแนวความคดิ ดงัน้ี 
 

ตวัแปรต้น  ตวัแปรตาม 
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- การศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดง
สินค้าประเภทท่องเท่ียว 
- จาํนวนเงนิทีซ่ือ้สนิคา้โดยเฉลีย่ 
- ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

  
การรบัรู้เก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบรูณาการ 
- การโฆษณา  
- การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
- การสง่เสรมิการขาย 
- การประชาสมัพนัธ ์
- การตลาดทางตรง 

 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในงานวจิยั 
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สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชพี 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว
แตกต่างกนั 
 2. การรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง ทีเ่กดิขึน้ในงานแสดง
สนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 



บทท่ี 2 
ทฤษฏี แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัเรื่องน้ี การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรม
การซื้อสินค้าในการจดังานแสดงสินค้าท่องเที่ยว มีแนวความคิด และทฤษฎี รวมทัง้งานวิจยัที่
เกีย่วขอ้ง ดงัน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 
 3. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัเครือ่งมอืการตดิต่อสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ 
 5. ประเภทของการตลาดเชงิกจิกรรมและขอ้ดขีองการตลาดเชงิกจิกรรม 
 6. ประวตัคิวามเป็นมาและความสาํคญัของการจดัการแสดงสนิคา้ในประเทศไทย 
 7. เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

1. แนวคิดทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
 ความหมายของประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร์ จะมอีิทธิพลต่อการสื่อสาร ลกัษณะประชากรศาสตร์ (พรทิพย์ วรกิจโภคาทร 
2539: 312)  
 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ศาสตรท์ีท่ําการศกึษาเกีย่วกบัขนาด หรอืจาํนวนของคนทีม่อียู่
ในแต่ละสงัคม ภมูภิาคและระดบัโลก นอกจากนน้ียงัศกึษาเกีย่วกบัการกระจายตวัของประชากรและ
องคป์ระกอบต่างๆของประชากร (วไิลพร สตุนัไชยนนท ์2550: 60) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41-42) ได้กล่าวถึง ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร ์
(Demographic) ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี 
การศกึษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ใช้บ่อยมากในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะทีส่าํคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้น
จติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ขอ้มลูดา้น
ประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขาถงึและมปีระสทิธภิาพต่อการกําหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อ
การวดัมากกวา่ตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัม ีดงัน้ี 
 1. อาย ุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายแุตกต่าง นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั
ของสว่นการตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของสว่นการตลาดสว่นเลก็ (Niche Market) 
โดยมุง่ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้ 
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 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดทีส่าํคญัเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวั
แปรน้ีอย่างรอบคอบเพราะในปจัจุบนัตวัแปรด้านเพศมกีารเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการบรโิภค
เน่ืองจากการทีส่ตรทีาํงานมากขึน้ 
 3. ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นเป้าหมาย
ที่สําคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคญัยิ่งขึ้นในส่วนที่
เกีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใด
สินค้าหน่ึงและยังสนใจในการพิจารณาลักษณะด้านประชากรศาสตร์และโครงสร้างด้านสื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, education; &  occupation) เป็นตวัแปรที่
สําคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผู้บรโิภคที่มคีวามรํ่ารวย แต่
อยา่งไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญัหาสาํคญั
ในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตัวชี้การมีหรือไม่มี
ความสามารถในการจา่ยสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑร์ปูแบบการ
ดํารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นักการ
ตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์อย่างอื่น เพื่อให้กําหนด
เป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เชน่ กลุ่มรายไดส้งูทีม่อีายตุ่างๆ ถอืวา่ใชเ้กณฑร์ายไดร้ว่มกบัเกณฑอ์าย ุ
 
 องคป์ระกอบของประชากรศาสตร ์
 ปรมะ สตะเวทนิ (2539: 105) กล่าวว่า องคป์ระกอบของประชากรศาสตร ์หมายถงึ
คุณลกัษณะของประชากรในด้านต่างๆ ได้แก่ เพศ อายุ ที่อยู่อาศยั สถานภาพสมรส การศึกษา 
อาชพี เชื้อชาติ ภาษาและศาสนา เป็นต้น องค์ประกอบด้านอายุและเพศ เป็นองค์ประกอบหรอื
คุณลกัษณะขัน้พื้นฐานของประชากรที่จดัว่ามคีวามสําคญักว่าองค์ประกอบด้านอื่นๆ เพราะเป็น
ปจัจยัสําคญัที่มผีลกระทบต่อการเกดิ การตายและการยา้ยถิน่ อนัเป็นส่วนสําคญัที่ทําใหเ้กดิการ
เปลี่ยนแปลงด้านขนาดองค์ประกอบ และการกระจายตัวประชากร โดยองค์ประกอบของ
ประชากรศาสตร ์สามารถแบ่งออกเป็นดา้นต่างๆ ไดด้งัน้ี 
 1. องคป์ระกอบดา้นเพศ  
  ขอ้มลูเกีย่วกบัโครงสรา้งทางเพศของประชากรมคีวามสาํคญัในการวางแผนต่างๆอยา่ง
มาก ทัง้ภาครฐัและหน่วยงานเอกชน เช่น การวางแผนการใหบ้รกิารสาธารณสุข การวางแผนการ
ประกอบธุรกจิ เป็นต้น นักเศรษฐศาสตรม์องโครงสรา้งทางเพศของประชากรในแง่การนําไปศกึษา
ดา้นการใชแ้รงงานสตรแีละการประกอบอาชพีประเภทต่างๆ ของประชากร ขณะที่นักสงัคมวทิยา
มองความสมดุลระหว่างประชากรเพศชายและหญงิในแง่เป็นปจัจยัที่มผีลต่อการเปลี่ยนแปลงทาง
สงัคมและวฒันธรรม ในการวเิคราะหท์างประชากรศาสตร์เรื่องการเกดิการตาย การยา้ยถิ่น การ
สมรส รวมทัง้การวเิคราะหล์กัษณะทางเศรษฐกจิและสงัคมอื่นๆ จาํเป็นตอ้งใชข้อ้มลูทีแ่ยกเพศทัง้สิน้  
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 2. องคป์ระกอบดา้นอาย ุ 
  อายุเป็นส่วนประกอบพื้นฐานที่สําคญัของประชากรในการวิเคราะห์ทางประชากร-
ศาสตร ์อายเุป็นตวัแปรทีส่าํคญัในการศกึษาการเกดิ การสมรส การตาย และการยา้ยถิน่ นอกจากน้ี
ความรูเ้กีย่วกบัองคป์ระกอบดา้นอายุของประชากรจะทําใหช้่วยการวางแผนดา้นกําลงัคนการขยาย
การศกึษา ตลอดจนโครงการสวสัดกิารทางสงัคมของรฐัทีใ่หแ้ก่ประชากร เป็นตน้ 
 3. องคป์ระกอบดา้นการสมรส  
  องคก์ารสหประชาชาตแิบ่งประเภทของสถานภาพสมรส ไดแ้ก่ (1) โสด (2) สมรส (3) 
หมา้ย (4)หย่ารา้ง (5) สมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย ความแตกต่างในสถานภาพ
สมรส มคีวามสําคญัทางประชากรศาสตร์ สดัส่วนของประชากรในแต่ละสถานภาพสมรสมผีลต่อ
อตัราเจรญิพนัธุ์ และอตัราตายในประเทศ กล่าวคอืสดัส่วนของสตรทีีส่มรสสงูย่อมจะมอีตัราเกดิสูง 
นอกจากน้ียงัพบว่า ชายและหญงิทีส่มรสมอีตัราการตายตํ่ากว่าคนโสด หมา้ย และหย่ารา้งในกลุ่ม
อายเุดยีวกนั 
 4. องคป์ระกอบดา้นการศกึษา  
  ระดบัการศกึษาของประชากร เป็นดชันีหน่ึงทีแ่สดงถงึฐานะทางเศรษฐกจิและสงัคมของ
ประเทศ ขอ้มลูเกีย่วกบัการศกึษาของประชากรเป็นขอ้มลูทีม่ปีระโยชน์แก่รฐับาลและเอกชนในการ
นําไปเป็นพืน้ฐานการคาดประมาณกําลงัคนในอนาคต การพฒันาประเทศจะเหน็ไดว้่าประเทศใดมี
สดัส่วนของประชากรทีไ่ม่รูห้นังสอืมากๆ กห็มายถงึว่า ประเทศนัน้ยงัดอ้ยพฒันาอยู่มาก และการ
ทราบถงึสดัส่วนของประชากรในวยัศกึษาเล่าเรยีนกย็่อมมสีว่นช่วยในการวางแผนและนโยบายทาง 
การศกึษาของรฐับาล  
 
 คนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์าก
ปจัจยั ดงัน้ี (ปรมะ สตะเวทนิ. 2539: 105) 
 เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ทาํใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสือ่สารต่างกนั 
คอื เพศหญงิมแีนวโน้มมคีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศชาย
ไมไ่ดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะสง่กลบัรบัขา่วสารเพยีงอยา่งเดยีวเทา่นัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้ง
ความ- สมัพนัธ ์อนัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัสง่ขา่วสารนัน้ดว้ย 
 อาย ุ(Age) เป็นปจัจยัทีท่าํใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรือ่งของความคดิและพฤตกิรรม คน
ทีอ่ายนุ้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแงด่มีากกวา่คนทีม่อีายมุาก 
ในขณะทีค่นอายมุากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิ ระมดัระวงั มองโลกในแงร่า้ย
กวา่คนทีม่อีายนุ้อย เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใชส้ือ่สารมวลชนก็
ต่างกนั คนทีม่อีายมุากมกัจะใชส้ือ่เพือ่แสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ 
 การศกึษา (Education) เป็นปจัจยัทีท่าํใหค้นมคีวามคดิ คา่นิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรม
แตกต่างกนั คนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ี เพราะเป็นผูม้คีวาม
กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่มเ่ชื่ออะไรงา่ยๆ ถา้ไมม่หีลกัฐาน หรอืเหตุผลเพยีงพอ 
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ในขณะทีค่นมกีารศกึษาตํ่ามกัจะใชส้ือ่ประเภทวทิย ุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์ หากผูม้กีารศกึษาสงูมี
เวลาวา่งพอกจ็ะใชส้ือ่สิง่พมิพ ์ วทิย ุ โทรทศัน์ และภาพยนตร ์ แต่หากมเีวลาจาํกดักม็กัจะแสวงหา
ขา่วสารจากสือ่สิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 
 สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social; &  economic status) ประกอบดว้ยอาชพี รายได ้
เชือ้ชาต ิภมูหิลงัทางครอบครวั และสถานภาพทางสงัคมของบุคคลมอีทิธพิลอยา่งสาํคญัต่อปฏกิริยิา
ของผูร้บัสารทีม่ต่ีอผูส้ง่สาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคต ิ คา่นิยม และ
เป้าหมายทีต่่างกนั 
 จากแนวคดิและทฤษฎทีีก่ลา่วมา ผูว้จิยัขอนําลกัษณะประชากรศาสตรม์าใชศ้กึษา เพือ่
เป็นแนวทางในการคน้หาคาํตอบเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ จะมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครหรอืไม ่อยา่งไร 
 
2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการรบัรูข้องผูบ้ริโภค 
 ความหมายของการรบัรู้ 
 เกลรสินั และมากูน (Garrison; &  Magoon. 1972: 607) ใหค้วามหมายของการรบัรูไ้วว้่า 
การรบัรู ้หมายถงึกระบวนการซึ่งสมองตคีวาม หรอืแปลขอ้ความทีไ่ดจ้ากการสมัผสั (Sensation) 
ของร่างกาย (ประสาทสมัผสัต่างๆ) กบัสิง่แวดล้อมซึ่งเป็นสิง่เรา้ ทําใหเ้ราทราบว่าสิง่เรา้หรอื
สิง่แวดลอ้มทีเ่ราสมัผสันัน้เป็นอยา่งไร มคีวามหมายอยา่งไร มลีกัษณะอยา่งไร ฯลฯ การทีเ่ราจะรบัรู้
สิง่เรา้ทีม่าสมัผสัไดน้ัน้ จะตอ้งอาศยัประสบการณ์ของเราเป็นเครื่องมอืช่วยในการตคีวามหมาย หรอื
แปลความหมาย 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2549: 83) ไดก้ล่าวถงึการรบัรูว้่า การทีบุ่คคลตอบสนองต่อขอ้มลู
หรอืสิง่ต่างๆทีม่ากระทบประสาทสมัผสัและสามารถตคีวามหมายจากการรบัรูน้ัน้ออกมา จะต้องมี
การรบัรูอ้ย่างมกีระบวนการ กล่าวคอืการสมัผสัสมัผสัสิง่รอบตวัโดยใชอ้วยัวะต่างๆ เช่น ตา ห ูจมกู 
ลิน้และกายสมัผสัแลว้ สมองจะตคีวามหมายออกมาจากประสบการณ์และการเรยีนรูท้ีผ่า่นมาในชวีติ 
ทาํใหก้ารรบัรูข้องมนุษยใ์นสิง่เดยีวกนัอาจแตกต่างกนัได ้
 สทิธโิชค วรานุสนัตกุิล (2530: 70) ไดก้ล่าวถงึการรบัรูว้่า คอื กระบวนการทีส่ิง่มชีวีติ
พยายามทําความเขา้ใจสิง่แวดลอ้มโดยผ่านทางประสาทสมัผสั เริม่จากใชอ้วยัวะสมัผสัสิง่เรา้ และ
จดัระบบสิง่เรา้ใหมภ่ายในระบบการคดิในสมองแลว้จงึแปลความหมาย โดยใชป้ระสบการณ์ทีผ่า่นมา
เป็นพืน้ฐานการแปลความหมาย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 116) ไดใ้หค้วามหมายว่า การรบัรู ้หมายถงึ กระบวนการซึง่แต่
ละบุคคลเลอืกสรร (Selects) จดัระเบยีบ (Organizes) และตคีวาม (Interprets) เกีย่วกบัสิง่กระตุน้ 
(Stimulus) โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้หา้ เพือ่สรา้งภาพทีม่คีวามหมายออกมา หรอือาจหมายถงึวธิี
ทีบุ่คคลมองสิง่ทีอ่ยูร่อบๆตวับุคคล 2 คน ซึง่ไดร้บัสิง่กระตุน้อยา่งเดยีวกนั เงือ่นไขอยา่งเดยีวกนั จะ
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แสดงการรูจ้กั การเลอืก การจดัระเบยีบ และการตคีวามหมายแตกต่างกนั การรบัรูเ้ป็นกระบวนการ
ของแต่ละบุคคล ซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัความต้องการ (Needs) ค่านิยม (Values) และความคาดหวงั 
(Expectation) อทิธพิลของแต่ละตวัแปรเหล่าน้ีจะสง่ผลต่อพฤตกิรรม 
 จากแนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัการรบัรูส้รุปไดว้่า การรบัรู ้หมายถงึกระบวนการเปิดรบั 
และตคีวามหมายจากสิง่ทีไ่ดส้มัผสั เมื่อมสีิง่เรา้มากระทบประสาทสมัผสัทัง้ 5 ประกอบดว้ย การ
มองเหน็ การไดย้นิ การไดก้ลิน่ การรูร้สชาต ิและการสมัผสั โดยการจาํแนก คดัเลอืก วเิคราะห ์เมื่อ
เปรยีบเทยีบกบัประสบการณ์เดมิทีเ่คยประสบมา ทําใหก้ลายเป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคแสดงออกมาในดา้น
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัไปตามความตอ้งการ ความคาดหวงั ความรูแ้ละประสบการณ์นัน้ๆของแต่
ละบุคคล  
 
 กระบวนการรบัรู้ 
 กลัยา แสงสุวรรณ (2542: 131) ไดก้ล่าวถงึกระบวนการแหง่การรบัรูใ้นแงข่องพฤตกิรรม
การรบัรูแ้ทรกอยูร่ะหวา่งสิง่เรา้กบัการตอบสนองของบุคคล 
   
 
 
 

 
ภาพประกอบ 2 แสดงกระบวนการรบัรู ้

 

 ทีม่า: กลัยา สวุรรณแสง.  (2542).  จติวทิยาทัว่ไป .  หน้า 131. 
 

 ซามเมอรฮ์มู และคณะ (Schermerhom; et.al. (1982: 409-410) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการ
รับรู้เ ป็นกระบวนการทางจิตวิทยาเบื้องต้นในการตีความสิ่งเร้าที่ได้สัมผัสต่างๆเพื่อสร้าง
ประสบการณ์ทีม่คีวามสาํคญัสาํหรบัผูร้บัรูเ้ป็นสิง่ทีท่าํใหป้จัเจกบุคคลมคีวามแตกต่างกนั ไมม่บุีคคล
ใดทีจ่ะมกีารรบัรูท้ีเ่หมอืนกบับุคคลอื่นทเีดยีวเพราะเมือ่บุคคลไดร้บัสิง่เรา้กจ็ะประมวนสิง่รบัรูน้ัน้เป็น
ประสบการณ์ทีม่คีวามหมายเฉพาะ 
 
ขอ้มลู                การกระทบ 
 (Information Input)               (Individual Action) 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงกระบวนการรบัรูข้อง Schermerhom et.al. 
 

 ทีม่า: Schermerhom et.al. (1982).  Managing Organizational Behavior.  P. 409-410). 
 

สิง่เรา้ 

(stimulis) 
การรบัรู ้

(perception) 
การตอบสนอง 
(response) 

การยอมรบั    การจดัระเบยีบ การตคีวาม 

(reception) (Organization)  (Interception)
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 ปณศิา ลญัชานนท ์(2548: 94) กล่าววา่ กระบวนการในการเลอืกสรรการรบัรู ้(Selective 
Perception) ประกอบไปดว้ยขัน้ตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. การเลอืกเปิดรบัสือ่ (Selective Exposure) เกดิขึน้ขณะทีผู่บ้รโิภคเลอืกวา่จะคน้หา
ขอ้มลูดว้ยตนเองหรอืไม ่จากสิง่กระตุน้หรอืสือ่ต่างๆทีม่อียูม่ากมายหลายดา้น 
 2. การเลอืกทีจ่ะสนใจ (Selective Attention) เกดิขึน้เมือ่ผูบ้รโิภคเลอืกทีจ่ะมุง่ความสนใจ
ต่อสิง่กระตุน้โดยไมส่นใจสิง่กระตุน้อื่นๆ 
 3. การเลอืกทีจ่ะเขา้ใจ (Selective Comprehensive) การแปลความหมายพืน้ฐานทางดา้น
ทศันคต ิความเชื่อ ความจงูใจ และประสบการณ์ของผูบ้รโิภคแต่ละคน สว่นใหญ่มกัจะแปลสนบัสนุน
หรอืเขา้ขา้งตวัเอง 
 4. การบดิเบอืนขอ้มลูทีไ่ดเ้ลอืกสรร (Selective Distortion) การสง่ขอ้มลูขา่วสารอาจจะไม่
สมัฤทธิผ์ลตามที่ผู้ส่งตัง้ใจ เน่ืองจากแต่ละบุคคลมแีนวโน้มที่จะตีความหมายของข่าวสารโดยมี
ความสมัพนัธก์บัความเชื่อทีต่นเองมอียู ่ซึง่อาจทาํใหข้า่วสารบดิเบอืนไปจากความเป็นจรงิ 
 5. การเลอืกจดจาํขอ้มลู (Selective Retention) ผูบ้รโิภคจะไมจ่ดจาํขอ้มลูทัง้หมดทีเ่หน็ 
ไดย้นิ หรอืไมอ่า่นมา แมว้า่จะมกีารสนใจและทาํความเขา้ใจอยูก่่อนแลว้ 
 จากแนวคดิดงักล่าวจงึสรุปได้ว่ากระบวนการการรบัรู้ เป็นกระบวนการภายนอกได้แก่
สภาพแวดลอ้มของบุคคล เช่น กลุ่มอา้งองิ การตดิต่อกบับุคคลอื่น ประสบการณ์ทีผ่า่นมาในรปูแบบ
ของความรู้ต่างๆ เป็นต้น และปจัจยัภายในของบุคคลนัน้ซึ่งได้แก่ ประสบการณ์ที่สะสมจากการ
ได้รบัการศึกษา อาชีพ รายได้ ทศันคติของบุคคล การรบัข้อมูลข่าวสารต่างๆ เป็นต้น โดยมี
ความสมัพนัธก์บัประสาทสมัผสัทัง้ 5 ซึง่เป็นลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล ดงันัน้กระบวนการการ
รบัรูข้องบุคคลจะสูงหรอืตํ่า มากหรอืน้อย ตอ้งมปีจัจยัต่างๆเขา้มาเกีย่วขอ้ง หรอือาจจะกล่าวไดว้่า
การทีพ่ฤตกิรรมหรอืการกระทาํของบุคคลทีแ่ตกต่างกนั เน่ืองจากบุคคลนัน้มกีารรบัรูใ้นสถานการณ์
รอบๆตวั หรอืการรบัรูส้ภาพแวดลอ้มสว่นตวัแตกต่างกนัจงึทาํใหก้ารรบัรูข้องบุคคลนัน้ไมเ่หมอืนกนั 
จงึทาํใหม้กีารแสดงออกทางพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัออกไป  
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรบัรู ้
 สทิธโิชค วรานุสนัตกิลู (2524: 80) กล่าวถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลการรบัรูข้องสงัคมวา่มปีจัจยั
สาํคญัต่อไปน้ี 
 1. ความตอ้งการของผูร้บัเองจะทาํใหผู้ร้บัตคีวามสิง่เรา้ทีส่ง่มาเป็นสิง่ทีจ่ะตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง ความตอ้งการเป็นเหตุจงูใจใหเ้รารบัรูส้ ิง่ทีต่อ้งการใหร้วดเรว็ เชน่ ขณะกาํลงัหวิ
เราจะรบัรูส้ ิง่ทีเ่กีย่วขอ้งกบัอาหารไดเ้รว็ 
 2. ประสบการณ์ บุคคลทัว่ไปมกัจะตคีวามสิง่ทีต่นเองสมัผสัตามภมูหิลงัของแต่ละคน 
 3. การเตรยีมตวัไวก่้อน การทีค่นเรามปีระสบการณ์ และการเรยีนรูส้ ิง่ใดมาก่อนทาํใหเ้รา
เตรยีมตวัทีจ่ะตอบสนองสิง่นัน้ในแนวเดยีวกนัทีเ่รารบัรูม้า 
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 4. บุคลกิภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัการรบัรู ้เชน่ บุคคลทีม่บุีคลกิภาพแขง็กรา้วยดึมัน่จะรบัรู้
การเปลีย่นแปลงของสิง่เรา้ไดช้า้กวา่ผูท้ีม่บุีคลกิภาพยดืหยุน่ 
 5. ทศันะคต ิมอีทิธพิลต่อการรบัรูถ้า้คนเรามทีศันะคตทิีด่ต่ีอใครคนหน่ึงหารการกระทาํ
ของบุคคลนัน้จะถูกรบัรูใ้นทางทีด่เีสมอ 
 6. ตําแหน่งทางสงัคม และบทบาททาํใหค้นเรารบัรูส้ ิง่ต่างๆ ไมเ่หมอืนกนั 
 7. วฒันธรรมเป็นตวัการสาํคญัทีท่าํใหค้นเรารบัรูอ้ะไรต่างกนั 
 8. สภาพอารมณ์ ของผูร้บัรูม้ผีลต่อการรบัรู ้
 กฟิล ีวรรณจยิ ี(2538: 75) ไดก้ล่าววา่ อทิธพิลต่อการรบัรูส้รปุได ้ดงัน้ี 
 1. ความสมบูรณ์ของอวยัวะสมัผสั บุคคลจะรบัรูส้ ิง่เรา้ไดด้ถีา้บุคคลนัน้มอีวยัวะทีด่ ีเช่น มี
ตา ห ูจมกู ลิน้ และรา่งกายทีป่กต ิ
 2. การแปลความหมายบุคคลจะรบัรูส้ ิง่เรา้ไดด้แีละถูกตอ้งถา้บุคคลนัน้ไดแ้บ่งความหมาย
ไดถู้กตอ้งโดยอาศยัสมรรถภาพสมองเป็นสาํคญั 
 3. การใชป้ระสบการณ์เดมิบุคคลจะรบัรูส้ ิง่เรา้ไดด้แีละถูกต้องถ้ามปีระสบการณ์เดมิที่
เกีย่วขอ้งกบัความรูใ้หม ่
 4. ความตัง้ใจที่จะรบัรูบุ้คคลจะรบัรูส้ ิง่เรา้ไดด้แีละถูกต้อง ถ้าบุคคลนัน้มคีวามตัง้ใจที่จะ
รบัรูใ้นสิง่ดงักล่าวซึง่มลีกัษณะดงัน้ี 
4.1 สิง่เรา้จากภายนอก มลีกัษณะทีจ่ะสนับสนุนและกระตุน้ใหเ้กดิการรบัรูท้ีด่ ีเช่น ความแขง็ 
ความเดน่ ความแปลก มกีารเคลื่อนไหว มสีสีนัสะดุดตา เป็นตน้ 
4.2 ปจัจยัจากภายใน มลีกัษณะตรงกบัความสนใจของบุคคลทีจ่ะรบัรูต้รงกบัความตอ้งการของ
บุคคลทีจ่ะรบัรูต้รงกบัเจตคตขิองบุคคลทีจ่ะรบัรู ้มกีารเตรยีมตวัเตรยีมใจทีจ่ะรบัรู ้
 จากแนวคดิดงักล่าวทาํใหส้รปุไดว้า่ปจัจยัทีม่ผีลต่อการรบัรู ้ไดแ้ก่ ปจัจยัภายนอกทีเ่กดิขึน้
จากประสบการณ์ทีผ่่านมา การเรยีนรู ้บุคลกิภาพ ทศันะคต ิตําแหน่งทางสงัคม วฒันธรรม ความ
สมบูรณ์ของร่างกาย ความต้องการรบัรูข้องผูบ้รโิภค รวมถงึสิง่เรา้ทีม่ลีกัษณะทีเ่ด่น สะดุดตา เป็น
ตน้ 
 
3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 ชยัพร วชิชาวุธ (2523: 1) ไดใ้หค้าํจาํกดัความของพฤตกิรรม ว่าหมายถงึ การกระทาํของ
มนุษยไ์ม่ว่าการกระทํานัน้ผูก้ระทําจะทําโดยไม่รูต้วั และไม่ว่าคนอื่นจะสงัเกตการณ์กระทํานัน้ได้
หรอืไม่กต็าม เช่น การพูด การเดนิ การกระพรบิตา การไดย้นิ การเขา้ใจ การรูส้กึ โกรธ การคดิ 
ฯลฯ ต่างกเ็ป็นพฤตกิรรมทัง้นัน้ 
 โสภา ชพูกุิลชยั (2521: 2) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรม หมายถงึ การกระทาํกจิกรรมต่างๆซึง่
สิง่มชีวีติและบุคคลอื่นๆสามารถสงัเกตไดห้รอืใชเ้ครื่องมอืทดสอบได ้เช่น การหวัเราะ การรอ้งไห ้
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การกิน การเล่น การเดิน ฯลฯ ซึ่งการกระทํานัน้ๆแสดงให้ทราบถึงลักษณะของสิ่งที่เรียกว่า
พฤตกิรรม 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาเกี่ยวกบัแต่ละบุคคล กลุ่ม องคก์ร และกระบวน- 
การที่กลุ่มดังกล่าวใช้ในการเลือก การได้มา การใช้ และการจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ประสบการณ์ หรอืแนวคดิรวบยอด ทัง้น้ีก็เพื่อตอบสนองความต้องการ และศกึษาผลกระทบของ
กระบวนการดงักล่าวทีม่ต่ีอผูบ้รโิภค วกิพิเีดยี. (2556). สารานุกรมเสร.ี  
(https: //th.wikipedia.org/wiki / สบืคน้ ณ เดอืนเมษายน 2559). 
 เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 2007) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ พฤตกิรรมของบุคคลในการคน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช ้(Using) การ
ประเมนิ (Evaluation) และการใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยคาดว่าสนิคา้และ
บรกิารเหล่านัน้จะตอบสนองความตอ้งการของพวกเขา 
 Schiffman; &  Kanuk (1994: 5) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคว่า 
พฤติกรรมของผู้บรโิภคที่แสวงซื้อ การใช้ ประเมนิ และการจบัจ่ายใช้สอยซึ่งสนิค้าและบรกิารที่
ผูบ้รโิภคคาดหวงัวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา  
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 29) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทาํของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใชซ้ึง่สนิคา้และบรกิาร ทัง้น้ี
รวมไปถงึกระบวนการการตดัสนิใจซึง่มมีาก่อนแลว้ซึง่มสีว่นในการกาํหนดการกระทาํดงักล่าว 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 64) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้รโิภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่ง
ผูบ้รโิภคทําการคน้หา การซือ้ การใช ้การประเมนิผล และการใชส้อยผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ซึง่คาด
ว่าจะสนองความต้องการของเขา หรอือาจหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสนิใจและการ
กระทําของคนที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อและการใช้สนิค้านัน้ นักการตลาดจําเป็นที่จะต้องศึกษาและ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคอืพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อ กล
ยุทธ์การตลาดของธุรกจิ และมผีลทําใหธุ้รกจิประสบความสําเรจ็ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถ
ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้เพื่อใหส้อดคล้องกบัแนวคดิทางการตลาดทีว่่าการทําให้
ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีจึงต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพือ่สนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้ 
 สรุปไดว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมหรอืการกระทําส่วนบุคคล กลุ่ม คณะ 
หรอืองค์กร เพื่อใหไ้ด้มาซึ่งสนิค้าหรอืบรกิารที่สนองความต้องการ ดงันัน้นักการตลาดควรศกึษา
เกี่ยวกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเพื่อนําไปปรบัเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดใหส้อดคล้องกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2546: 196) ได้กล่าวว่า โมเดลพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
(Consumer behavior model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดย
มจุีดเริม่ตน้จากการทีเ่กดิสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุน้ผ่านเขา้มาใน
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องสดีาํซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ือ้ แลว้จะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอื การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s Purchase 
Decision) ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกวา่ S-R Theory โดยการมรีายละเอยีดของทฤษฎ ีดงัน้ี 
 1.  สิง่กระตุ้น (Stimulus) คือ สิง่กระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และสิง่กระตุน้ภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้
ภายนอกเพื่อใหผู้ใ้หบ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กดิการซือ้
สนิคา้ (Buying Motive) โดยอาจจะใชเ้หตุจูงใจซื้อดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจดา้นจติวทิยา
(อารมณ์) กไ็ด ้สิง่กระตุน้ภายนอก 2 สว่น คอื 
  1.1 สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่ทีน่ักการตลาดสามารถ
ควบคุม และตอ้งการจดัใหม้ขีึน้ เป็นสิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย  
   1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เชน่ การออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงาม
เพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 
   1.1.2 สิง่กระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาให้เหมาะสมกบั
ผลติภณัฑ ์โดยพจิารณาถงึลุกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution or Place) เช่น การจดั
จําหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึ ทําใหเ้กดิความสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืว่าเป็นการกระตุ้นความตอ้งการ
ซือ้ 
   1.1.4 สิง่กระตุ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นั
ดกีบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
  1.2 สิง่กระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายในองคก์ร ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
   1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น สภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง
ผูบ้รโิภคเหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2 สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เชน่ เทคโนโลยใีหม ่
   1.2.3 สิง่กระตุน้ดา้นกฎหมายและการเมอืง (Law; &  political) เช่น กฎหมายเพิม่
หรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
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   1.2.4 สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
 2.  กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้
เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หา
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ือ้และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยั
ต่างๆ คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม และปจัจยัดา้นจติวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Buyer’s decision process) ประกอบดว้ย 
การรับรู้ความต้องการ(ปญัหา) การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผู้
ซือ้ (Buyer’s purchase decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1 การเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์(Product choice)  
  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice)  
  3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer choice)  
  3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase choice)  
  3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) 
 จากโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสรุปไดว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเกดิขึน้จากการไดร้บัรูส้ ิง่
กระตุ้นทางการตลาด เช่น ป้ายโฆษณา โปรโมชัน่ ของแถม และสิง่กระตุ้นอื่นๆ เช่น เศรษฐกิจ 
การเมอืง เทคโนโลย ีวฒันธรรม เป็นต้น ผูบ้รโิภคจะเกดิความรูส้กึทีม่ต่ีอสิง่เรา้อยู่ภายในใจ ดงันัน้
นักการตลาดต้องหาสิ่งที่อยู่ภายในใจของผู้บริโภคเพื่อที่จะได้กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
เหมาะสมและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค จนกระทัง่เกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารของผูบ้รโิภค  
 
 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyze Consumer Behavior) 
 ธงชยั สนัตวิงศ ์(2540: 17) ไดก้ล่าวว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ 
การวเิคราะหเ์พื่อใหท้ราบถงึ สาเหตุทัง้ปวงทีม่อีทิธพิลทีท่าํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร 
ซึ่งโดยการเขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆ ที่มจีูงใจหรอืกํากบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคน่ีเองที่จะทําให้
นักการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดส้ําเรจ็ ดว้ยการชกันํา และหว่านลอ้มใหลู้กคา้ซื้อสนิคา้ 
และมคีวามจงรกัภกัดทีีจ่ะซือ้ซํ้าต่อเน่ือง 
 คอทเลอร ์(Kotler. 2009) ไดก้ล่าวถงึการคน้หาลกัษณะของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคว่า 
สามารถคน้หาไดจ้ากคา้ถามทีเ่กีย่วกบั 6Ws และ 1H ซึง่มรีายละเอยีด ดงัน้ี  
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 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคาํถามเกีย่วกบัลกัษณะ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทัง้ทางดา้นประชากรศาสตร ์เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดข้องผูบ้รโิภค ภมูศิาสตร ์จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์พฤตกิรรมศาสตร ์
 ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) เกีย่วขอ้งกบัสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
จากผลิตภัณฑ์ ก็คือต้องการคุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ และความแตกต่างที่
เหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
 ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why does the consumer buy?) วตัถุประสงคใ์นการซือ้ของ
ผูบ้รโิภคซื้อสนิคา้ เพื่อสนองความต้องการของเขาดา้นร่างกายและดา้นจติวทิยา ซึ่งต้องศกึษาถงึ
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ไดแ้ก่ ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทางจติวทิยา ปจัจยัทางสงัคม
และวฒันธรรม และปจัจยัเฉพาะบุคคล 
 ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุ่ม
ต่างๆ ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจ ซึง่ประกอบดว้ย ผูร้ ิเ่ริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้ และผูใ้ช ้
 ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซือ้ เช่น ช่วงเดอืนใด
ของปีหรอืชว่งฤดใูดของปี ชว่งวนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใดของโอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลวนัสาํคญัๆ 
 ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does the consumer buy?) ช่องทาง หรอืแหล่งทีผู่บ้รโิภคไป
ทาํการซือ้อยูท่ีไ่หน 
 ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (How does the consumer buy?) ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบด้วย การรบัรู้ปญัหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางการเลือก ตัดสินใจซื้อ และ
ความรูส้กึหลงัการซือ้ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2546) ได้กล่าวถึง ความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภค
(Consumer Behavior) ว่าหมายถงึ พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคทาํการคน้หา การคดิ การซือ้ การใช ้การ
ประเมนิผลในสนิคา้ และบรกิาร ซึง่คาดวา่จะตอบสนองความตองการและความพงึพอใจของเขาหรอื
เป็นขัน้ตอนซึ่งเกี่ยวกบัความคิด ประสบการณ์ การซื้อ การใช้สนิค้าและบรกิาร ซึ่งแนวคดิหรอื
ประสบการณ์ทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจคาํตอบทีไ่ดจ้ะช่วยใหน้ักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ์
การตลาด (Marketing strategy) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
โดยคาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย Who?, 
What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึง่
ประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ
Operations ดงัตารางแสดงการใชค้ําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
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ตาราง 1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม 
     ผูบ้รโิภค 
 
คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 1). ประชากรศาสตร ์2). 
ภมูศิาสตร ์3). จติวทิยา หรอืจติ
วเิคราะห ์4). พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และ
การสง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสม และ
สามารถสนองความพงึพอใจของ
กลุม่เป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What 
does the consumer 
buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) สิง่
ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑก์ค็อื
ตอ้งการคุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ ์(Product Component) และ
ความแตกต่างทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 1). 
ผลติภณัฑห์ลกั 2). รปูลกัษณ์
ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่การบรรจุภณัฑ ์ตรา
สนิคา้ รปูแบบ บรกิาร คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 3). ผลติภณัฑค์วบ 
4). ผลคิภณัฑท์ีค่าดหวงั 5). ศกัยภาพ
ผลติภณัฑ ์ความแตกต่างทางการ
แขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why 
does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพือ่สนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นรา่งกายและดา้น
จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่ ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื 1). 
ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทางจติวทิยา 2). 
ปจัจยัทางสงัคม และวฒันธรรม 3). 
ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื 1). กลยทุธด์า้น
ผลติภณัฑ ์(Product Strategies) 2). 
กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย
กลยทุธก์ารโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การสง่เสรมิการขาย 
การใหข้า่วสาร ประชาสมัพนัธ ์3). กล
ยทุธด์า้นราคา (Price Strategies) 4. 
กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 

4. ใครมสีว่นรว่มในการ
ตดัสนิใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซึง่
ประกอบดว้ย 1). ผูร้เิริม่ 2).ผูม้อีทิธพิล 
3). ผูต้ดัสนิใจซือ้ 4). ผูซ้ือ้ 5). ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื การโฆษณา และ
(หรอื) กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Advertising; &  Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุม่อทิธพิล 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When 
does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ ชว่ง
เดอืนใดของปี หรอื ชว่งฤดใูดของปี 
ชว่งวนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใดของ
โอกาสพเิศษ หรอื เทศกาลวนัสาํคญั
ต่างๆ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอืกลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion Strategies) 
เชน่ ทาํการสง่เสรมิการตลาดเมือ่ใดจงึ
จะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 
คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
1. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where 

does the consumer 
buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหลง่ (Outlets) ทีผู่บ้รโิภค
ไปทาํการซือ้ เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ 
ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้นขายของชาํ 
บางลาํพ ูพาหุรดั สยามสแควร ์ฯลฯ 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บรษิทันําผลติภณัฑส์ูต่ลาดเป้าหมาย
โดยพจิารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How 
does the consumer 
buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operations) ประกอบดว้ย 1). การ
รบัรูป้ญัหา 2). การคน้หาขอ้มลู 3). การ
ประเมนิผลทางการเลอืก 4). ตดัสนิใจ
ซือ้ 5). ความรูส้กึหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชก้นัมากคอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การสง่เสรมิการขาย การใหข้า่ว และ
การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง 
เชน่ พนกังานขายจะกาํหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซือ้ 

 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2550).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 36. 
 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2546: 199-217) ไดก้ล่าวว่า การศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคกเ็พื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อทีจ่ะจดั
สิง่กระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เมื่อผูซ้ือ้ไดร้บัสิง่กระตุน้ทางการตลาดหรอืสิง่กระตุน้อื่นๆผ่าน
เขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ซึง้เปรยีบเสมอืนกล่องดาํทีผู่ข้ายไมส่ามารถคาดคะเนได ้งานของ
ผูข้าย คอื คน้หาว่าลกัษณะของผูซ้ื้อและความรูส้กึนึกคดิไดร้บัอทิธพิลจากสิง่ใดบ้าง การศกึษาถงึ
ลกัษณะของผูซ้ือ้ทีเ่ป็นเป้าหมายจะมปีระโยชน์สาํหรบัผูข้าย โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 1.  ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factors) ค่านิยมในวฒันธรรมจะกําหนดลกัษณะของ
สงัคมและกาํหนดความแตกต่างของสงัคมหน่ึงจากสงัคมอื่นวฒันธรรมเป็นสิง่ทีก่าํหนดความตอ้งการ
และพฤตกิรรมของบุคคลวฒันธรรมแบ่งออกไดด้งัน้ี 
  1.1  วฒันธรรมพืน้ฐาน (Cultural) เป็นปจัจยัพืน้ฐานทีม่อีทิธพิลต่อความตอ้งการและ
พฤตกิรรมของคนโดยเดก็ทีก่าํลงัเตบิโตจะไดร้บัอทิธพิลของค่านิยม (Values) การรบัรู ้(perception) 
และพฤตกิรรม (Behaviors) มาจากครอบครวั และสถาบนัทีส่าํคญัๆ เชน่ โรงเรยีน เป็นตน้  
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  1.2  วฒันธรรมย่อย (Subculture) ในแต่ละวฒันธรรมจะประกอบไปดว้ยวฒันธรรม
ย่อยๆซึ่งมีความแตกต่างกนัออกไป ซึ่งจะนําไปสู่การแบ่งส่วนตลาด และออกแบบกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัออกไป ประกอบดว้ย 
   1.2.1 กลุ่มเชือ้ชาตหิรอืสญัชาต ิไดแ้ก่ ไทย จนี อเมรกิา องักฤษ ลาว เป็นตน้ ซึ่ง
แต่ละเชือ้ชาตจิะมกีารบรโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
   1.2.2 กลุ่มศาสนา ได้แก่ พุทธ อิสลาม คริสต์ ซิกข์ เป็นต้น แต่ละศาสนาจะมี
ประเพณแีละขอ้หา้มทีแ่ตกต่างกนัจงึมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมการบรโิภค 
   1.2.3 กลุ่มสีผิว เช่น ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง แต่ละกลุ่มจะมีคุณค่านิยมใน
วฒันธรรมทีแ่ตกต่างกนั ทาํใหเ้กดิทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั 
   1.2.4 พืน้ทีท่างภูมศิาสตร ์ไดแ้ก่ ภาคเหนือ ภาคอสีาน ภาคกลาง ภาคใต ้เป็นตน้ 
ทาํใหม้ลีกัษณะการดาํรงชวีติทีแ่ตกต่างกนัและอทิธพิลต่อการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
   1.2.5 กลุ่มอาชพี ไดแ้ก่ กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน กลุ่มพนักงาน กลุ่มนัก
ธุรกจิ กลุ่มวชิาชพีอื่นๆ เชน่ อาจารย ์แพทย ์นกักฎหมาย ฯลฯ 
   1.2.6 กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุไดแ้ก่ ทารก เดก็ วยัรุน่ ผูใ้หญ่ ผูส้งูอาย ุ
   1.2.7 กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ ไดแ้ก่ เพศชาย เพศหญงิ 
  1.3  ชัน้ของสงัคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชกิในสงัคมออกเป็นลําดบัขัน้ที่
แตกต่างกนั โดยอาศยัตวัแปรต่างๆ อาท ิรายได ้อาชพี การศกึษา ความมัน่คง แหล่งที่พกัอาศยั 
เป็นตน้ ซึง่โดยทัว่ไปสามารถแบ่งชนชัน้ทางสงัคมออกเป็น 3 ระดบั และกลุ่มยอ่ยได ้6 ระดบั คอื 
   1.3.1 ชนชัน้ระดบัสงู (Upper Class) แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่ม คอื (1) ระดบัสงู 
อย่างสูง (Social Class) ไดแ้ก่ ผูด้เีก่าและไดร้บัมรดกจํานวนมาก เน่ืองจากกลุ่มน้ีมอีํานาจซื้อ
เพยีงพอ (2) ระดบัสงูอยา่งตํ่า (Lower Upper Class) ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารระดบัสงู เศรษฐ ีเป็นตน้ 
   1.3.2 ชนชัน้ระดบักลาง (Middle Class) แบ่งเป็นกลุ่มย่อยได ้2 กลุ่ม คอื (1) 
ระดบักลางอยา่งสงู (Upper Middle Class) ไดแ้ก่ ผูท้ีป่ระสบความสาํเรจ็ทางอาชพีพอสมควร (2) 
ระดบักลางอย่างตํ่า (Lower Middle Class) ไดแ้ก่ พนักงานระดบัปฏบิตังิาน ขา้ราชการระดบั
ปฏบิตังิาน เป็นตน้ 
   1.3.3 ชนชัน้ระดบัล่าง (Lower Class) แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่ม คอื (1) ระดบั
ตํ่าอยา่งสงู (Upper Lower Class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานทีม่ทีกัษะพอสมควร (2) ระดบัตํ่าอยา่งตํ่า 
(Lower Lower Class) ไดแ้ก่ กรรมกรทีท่ีม่รีายไดต้ํ่า เป็นตน้ 
 2.  ปจัจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจาํวนัและมอีทิธพิล
ต่อกระบวนการการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคเน่ืองจากกลุ่มบุคคลต้องการทีเ่ป็นที่
ยอมรบัในสงัคม ประกอบดว้ย  
  2.1  กลุ่มอา้งองิ (Reference Group) เป็นกลุ่มบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อทศันะคต ิหรอื
พฤตกิรรมของบุคคล กลุ่มอา้งองิแบ่งเป็น 2 ระดบั คอื 
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   2.1.1 กลุ่มอา้งองิทางตรง (Direct or Membership Group ) คอื กลุ่มบุคคลทีม่ี
อทิธพิลโดยตรง และมกีารตดิต่อกบัแบบเผชญิหน้า แบ่งเป็นกลุ่มปฐมภูม ิ(Primary group) เป็น
กลุ่มบุคคลที่มีการติดต่อกนัอย่างสมํ่าเสมอ และมีรูปแบบการติดต่อแบบไม่เป็นทางการ ได้แก่ 
ครอบครวั เพือ่นสนิท และเพือ่นบา้น เป็นตน้ และ กลุ่มทุตยิภมู ิ(Secondary group) มกีารตดิต่อกบั
แบบนานๆครัง้ และมรีูปแบบการตดิต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มศาสนา กลุ่มวชิาชพี หรอืกลุ่ม
ทางการคา้ เป็นตน้ 
   2.1.2 กลุ่มอา้งองิทางออ้ม(Indirect Groups) คอื กลุ่มบุคคลทีม่อีทิธพิลทางออ้มไม่
มกีารรูจ้กักนัเป็นการสว่นตวั แบ่งเป็นกลุ่มใฝฝ่นั (Aspirational Groups) บุคคลทีค่นอื่นตอ้งการจะ
เป็นเหมอืน เชน่ นกัแสดง นกัรอ้ง นายแบบ นางแบบ พธิกีร นกักฬีาทีม่ชีื่อเสยีงเป็นตน้ และกลุ่มไม่
พงึปรารถนา (Dissociative Groups) บุคคลทีม่คีา่นิยมหรอืพฤตกิรรมทีบุ่คคลอื่นปฏเิสธ 
  2.2  ครอบครวั (Family) หมายถงึ การที่คนตัง้แต่ 2 คนมาอยู่ร่วมกนัโดยมี
ความสมัพนัธก์นัดว้ยการแต่งงานหรอืมคีวามผกูพนักนัทางสายโลหติ หรอืดว้ยการรบัเป็นบุตรบุญ
ธรรม ดว้ยเหตุน้ีสมาชกิในครอบครวัจงึประกอบไปดว้ย พ่อ แม่ ลูก สมาชกิแต่ละคนในครอบครวัมี
อิทธิพลสําคัญต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค และยังมีผลวิจัยยืนยันว่า 
ครอบครวั เป็นองคป์ระกอบการซือ้ทีส่าํคญัทีสุ่ดในสงัคม (Kolter; &  Amstrong. 1996: 149) ดว้ย
เหตุที่โครงสร้างทางครอบครัวมีการเปลี่ยนอยู่เสมอย่อมทําให้กระบวนการตัดสินใจซื้อ และ
พฤตกิรรมการซื้อเปลี่ยนไปด้วย ทําใหน้ักการตลาด ต้องตดิตามภาวการณ์เปลี่ยนแปลงทางด้าน
สถาบนัครอบครวัตลอดเวลา  
  2.3  บทบาทและสถานภาพ (Roles; &  Statuses) ผูบ้รโิภคแต่ละคนจะอยูใ่นกลุ่ม
หลายๆกลุ่มแตกต่างกนัออกไป เชน่ ครอบครวั ทีท่าํงาน สมาคม เป็นตน้ ดงันัน้ ตําแหน่งของบุคคล
ในแต่ละกลุ่มจะถูกกาํหนดในรปูของบทบาทและสถานภาพ ตวัอยา่งเชน่ นาย ก. เมื่ออยูก่บัพอ่แมจ่ะ
แสดงบทบาทเป็นลูกชาย เมื่ออยู่กบัครอบครวั จะมบีทบาทเป็นสามแีละหวัหน้าครอบครวั เมื่อไป
ทํางานจะแสดงบทบาทเป็นประธานบรษิทั เป็นต้น สรุปบทบาท(RoleRs) จะประกอบไปด้วย
กิจกรรมต่างๆ ที่บุคคลถูกคาดหวงัให้ปฏิบตัิโดยสิ่งที่จะปฏิบตัินัน้ขึ้นอยู่กบับุคคลที่อยู่รอบข้าง
นอกจากน้ีในแต่ละบทบาทจะประกอบไปดว้ย(Status) ซึง่คนจะซือ้สนิคา้ทีบ่่งบอกถงึสถานภาพของ
ตนเอง 
 3.  ปจัจยัสว่นบุคคล (Personal Factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลทางด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ ขัน้ตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครวั อาชีพ รายได้ การศึกษา 
รปูแบบการดาํเนินชวีติ โอกาสทางเศรษฐกจิ บุคลกิภาพ และแนวคดิสว่นบุคคล 
  3.1  อาย ุ(Age) อายทุีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
  3.2  ลําดบัขัน้ของวงจรชวีติ (Stage in the Life Cycle) คนจะซือ้สนิคา้และบรกิารที่
แตกต่างกนัในช่วงชวีติ ดงันัน้รสนิยมในการซื้อสนิคา้จะมคีวามสมัพนัธ์กบัลําดบัขัน้ของวงจรชวีติ 
เช่น อาหารประเภท Fast food มกัเป็นทีนิ่ยมในช่วงวยัรุน่ แต่เมื่ออายุมากขึน้เขา้สูว่นัผูใ้หญ่กม็กัจะ
ใหค้วามสาํคญักบัอาหารเพือ่สขุภาพมากขึน้  
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  3.3  อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคทีอ่ยูใ่นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั ความตอ้งการในการใช้
สนิค้าหรอืบรกิารก็แตกต่างกนัออกไป ดงันัน้นักการตลาดสามารถออกแบบผลติภณัฑ์ให้ตรงกบั
ความต้องการของผูบ้รโิภคในแต่ละสาขาอาชพีได ้เช่น เครื่องคดิเลข กจ็ะมกีารออกแบบใหม้รีุ่นที่
แตกต่างกนัออกไปสําหรบัผูบ้รโิภคในแต่ละอาชพี เช่น นักเรยีน นักศกึษา สศิวกร นักการเงนิ ให้
เลอืกใชไ้ดต้ามความเหมาะสมเป็นตน้ 
  3.4  รายได ้(Income) การเลอืกซือ้ผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคนัน้ยงัมคีวามเกีย่วขอ้งกบั
สถานการณ์ทางเศรษฐกจิอกีดว้ย โดยสถานการณ์ทางเศรษฐกจินัน้พอจะวเิคราะหแ์นวโน้มการใช้
จา่ย และเงนิออมได ้เป็นตน้ 
  3.5  รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle) คนแต่ละคนมาจากวฒันธรรมยอ่ย ชนชัน้ทาง
สงัคม หรอือาชพีเดยีวกนักอ้ตาม แต่กอ้อาจจะมรีปูแบบการดําเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนัได ้ซึง่จะมผีล
ต่อการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร โดยรปูแบบการดําเนินชวีตินัน้วดัจาก กจิกรรม (Activity) ความ
สนใจ (Interest) ความคดิเหน็ (Opinions) 
 4.  ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological factors) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจาก
ปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึง่ถอืวา่เป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้และการใช้
สนิคา้ ปจัจยัภายในประกอบดว้ย 
  4.1  การจงูใจ (Motivation) เป็นพลงักระตุน้หรอืพลงัผลกัดนัทีอ่ยูภ่ายในตวับุคคล ซึง่
กระตุ้นใหบุ้คคลกระทําหรอืดําเนินการใหไ้ด้มาซึ่งเป้าหมายที่ตัง้ไว้ โดยอาจจะเกดิจากภายในตวั
บุคคล หรอือาจจะถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด วฒันธรรม หรอืชน
ชัน้ทางสงัคม  
  4.2  การรบัรู ้ (Perception) เป็นกระบวนการทีบุ่คคลทาํการคดัเลอืก จดัระเบยีบ และตึ
ความหมายของขอ้มลู เพือ่กาํหนดเป็นภาพทีม่คีวามหมายขึน้มา มทีัง้หมด 4 ขัน้ตอนคอื  
   4.2.1 การเปิดรบัขอ้มลูการเลอืกสรร (Selective Exposure) เกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภค
เปิดโอกาสใหข้อ้มลูเขา้สู่ตนเอง เช่น ผูบ้รโิภคอาจหยุดสายตาเป็นเวลานานไวท้ีส่ ื่อโฆษณาประเภท
ป้ายดจิติอล เมือ่ขอ้มลูทีนํ่าเสนอมรีปูแบบน่าสนใจ 
   4.2.2 การตัง้ใจรบัการเลอืกสรร (Selective Attention) เกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคเลอืกที่
จะตัง้ใจกบัสิง่กระตุ้นอย่างใดอย่างหน่ึง เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายเกดิความตัง้ใจรบัขอ้มูล นักโฆษณา
จะตอ้งใชค้วามพยายามทีจ่ะสรา้งความรเิริม่ในการโฆษณาทีม่อีทิธพิลต่อการดงึใหเ้กดิความตัง้ใจรบั
ขา่วสาร 
   4.2.3 ความเขา้ใจในการเลอืกสรร (Selective Comprehension) แมผู้บ้รโิภคจะมี
ความตัง้ใจรบัข่าวสารการโฆษณา แต่ไม่ไดห้มายความว่าข่าวสารนัน้ถูกตคีวามหมายไปในทางที่
ถูกต้องในขัน้น้ีจงึเป็นการตคีวามหมายขอ้มูลทีร่บัเขา้มาว่ามคีวามเขา้ใจตามนักโฆษณากําหนดไว้
หรือไม่ ถ้าเข้าใจก็จะนําไปสู่ข ัน้ตอนต่อไป การตีความขึ้นอยู่กับทัศนคติ ความเชื่อถือ และ
ประสบการณ์ 
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   4.2.4 การเกบ็รกัษาการเลอืกสรร (Selective Retention) หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภค
จดจําขอ้มูลบางส่วนที่เขาได้เหน็ ได้อ่าน หรอืได้ยนิ หลงัจากเปิดรบัและเกดิความเขา้ใจแล้ว นัก
โฆษณาต้องพยายามสรา้งใหข้อ้มูลอยู่ในความทรงจําของผูบ้รโิภคซึ่งจะทําใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อ 
วิธีการที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ สญัลักษณ์ กลอนหรือคําสมัผสั ความต่อเน่ือง และ
ภาพลกัษณ์ในตราสนิคา้ ซึง่สิง่เหล่าน้ีจะชว่ยสรา้งภาพลกัษณ์ในความทรงจาํ 
  4.3  การเรยีนรู ้(Learning) คอื การเปลี่ยนแปลงในพฤตกิรรมของคนที่เกดิขึน้จาก
ประสบการณ์ทีผ่า่นมาของแต่ละบุคคล ซึง่จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค 
  4.4  ความเชื่อ (Beliefs) คอื ความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง อยู่บนพืน้ฐาน
ของความรู ้ความคดิเหน็ หรอืความเป็นความคดิที่บุคคลยดึถอืเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หน่ึงซึ่งเป็นผลมา
จากประสบการทีเ่คยไดร้บัมา 
  4.5  ทศันคต ิ(Attitudes) คอื การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พอใจของบุคคล ซึง่มี
แนวโน้มการปฏบิตัต่ิอสิง่ใดสิง่หน่ึงดว้ยความโน้มเอยีงที่เกดิจากการเรยีนรูใ้นการตอบสนองต่อสิง่
กระตุน้ไปในทศิทางทีส่มํ่าเสมอ  
  4.6  บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึรปูแบบของพฤตกิรรมหรอือุปนิสยัของคนแต่ละ
คน ที่สะท้อนความเป็นตัวตนของบุคคลนัน้ๆ หรืออาจจะหมายถึงลักษณะทางด้านจิตวิทยาที่
แตกต่างกนัของแต่ละบุคคลซึง่นําไปสูก่ารตอนสนองต่อสิง่ทีก่ระตุน้ และมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค  
  4.7  แนวความคดิของตนเอง (Self-Concept) หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมต่ีอ
ตนเอง หรอืความคดิทีบุ่คคลอื่น(สงัคม) มคีวามคดิเหน็อยา่งไรกบัตนเอง  
  
 ทอรเ์รนทเ์อ ชมิป์ (Shim: 2003) กล่าวถงึคุณคา่การบรโิภคและพฤตกิรรมในการเลอืกของ
ผูบ้รโิภค ทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้และใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภควา่ม ี5 รปูแบบ คอื  
 1.  คุณคา่ทางหน้าที ่(Function Value) เป็นการรบัรูข้องผูบ้รโิภคในการแสวงหาผลติภณัฑ์
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการ ไดแ้ก่ ความตอ้งการพืน้ฐานทางรา่งกาย 
 2.  คุณค่าทางสงัคม (Social Value) เป็นรปูแบบทีผู่บ้รโิภคใชอ้า้งองิกลุ่มทางสงัคม เช่น 
กลุ่มครอบครวั กลุ่มเพือ่น กลุ่มสงัคม  
 3.  คุณคา่ทางอารมณ์ (Emotional Value) เป็นการซือ้สนิคา้เพือ่สนองความตอ้งการเฉพาะ
หรอือารมณ์สว่นตวัของตนเอง เชน่ ซือ้เสือ้ผา้ยีห่อ้แพงๆ เพือ่มาสะสมไว ้ 
 4.  คุณค่าทางความรูค้ดิ (Epistemic Value) คอื การทีผู่บ้รโิภคตอ้งการเรยีนรูส้ ิง่แปลก
ใหม ่ 
 5.  คุณค่าทางเงื่อนไข (Conditional Value) คอื การทีบ่รโิภคแต่ละคนวางเงื่อนไขของ
ตนเองแตกต่างกนัไป 
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 บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ผูบ้รโิภคแต่ละคนนัน้สามารถมบีทบาททีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
บทบาทใดบทบาทหน่ึง ดงัน้ี  
 1.  ผูร้เิริม่ (Initiator) บุคคลทีร่บัรูถ้งึความจาํเป็นหรอืความตอ้งการ รเิริม่ซือ้ และเสนอ
ความคดิเกีย่วกบัความตอ้งการผลติภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 
 2.  ผูม้อีทิธพิล (Influence) บุคคลทีใ่ชค้าํพดูหรอืการกระทาํตัง้ใจหรอืไมไ่ดต้ัง้ใจทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ การซือ้ และการใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
 3.  ผูต้ดัสนิใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสนิใจหรอืมสีว่นในการตดัสนิใจวา่จะซือ้หรอืไมซ่ือ้
อะไร ซือ้อยา่งไร หรอืซือ้ทีไ่หน 
 4.  ผูซ้ือ้ (Buyer) บุคคลทีซ่ือ้สนิคา้จรงิ 
 5.  ผูใ้ช ้(User) บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการบรโิภค การใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
 
 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 27-32) กลา่ววา่ ผูบ้รโิภคตอ้งเผชญิกบัสภาพการณ์ทีม่ขีอ้มลู
สนิคา้ไมส่มบรูณ์ ก่อนการตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคจาํเป็นตอ้งรูจ้กัสนิคา้แลว้ จงึนําคุณสมบตัต่ิางๆมา
พจิารณาก่อนการตดัสนิใจ ผูบ้รโิภคทัว่ไปจงึมกีระบวนการซือ้ อนัประกอบดว้ยขัน้ตอนต่างๆ 5 
ขัน้ตอน ดงัน้ี 
 1.  การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปญัหา (Problem/Need Recognition) ในขัน้ตอนแรก
ผูบ้รโิภคจะตระหนกัถงึปญัหาหรอืความตอ้งการในสนิคา้หรอืการบรกิารซึง่ความตอ้งการ หรอื
ปญัหานัน้เกดิขึน้มาจากความจาํเป็น (Needs) ซึง่เกดิจาก 
  1.1  สิง่กระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) ความตอ้งการทางรา่งการและจติใจ และการ
รบัรูค้วามตอ้งการของตนเอง 
  1.2  สิง่กระตุน้ภายนอก (External Stimuli) ความตอ้งการทางสงัคม เศรษฐกจิ อาจจะ
เกดิจากการกระตุน้ของสว่นประสมทางการตลาด (4 P's)  
 2.  การแสวงหาขอ้มลู (Information Search)เมือ่ผูบ้รโิภคทราบถงึความตอ้งการในสนิคา้
หรอืบรกิารแลว้ ลาํดบัขัน้ต่อไปผูบ้รโิภคกจ็ะทาํการแสวงหาขอ้มลู เพือ่ใชป้ระกอบการตดัสนิใจ โดย
แหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภค แบ่งเป็น 
  2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เชน่ การสอบถามจากเพือ่น ครอบครวั คนรูจ้กั
ทีม่ปีระสบการณ์ในการใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 
  2.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เชน่ การหาขอ้มลูจากโฆษณาตามสือ่
ต่างๆ พนกังานขาย รา้นคา้ บรรจุภณัฑ ์
  2.3  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เชน่ การสอบถามจากรายละเอยีดของสนิคา้
หรอืบรกิารจากสือ่มวลชน หรอืองคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค 
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  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกดิจากการประสบการณ์สว่นตวัของ
ผูบ้รโิภคทีเ่คยทดลองใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ๆมาก่อน 
 3.  การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมือ่ไดข้อ้มลูจากขัน้ตอนที ่2 แลว้ 
ในขัน้ต่อไปผูบ้รโิภคกจ็ะทาํการประเมนิทางเลอืก โดยในการประเมนิทางเลอืกนัน้ ผูบ้รโิภคตอ้ง
กาํหนดเกณฑห์รอืคุณสมบตัทิีจ่ะใชใ้นการประเมนิ เชน่ ยีห่อ้ ราคา รปูแบบ บรกิารหลงัการขาย 
ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
 4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision)หลงัจากที่ได้ทําการประเมนิทางเลอืกแล้ว 
ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้สูใ่นขัน้ของการตดัสนิใจซือ้ ซึง่ตอ้งมกีารตดัสนิใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  4.1 ตรายีห่อ้ทีซ่ือ้ (Brand Decision) 
  4.2 รา้นคา้ทีซ่ือ้ (Vendor Decision) 
  4.3 ปรมิาณทีซ่ือ้ (Quantity Decision) 
  4.4 เวลาทีซ่ือ้ (Timing Decision) 
  4.5 วธิกีารในการชาํระเงนิ (Payment-method Decision) 
 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Postpurchase Behavior) หลงัจากทีลู่กคา้ไดท้ําการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วนัน้ นักการตลาดจะต้องทําการตรวจ สอบ ความพึงพอใจ
ภายหลงัการซือ้ ซึง่ความพงึพอใจนัน้เกดิขึน้จากการทีล่กูคา้ทาํ 
 การเปรยีบเทยีบสิง่ทีเ่กดิขึน้จรงิ กบัสิง่ทีค่าดหวงั ถ้าคุณค่าของสนิคา้หรอืบรกิารที่ไดร้บั
จรงิ ตรงกบัที่คาดหวงัหรอืสูงกว่าที่ได้คาดหวงัเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความพงึพอใจในสนิค้าหรอื
บรกิารนัน้ โดยถ้าลูกค้ามคีวามพงึพอใจกจ็ะเกดิพฤติกรรมในการซื้อซํ้า หรอืบอกต่อ เป็นต้น แต่ 
เมื่อใดก็ตามที่คุณค่าที่ได้ร ับจริงตํ่ ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรม ที่ตามมาก็คือ ลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมกีารบอกต่อไปยงั
ผูบ้รโิภคคนอื่นๆ ดว้ย 
 ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจงึตอ้งทาํการตรวจสอบความพงึพอใจของลกูคา้หลงัจากทีล่กูคา้ซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้ โดยอาจจะทาํผา่นการใชแ้บบสาํรวจความพงึพอใจ หรอืจดัตัง้ศนูยร์บัขอ้
รอ้งเรยีนของลกูคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
 จากแนวคดิการตดัสนิใจ สรปุไดว้า่ การตดัสนิใจ เป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจวา่จะ
ซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใด โดยมปีจัจยั คอื ขอ้มลูเกีย่วกบัตวัสนิคา้ สงัคมและกลุม่ทางสงัคม 
ทศันคตขิองผูบ้รโิภค เวลาและโอกาส 
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4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ (Integrated  
    Marketing Communication-IMC) 
 ความหมายของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
 สมาคมตวัแทนโฆษณาแห่งสหรฐัอเมรกิา (American Association of Advertising 
Agencies: 4Sa) ไดใ้หนิ้ยามของ IMC ไวว้่า หมายถงึ “แนวความคดิของการวางแผนการสื่อสาร
ตลาด ที่ยอมรบัคุณค่าเพิม่ (Added value) ของการวางแผนอย่างกวา้งขวาง (Comprehensive 
plan) ดว้ยการประเมนิบทบาทเชงิยุทธถ์งึลกัษณะเฉพาะของการตดิต่อสื่อสารแบบต่างๆ เช่น การ
โฆษณา การตลาดเจาะตรงเพื่อใหส้นองตอบในทนัท ีการส่งเสรมิการขายและการประชาสมัพนัธ ์
และนําวธิกีารสื่อสารแบบต่างๆ เหล่าน้ีมารวมกนั เพื่อใหก้ารตดิต่อสื่อสารมคีวามชดัเจน สอดคลอ้ง
กลมกลืนและมผีลกระทบมากที่สุดโดยผ่านข่าวสารต่างๆ ที่ประสานสอดคล้องกนัเป็นหน่ึงเดยีว
(Kotler. 1997: 630) 
 Boone; &  Kurtz (1995: 576) ไดใ้หค้วามหมายของ IMC ไวว้่าหมายถงึ กจิกรรมการ
ส่งเสริมการตลาดทัง้หมดทุกชนิด เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ จดหมายตรง การขายโดย
พนกังานขาย การสง่เสรมิการขาย และการประชาสมัพนัธ ์เป็นตน้ นํามาประสมประสานกนั เพื่อให้
เป็นข่าวสาร เพื่อส่งเสริมการตลาด ที่มีลักษณะความเป็นหน่ึงเดียวมุ่งเน้นที่ลูกค้าโดยเฉพาะ 
(Customer-Focused) 
 ธรีพนัธ ์โล่ทองคาํ (2544: 7 อา้งถงึ Schultz, 1993) ไดใ้หค้ํานิยามของ การสื่อสาร
การตลาดแบบบรูณาการ วา่เป็นกระบวนการการพฒันาและนํา โปรแกรมการสือ่สารในรปูแบบต่างๆ
มาใชเ้พือ่จงูใจกลุ่มลกูคา้ในปจัจุบนัและกลุ่มลกูคา้คาดหวงัในชว่งเวลาหน่ึงๆ  
  เสร ีวงษ์มณฑา (2540: 28-29) ใหค้วามหมายของการตดิต่อสื่อสารการตลาด (Integrated 
Marketing Communication) ว่าหมายถงึ กระบวนการของการพฒันาแผนงานการสื่อสารการตลาด
ทีต่อ้งใชก้ารจูงใจหลายรปูแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คอื การทีมุ่่งสรา้ง
พฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมายใหส้อดคล้องกบัความต้องการของตลาด โดยการพจิารณาวธิกีารสื่อ
สารตราสนิคา้ (Brand Contracts) เพื่อใหผู้บ้รโิภคเป้าหมายไดรู้จ้กัสนิคา้ทีจ่ะนาไปสู่ความรู ้
ความคุน้เคยและความเชื่อมัน่ในสนิคา้ยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงซึง่ IMC เป็นวธิกีารพืน้ฐานในการสาํรวจ
กระบวนการตดิต่อสือ่สารกบัผูร้บัขา่วสารทีเ่ป็นหมาย 
 องอาจ ปทะวานิช (2549: 17) ไดอ้ธบิายวา่ การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการเป็นกล
ยทุธก์ารประสานงานและการรวบรวมพยายามทางการตลาด โดยการสือ่สารเพือ่สง่เสรมิการตลาด 
โดยใชเ้ครือ่งมอืหลายเครือ่งมอืเพือ่ใหข้า่วสารและจนิตภาพสอดคลอ้งกนัและเป็นอนัหน่ึงอนัเดยีว 
มแีนวคดิ 5 ประการ คอื 
 1. ใชก้ารสือ่สารการตลาดหลากหลายรปูแบบกบัลกูคา้ ซึง่อยูภ่ายใตแ้ผนเดยีวและ
จุดมุง่หมายเดยีวกนั 
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 2. เริม่ต้นที่ความรูส้กึนึกคดิของลูกค้า ค้นหาคุณค่าที่ลูกค้าต้องการ แล้วย้อนไปศึกษา
คุณสมบตัขิองสนิคา้และพฒันาใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของลูกคา้ แลว้จงึระบุโครงสรา้งของ
ขา่วสารเพือ่ใชต้ดิต่อกบัผูร้บัสารเป็นเป้าหมายต่อไป 
 3. พยายามคน้หาการตดิต่อสือ่สารทัง้ทีใ่ชค้นและใชเ้ครือ่งมอืการสือ่สารทางการตลาด 
 4.  มุ่งการสร้างการสื่อสารแบบสองทางกบัลูกค้าโดยมุ่งสร้างให้เกิดการตอบสนองด้าน
พฤตกิรรมลกูคา้ โดยรบัฟงัความคดิเหน็และความตอ้งการของลกูคา้ 
 5. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและส่วนประสมทางการตลาดจะต้องกําหนดให้
สอดคลอ้งภายใตแ้ผนเดยีวกนั และตอ้งบรรลุจุดมุง่หมายเดยีวกนั ในชว่งระยะเวลาทีก่าํหนด 
 สรุปได้ว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเป็นการวิเคราะห์ พฒันา และใช้
เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดที่หลากหลายเขา้มาผสมผสานกบัเพื่อที่จะสื่อสารกบัผู้บรโิภค
กลุ่มเป้าหมายให้รบัรู้ ข้อมูลข่าวสาร และตระหนักถึงสิง่ที่นักการตลาดต้องการจะสื่อสารให้เกิด
ประสทิธภิาพสงูสดุในระยะเวลาทีก่าํหนด 
 
 เครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2540: 25) กล่าวถงึการใชเ้ครือ่งมอืการสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณา
การวา่เป็นใชก้ารเครือ่งสือ่สารทางการตลาดทุกรปูแบบทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุ่มนัน้ หรอืเป็นสิง่ที่
ผูบ้รโิภคเปิดรบั (Exposure) มรีายละเอยีดดงัน้ี  
 1.  การโฆษณา (Advertising) เป็นการสือ่สารขอ้มลูโดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่แจง้ขา่วสาร จงู
ใจ และเตอืนความจาํเกีย่วกบัสนิคา้(Goods), บรกิาร(Service) หรอืความคดิ(Ideas) ซึง่สามารถระบุ
ผูอุ้ปถมัภร์ายการ (ผูผ้ลติหรอืผูจ้าํหน่ายสนิคา้ทีโ่ฆษณา) ไดอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสยีคา่ใชจ้า่ย
สาํหรบัสือ่โฆษณา ซึง่สือ่โฆษณาประกอบดว้ย  
  1.1  สือ่สิง่พมิพ ์ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร โปสเตอร ์เป็นตน้ 
  1.2  สือ่แพรภ่าพกระจายเสยีง ไดแ้ก่ วทิย ุโทรทศัน์ 
  1.3  สือ่กลางแจง้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาต่างๆ 
  1.4  สือ่เคลื่อนที ่ไดแ้ก่ โฆษณาขา้งรถประจาํทาง โฆษณาหลงัรถตูโ้ดยสาร โฆษณาบน
หลงัรถแทก็ซี ่เป็นตน้ 
  2.  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นรปูแบบการตดิต่อสือ่สารจากผูส้ง่สาร
ไปยงัผูร้บัสารโดยตรง อาจจะเรยีกไดว้า่เป็นการสือ่สารระหวา่งบุคคล (Interpersonal 
Communication) ซึง่จะใชพ้นกังานขายในกรณ ีต่อไปน้ี 
  2.1  เมือ่สนิคา้นัน้เหมาะสมกบัการขายโดยใชพ้นกังาน เชน่ สนิคา้ประเภททีข่ายตาม
บา้น (Door to door selling) ไมว่า่จะเป็นการประกนัชวีติ เครือ่งใชไ้ฟฟ้า รวมถงึเครือ่งสาํอางค ์
  2.2  เมือ่ลกัษณะสนิคา้ตอ้งมคีวามรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์(Product Knowledge) เป็น
ผลติภณัฑท์ีม่คีวามสลบัซบัซอ้นซึง่ไมส่ามารถจา่ยผา่นสือ่มวลชน (Mass media)ได ้สนิคา้พวกน้ี
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ไดแ้ก่ เครือ่งดดูฝุน่ เครือ่งทาํน้ําแขง็ เครือ่งจกัร รถยนต ์เครือ่งยนต ์สนิคา้อุตสาหกรรมอื่นๆ จงึตอ้ง
อาศยัพนกังานขายชว่ยอธบิาย เพราะไมส่ามารถใชส้ือ่โฆษณาอธบิายไดช้ดัเจน 
  2.3  หน่วยงานขายจาํเป็นตอ้งใชใ้นกรณทีีส่นิคา้นัน้ตอ้งการบรกิารทีด่ ี(Good sales 
services) ซึง่จาํเป็นจะตอ้งใชค้นใหบ้รกิารประกอบการขายสนิคา้นัน้ดว้ย โดยพนกังานขายจะเป็นผู้
บรกิารแนะนําตดิตัง้ซ่อมบาํรงุซึง่พนกังานขายมบีทบาทสาํคญัมากขึน้ 
  2.4  เมือ่ตอ้งการสรา้งความสมัพนัธอ์นัด ี(Good relationship) ระหวา่งผูซ้ือ้กบัผูข้าย  
 3.  การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) เป็นเครือ่งมอืระยะสัน้ เพือ่กระตุน้ใหเ้กดิการ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร โดยมวีตัถุประสงคข์องการวางแผนการสง่เสรมิการขาย ดงัน้ี 
  3.1  การดงึลกูคา้ใหม ่(Attract new users)  
  3.2  การรกัษาลกูคา้เก่าไว ้(Hold current customer)  
  3.3  การสง่เสรมิลกูคา้ในปจัจุบนัใหซ้ือ้สนิคา้ในปรมิาณมาก (Load present user)  
  3.4  การเพิม่อตัราการใชผ้ลติภณัฑ ์(Increased product usage)  
  3.5  การสง่เสรมิการขายทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิการยกระดบั (Trade up)  
  3.6  การเสรมิแรงการโฆษณาในตราสนิคา้ (Reinforce brand advertising)    
 4.  การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity; &  public relation) หมายถงึการสือ่สาร
จากองคก์รกบักลุ่มต่างๆทีม่ผีลกระทบต่อความสาํเรจ็ขององคก์ร โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่สรา้ง
ทศันคตทิีด่ ีความเชื่อ และภาพลกัษณ์ทีด่ต่ีอองคก์ร ผลติภณัฑต์ลอดจนเป็นการใหค้วามรูเ้รือ่งใด
เรือ่งหน่ึง หรอืแกไ้ขขอ้ผดิพลาดในเรือ่งใดเรือ่งหน่ึง การประชาสมัพนัธท์าํใหเ้กดิสิง่ต่อไปน้ี 
  4.1  สรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีะหวา่งองคก์รกบัประชาชนทัว่ไป 
  4.2  เผยแพรผ่ลติภณัฑ ์เป็นการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารของบรษิทั 
  4.3  การตดิต่อสือ่สาร เพือ่ใหเ้กดิความรูแ้ละความเขา้ใจเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร
ของบรษิทั 
  4.4  การใหค้วามรู ้หรอืขอ้มลูอนัเป็นประโยชน์ต่อผูบ้รโิภค เชน่ กฎหมาย ผลการวจิยั 
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารของทางบรษิทั 
 5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถงึ ระบบการตลาดทีม่ปีฏกิริยิาระหวา่ง
กนั ซึง่ใชส้ือ่โฆษณาหน่ึงสือ่ขึน้ไป เพือ่ใหม้กีารตอบสนอง หรอืการซือ้ขาย ทีส่ามารถวดัผลได ้หรอื
เป็นการสือ่สารโดยตรงกบัผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย เพือ่ใหเ้กดิการตอบสนองในทนัททีนัใด มี
ลกัษณะดงัน้ี 
  5.1  มผีลกระทบโดยตรงกบัลกูคา้กลุ่มเป้าหมายทนัททีนัใด 
  5.2  มกีารตอบสนองทีส่ามารถวดัผลไดโ้ดยพจิารณาจากการตอบสนองกลบั 
  5.3  มุง่ความสมัพนัธร์ะยะยาวและต่อเน่ืองกบัลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
  5.4  สามารถควบคุมคุณภาพขา่วสารได ้ 
  5.5  มคีวามยดืหยุน่ เพราะขา่วสารต่างๆสามารถแกไ้ขปรบัปรงุได ้ 
  5.6  เมือ่ตอ้งการสรา้งการตลาดทีม่คีวามเป็นสว่นตวั (Personalized Marketing) 
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  5.7  สามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดเ้ฉพาะเจาะจง ทัง้น้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มลู(Database 
Marketing) 
 6.  การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษ หรอืการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) 
เป็นการจดักจิกรรมพเิศษ ทีส่ามรถทาํใหล้กูคา้กลุ่มเป้าหมายเกดิความสนใจและมสีว่นรว่มใน
กจิกรรมต่างๆทีท่างบรษิทัจดัขึน้ได ้ทัง้ยงัสามารถวดัผลไดด้ว้ยจาํนวนผูเ้ขา้มามสีว่นรว่มในกจิกรรม 
เป็นตน้ 
 7.  โชวร์มู (Showroom) เป็นไดท้ัง้การตดิต่อสือ่สารทางเดยีวและสองทาง (One-way; &  
two-way) โชวร์มูทีด่คีวามอยูใ่นทีชุ่มชนทีม่ผีูผ้า่นไปมาตลอดเวลา เชน่ บรเิวณใกลส้ีแ่ยก ซึง่เป็นจุด
ทีร่ถตดิ บรเิวณหวัมมุของถนน ซึง่ทาํใหโ้ชวร์มูสามารถมองเหน็ไดท้ัง้ 2 ดา้น เป็นตน้  
 8.  การจดัศนูยส์าธติการทาํงานของสนิคา้ (Demonstration center) สนิคา้บางอยา่ง
สามารถขายดกีต่็อเมือ่มกีารสาธติและใหท้ดลองใชส้นิคา้ เชน่ เครือ่งสาํอาง เป็นตน้ และการจดัศนูย์
สาธติการทาํงานของสนิคา้ยงัสามารถสรา้งความมสีว่นรว่มใหก้บัลกูคา้กลุ่มเป้าหมายไดด้ว้ย 
 9.  การจดัสมัมนา (Seminar) มกัใชใ้นกรณ ี
  9.1  ตอ้งการการสนบัสนุนจากผูนํ้าทางความคดิ หรอืผูท้รงคุณวุฒ ิหลายครัง้ทีน่กัการ
ตลาดใชช้ื่อผูท้รงคุณวุฒหิรอืผูท้ีม่คีวามรูม้าสนบัสนุนสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทัเพือ่ใหเ้กดิความ
น่าเชื่อถอื 
  9.2  เมือ่สนิคา้นัน้ตอ้งการใหค้วามรูแ้ละความเขา้ใจ กบัผูใ้ชใ้นกรณทีีเ่ป็นสนิคา้ใหมม่ี
แนวคดิใหม่ๆ  ซึง่ถา้ปราศจากความรู ้ความเขา้ใจแลว้นัน้ ลกูคา้กลุม่เป้าหมายจะไมเ่กดิการซือ้
เน่ืองจากไมม่คีวามเขา้ใจ ดงันัน้จงึตอ้งใชก้ารจดัสมัมนาเขา้มาชว่ยใหเ้กดิการสือ่สารกบัลกูคา้
กลุ่มเป้าหมายไปในทศิทางทีถู่กตอ้ง 
  9.3 ตอ้งการรกัษาฐานลกูคา้เดมิ ตวัอยา่งเชน่ สถาบนัลดน้ําหนกัมกีารจดังานสมัมานา
โดยใชห้วัขอ้ทีน่่าสนใจ เชน่ ลดน้ําหนกัอยา่งไรใหถู้กวธิ ีเพือ่รกัษาความสมัพนัธก์บัลกูคา้ เป็นตน้ 
  9.4 ใชใ้นเหตุการณ์พเิศษ (Special occasion) มกัมุง่ไปทีค่นกลาง หรอืสมาชกิ  
 10. การจดันิทรรศการ (Exhibition) เป็นเครือ่งมอืการสือ่สารตราสนิคา้ (Brand Contact) 
เพือ่ใหเ้กดิการตอบสนองไดโ้ดยตรง เน่ืองจากสนิคา้บางชนิดสามารถสรา้งความประทบัใจใหก้บั
ลกูคา้ไดด้ว้ยวธิกีารสาธติ หรอืการแสดงรายละเอยีดแบบเจาะลกึ การสือ่สารกนัดว้ยสือ่ไมส่ามารถ
ทาํใหเ้กดิการเขา้ใจไดด้เีทา่กบัการไดเ้หน็ของจรงิ มกัจะนิยมใชใ้นกรณต่ีอไปน้ี 
  10.1 เมือ่รายละเอยีดสนิคา้มมีากเกนิกวา่จะถ่ายทอดไดด้ว้ยโฆษณา 
  10.2 เมือ่รายละเอยีดของสนิคา้นัน้สามารถสรา้งความประทบัใจ หรอืความรูส้กึทีด่ี
ใหก้บัลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได ้
  10.3 เมือ่รายละเอยีดของสนิคา้นัน้สามารถสรา้งความประทบัใจใหก้บัลกูคา้
กลุ่มเป้าหมายทาํใหเ้กดิความสนใจซือ้สนิคา้ได ้
  10.4 เมือ่สนิคา้นัน้สามารถทาํใหเ้กดิการสือ่สารสองทางได ้(Two-way 
Communication) ซึง่ในกรณน้ีีตอ้งมพีนกังานขายประจาํอยู ่ณ จุดทีจ่ดัแสดงสนิคา้ 
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 11. การจดัศนูยฝึ์กอบรม (Training Center) เป็นการสือ่สารในลกัษณะการใหข้า่วสารตรา
สนิคา้ผา่นการฝึกอบรม  
 12. การใหบ้รกิาร (Service) เป็นการสือ่สารสาํคญัทางหน่ึง เน่ืองจากถา้มกีารบรกิารทีด่ ี
ลกูคา้จะรูส้กึประทบัใจ เพราะลกูคา้ตอ้งการความรูส้กึถงึความเอาใจใส ่ดงันัน้ทางบรษิทัจงึ
จาํเป็นตอ้งมกีารพฒันาการบรกิารในจุดทีต่อ้งพบปะกบัลกูคา้ ไมว่า่จะเป็นสว่นของพนกังานตอ้นรบั 
พนกังานรบัโทรศพัท ์ถงึแมจ้ะไมไ่ดม้กีารพบปะกนัทางตรงแต่ลกูคา้สามารถรบัรูไ้ดด้ว้ยน้ําเสยีง รวม
ไปถงึพนกังานรกัษาความปลอดภยั พนกังานสง่ของ พนกังานขาย ฝา่ยซ่อมบาํรงุ ฝา่ยตดิตัง้ เป็น
ตน้ 
 การใหบ้รกิารทีด่ ีก่อใหเ้กดิทศันคตใินการรบัรูเ้กีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารไปในทางทีด่ ีและ
เป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั ดงันัน้ ทางบรษิทัจงึมกีารอบรมพนกังานในเรือ่งของการ
บรกิาร การตดิต่อประสานงานกบัลกูคา้ การพฒันาบุคลกิภาพ เป็นตน้ 
 การบรกิารทีด่ ีไมใ่ชห่มายถงึการทีม่พีนกังานนิสยัแต่ ยิม้แยม้แจม่ใส พดูจาสภุาพ หรอื
บรกิารรวดเรว็เพยีงเทา่นัน้ แต่ยงัตอ้งคาํนึงถงึความใสใ่จ ในการบรกิาร การทีม่คีวามรูเ้พยีงพอใน
สนิคา้หรอืบรกิารเพือ่ตอบคาํถามของลกูคา้ หากมขีอ้สงสยัได ้ทัง้ก่อนการขายและหลงัการขาย เพือ่
เพิม่โอกาสทีจ่ะอยูใ่นใจของลกูคา้ และสรา้งมลูคา่เพิม่ใหก้บัตวับรษิทัอกีทางหน่ึง 
 13. พนกังาน (Employee) ถอืวา่เป็นการประชาสมัพนัธท์ีด่ทีีส่ดุ ดงันัน้ถา้ตอ้งการสรา้ง
คุณคา่ใหก้บัตราสนิคา้ จะตอ้งมกีารประชาสมัพนัธท์ีด่กีบั พนกังานในเรือ่งเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิาร
ของบรษิทั การทีม่กีารจดัการทรพัยากรมนุษยท์ีด่ ีจะทาํใหพ้นกังานมคีวามจงรกัภกัดต่ีอบรษิทั และ
พรอ้มทีจ่ะสง่เสรมิสนิคา้ของบรษิทั  
 14. การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถงึสิง่ทีบ่รรจหุรอืหอ่หุม้ผลติภณัฑ ์ซึง่ถอืวา่เป็นจุด
ทีส่ามารถใชส้ือ่สารกบัลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได ้หน้าทีข่องบรรจุภณัฑม์ ีดงัน้ี  
  - บอกขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์
  - บอกตําแหน่งของผลติภณัฑ ์
  - เผยแพรส่โลแกน หรอืคาํขวญัของสนิคา้ 
  - สรา้งมลูคา้เพิม่ใหก้บัสนิคา้ โดยการบอกเล่าเรือ่งราวต่างๆ 
  - บอกสว่นผสมของผลติภณัฑ ์
  - บอกวธิใีชผ้ลติภณัฑ ์
  - สรา้งความแตกต่างใหก้บัตราสนิคา้ 
  - แสดงจุดเด่นของผลติภณัฑ ์
 15. การใชป้้ายต่างๆ (Signage) เป็นสือ่การแจง้เพือ่การโฆษณา และประชาสมัพนัธ ์
เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร ควรอยูใ่นตําแหน่งทีม่องเหน็ไดช้ดัเจน มผีูค้นสญัจรผา่นไปมา เพือ่ใหเ้กดิ
การเหน็ไดช้ดัเจน 
 16. การใชเ้ครอืขา่ยสือ่สารทางอเิลก็ทรอนิกส ์(Internet) เป็นระบบเครอืขา่ยคอมพวิเตอร์
เครอืขา่ยหน่ึง ซึง่เชื่อมโยงกนัเป็นเครอืขา่ยใหญ่ และสามารถสง่ขอ้มลูขา่วสารถงึกนัไดอ้ยา่งเป็นวง
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กวา้ง บรษิทัควรจะมเีวบ็ไซดข์องตนเองเพือ่บอกเล่าเรือ่งราวเกีย่วกบับรษิทั ปจัจุบนัผูใ้ช้
อนิเตอรเ์น็ตมจีาํนวนมากขึน้ และการซือ้ขายสนิคา้ผา่นทางอนิเตอรเ์น็ตกไ็ดร้บัความนิยมมากขึน้ 
เน่ืองจากปจัจุบนัเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ตนัน้สามารถเขา้ถงึไดโ้ดยงา่ย  
 17. การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ (Merchandising) เชน่ การแจกของทีม่โีลโกบ้รษิทัใหก้บั
ลกูคา้ เพือ่ใหล้กูคา้เกดิความถีใ่นการพบเหน็ทีม่ากขึน้ และเกดิการระลกึไดถ้งึโลโกบ้รษิทั 
 18. การใหส้มัปทาน (Licensing) มคีวามใกลเ้คยีงกบัการใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ บรษิทัจะ
จดัทาํสนิคา้เพือ่ไวแ้จกหรอืแถมใหแ้กผู้ไ้ดร้บัสทิธิจ์ะมสีามารถผลติสนิคา้ภายใตต้ราสนิคา้และโลโก้
เดยีวกนัเพือ่ขายชื่อตราสนิคา้ ซึง่ถอืวา่เป็นการสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพสงู เพราะนอกจากจะได้
คา่ลขิสทิธิแ์ละยงัเป็นการเผยแพรต่ราสนิคา้ทีด่ดีว้ย  
 19. คูม่อืสนิคา้ (Manual) เป็นหนงัสอืทีบ่อกถงึวธิกีารใชง้าน การเกบ็รกัษา สว่นประกอบ
ต่างๆของผลติภณัฑ ์ซึง่มกัจะควบคูไ่ปกบัผลติภณัฑ ์ตวัอยา่งเชน่ คูม่อืการใชค้อมพวิเตอร ์คูม่อืการ
ใชโ้ทรศพัท ์คูม่อืการใชเ้ครือ่งดดูฝุน่ เป็นตน้ สิง่เหล่าน้ีถอืวา่เป็นการตดิต่อสือ่สารทางการตลาดเพือ่
มุง่ทีจ่ะใหค้วามรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์และการใชง้านผลติภณัฑน์ัน้ๆไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมี
ประสทิธภิาพ  
 ธรีพนัธ ์โล่ทองคาํ (2544: 31-32) ไดจ้าํแนกเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบครบเครื่อง
ออกเป็นกจิกรรมหลกัๆ ดงัน้ี 
 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบกจิกรรมการสื่อสารการตลาดที่มุ่งหวงัในการโน้ม
น้าวใจให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมการซื้อสินค้าและใช้สินค้า โดยการส่งข่าวสาร
เกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์และบรกิารทัง้ในรูปแบบของการส่งข่าวสารผ่านสื่อมวลชน และส่งตรงไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย ซึง่การสื่อสารผ่านสื่อดงักล่าวผูท้ําการโฆษณาจะเป็นผูอุ้ปถมัภค์่าใชจ้่ายอนัเกดิจาก
กจิกรรมโฆษณา 
 การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นรูปแบบกจิกรรมการสื่อสารการตลาดอกี
รปูแบบหน่ึงทีก่ระตุ้นพฤตกิรรมกลุ่มเป้าหมาย โดยการเสนอผลประโยชน์พเิศษแก่ผูบ้รโิภคเพื่อให้
เกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อยา่งรวดเรว็ 
 การสื่อสาร ณ จุดซือ้ (Point-of-Purchase Communication) เป็นการสื่อสารการตลาดใน
ลกัษณะของการแสดงสินค้า โปรเตอร์ สญัลกัษณ์หรือวสัดุอื่นๆภายในร้านค้าเพื่อต้องการให้มี
อทิธพิลพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ ณ จุดซือ้ของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 การสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) เป็นกจิกรรมการ
สื่อสารการตลาดทีส่่งขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทัง้ในลกัษณะการ
ส่งไปรษณีย ์การใชโ้ทรศพัทห์รอืทางสื่อโดยตรงทางอื่นๆ ซึ่งเป็นกจิกรรมทีผู่บ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย
สามารถตอบกลบัโดยการซือ้สนิคา้ไดใ้นทนัท ี
 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) เป็นกจิกรรมการสื่อสารทีมุ่่งสรา้งภาพลกัษณ์ของ
บรษิทั เพือ่ใหท้ราบถงึสนิคา้และบรกิารของทางบรษิทัมากกวา่การขายสนิคา้ 
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การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกจิกรรมการสื่อสารการตลาดทีมุ่ง่เน้นแบบตวั
ต่อตวั เพือ่โน้มน้าว ชกัจงู กระตุน้ใหล้กูคา้กลุ่มเป้าหมายเกดิการซือ้สนิคา้และบรกิารในทนัท ี
 การสนบัสนุนทางการตลาด (Sponsorship Marketing) เป็นกจิกรรมทีเ่จา้ของสนิคา้หรอื
บรกิารไดล้งทุนเขา้ไปเป็นผูส้นับสนุนกจิกรรมทางการตลาด ซึง่มรกลุ่มเป้าหมายทางธุรกจิมากกว่า
สรา้งภาพลกัษณ์ เชน่ การเป็นผูส้นบัสนุนรายการต่างๆ ทางวทิยกุระจายเสยีงและโทรทศัน์ เป็นตน้ 
กจิกรรมทางการตลาด (Event Marketing) คลา้ยกบัการสนบัสนุนทางการตลาด แต่จะมุง่เน้นทีก่าร
สรา้งความสนใจและสรา้งการจดจาํไดใ้นตวัสนิคา้หรอืบรกิารจากลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 
 5. ประเภทของการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) และข้อดีของการตลาด  
     เชิงกิจกรรม 
 ความหมายของการตลาดเชิงกิจกรรม 
 การตลาดเชงิกจิกรรม คอื เครื่องมอืทางการตลาดในรปูแบบกจิกรรม ทีแ่ต่ละผลติภณัฑจ์ะ
คดิขึน้มา เพื่อดงึดูดลูกคา้เป้าหมายใหม้าเจอกบัสนิคา้ และบรษิทัสามารถสรา้งยอดขาย ณ บรเิวณ
จดังานไดท้นัท ีการทํากจิกรรมมหีลากหลายรูปแบบ อาทเิช่น การจดัประกวด การจดัการแข่งขนั 
การจดัฉลอง การทาํแรลลี ่การสมัมนา เป็นตน้ (เกรยีงไกร กาญจนะโภคนิ, 2550)  
 การตลาดเชงิกจิกรรมในการประชาสมัพนัธธุ์รกจิของตนเอง โดยเฉพาะตรายีส่นิคา้ทีเ่ป็นที่
รูจ้กัด ีทีป่รกตมิกัใชเ้งนิทุนไปกบัการโฆษณาผา่นสื่อต่างๆ เริม่ใหค้วามสนใจจดัสรรงบการตลาดใน
การตลาดเชงิกจิกรรมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายมากยิง่ขึน้ สาํหรบัตราสนิคา้ทีย่งัไมเ่ป็นทีรู่จ้กัการจดัอี
เวน้ทห์รอืกจิกรรมการตลาดเป็นช่องทางทีด่ทีีท่ําใหต้ราสนิคา้เหล่าน้ีสามารถแจง้เกดิไดโ้ดยไม่ตอ้ง
ใชเ้งนิทุนมากนกั (วทิยา ดา่นธาํรงกลู, 2548) 
 การจดักิจกรรมพเิศษนับเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ แต่ได้ผลมากกว่าวธิีการ
อื่นๆ เพราะเปิดโอกาสใหลู้กคา้เป้าหมายและบุคคลทัว่ไปไดม้สี่วนร่วมและเกดิการทํากจิกรรมร่วม
หรอืดาํเนินการสง่เสรมิการขายไปพรอ้มกนัดว้ย ทาํใหส้ามารถวดัผลทางการตลาดไดช้ดัเจนกวา่การ
ประชาสมัพนัธท์ัว่ไป (เกษม พพิฒัน์เสรธีรรม, 2551) 
 การตลาดเชงิกจิกรรมเป็นกลยุทธ์การตลาดที่ได้ผลทัง้ในด้านการสรา้งการรบัรูข้องตรา
สินค้าและการสร้างยอดขายหากมีการจัดการส่งเสริมการขายพร้อมกันด้วย จึงเป็นการใช้
งบประมาณดา้นการตลาดที่ไดผ้ลกว่า การทําประชาสมัพนัธ์ หรอืการโฆษณา โดยสรุปการจดัทํา
กจิกรรมพเิศษตอ้งพจิารณาหลกัการต่อไปน้ี (เกษม พพิฒัน์เสรธีรรม, 2551) 
 1. กจิกรรมทีเ่ลอืกจดั ตอ้งมลีกัษณะสอดคลอ้งกบับุคลกิภาพของตราสนิคา้ 
 2. ชื่อของกจิกรรมทีจ่ดั ตอ้งมชีื่อของตราสนิคา้รว่มอยูด่ว้ย 
 3. เครือ่งหมายและสญัลกัษณ์ของกจิกรรม ตอ้งมโีลโกข้องตราสนิคา้รว่มอยูด่ว้ย 
 4. ตอ้งมป้ีายหรอืโลโกข้องตราสนิคา้ในบรเิวณงานอยา่งทัว่ถงึ 
 5. ควรมสีญัลกัษณ์ประจาํงาน (Mascot) เพือ่สรา้งความสะดุดตา คกึคกั เป็นทีน่่าสนใจ 
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 6. ควรเชญิสือ่มวลชนมารว่มงานมากๆ 
 7. ตอ้งมกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์อยา่งเพยีงพอ ทัง้ก่อนและหลงัการจดักจิกรรม 
 8. ควรเชญิผูม้ชีื่อเสยีงหรอืผูท้ีส่งัคมสว่นใหญ่รูจ้กัมารว่มกจิกรรมในงาน เช่น ดารานกัรอ้ง 
นกักฬีา ทีม่ชีื่อเสยีง 
 9. ควรใชร้ว่มกบัเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดอื่นๆ 
 สรุปการตลาดเชงิกจิกรรม หมายถงึ การตลาดในรปูแบบหน่ึงเพื่อใหเ้กดิการรบัรูข้องตรา
สินค้าและดําเนินการส่งเสริมการขายไปพร้อมกันด้วยโดยมีการจัดกิจกรรมต่างๆ เพื่อพบปะ
ผูบ้รโิภคโดยตรง  
 กจิกรรม คาํว่า Event marketing นัน้หมายถงึ “สื่อสารการตลาดผา่นกจิกรรม” สว่นคาํ
จํากดัความของ Event marketing คอื “เครื่องมอืทีถ่่ายทอดความเป็นตวัตนของแบรนดผ์่าน
ประสบการณ์ตรงของกลุ่มเป้าหมายดว้ยสมัผสัทัง้ 5 ของเขาเอง” ซึง่หมายความว่า การใหผู้บ้รโิภค
ไดร้บัรู ้ว่าตราสนิคา้นัน้เป็นเช่นไร โดยตราสนิคา้นัน้จะถูกสื่อผ่านออกมาใหก้ลุ่มเป้าหมายไดร้บัรู้
และจดจําผ่านสมัผสัทัง้ห้า คือ รูป รส กลิ่น เสยีง สมัผสั จากประสบการณ์ตรงของตนเองที่ไม่
สามารถถ่ายทอดไดด้ว้ยวธิ ี
 ขอ้ดขีองการทาํการตลาดเชงิกจิกรรม คอืนักการตลาดสามารถจดักจิกรรมไดต้ลอดเวลา 
ไม่ว่าจะเป็นการจดัเฉลมิฉลองในวาระต่างๆ ไม่ว่าวนัครบรอบ ฉลองยอดขาย การจดัเปิดตวัสนิคา้ 
การแข่งขนั การมอบรางวลั การจดัขอบคุณลูกค้า การจดัการแสดงพเิศษ แฟชัน่โชว์ คอนเสริ์ต 
ละครการกุศล การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย โดยเขา้มาแทนที่การลด แลก แจก แถม ทัง้น้ีอาจ
เพิม่เตมิสสีนัดว้ยการแสดงบนเวท ีกจิกรรมบนัเทงิ การเล่นเกม การจดัมุมโปรโมชัน่ในงาน โดย
ดงึดูดให้คนมาสนใจและร่วมกิจกรรมให้มากที่สุด กิจกรรมทางวิชาการ เช่น การสมัมนาเสวนา
เฉพาะดา้น หรอืเปิดประเดน็สามารถเชื่อมโยงไปยงัสนิคา้หรอืบรกิารได ้การจดันิทรรศการใหค้วามรู ้
การแสดงความ ก้าวหน้าทางอุตสาหกรรมไปจนถึงการจัดแสดงสินค้า ล้วนแล้วเป็นความ
หลากหลายของการจดัการตลาดเชงิกจิ- กรรมทัง้สิน้ อกีทัง้การตลาดเชงิกจิกรรมในปจัจุบนัสามารถ
กระจายการจดัไปตามสถานทีต่่างๆ หลายจุดพรอ้มกนัได ้ทัง้แหล่งชุมชนใหญ่ๆ ในกทม.และเมอืง
สาํคญัๆรวมไปถงึพืน้ทีข่นาดเลก็ (พจน์ ใจชาญสขุกจิ.  2551)  
 
 ประเภทของการตลาดเชิงกิจกรรม มีดงัน้ี 
 1.  การจดังานเปิดตวัสนิคา้ เชน่ การจดัมนิิคอนเสริต์เพือ่สรา้งความสนใจใหก้บัลกูคา้ 
 2.  การจดันิทรรศการ คอื รปูแบบหรอืวธิกีารถ่ายทอดความรู ้เพือ่กระตุน้ความสนใจและ
ทาํใหเ้กดิความเขา้ใจในเน้ือหารวดเรว็ขึน้  
 3.  การจดังานแสดงสนิคา้ เชน่ การจดัมหกรรมขายสนิคา้ในเครอืทัง้หมดเป็นประจาํทกุปี 
 4.  การจดังานการประชุมคณะกรรมการ 
 5.  การจดัการประกวดชงิรางวลั 
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 6.  การจดังานฉลอง 
 7.  การเปิดเวทจีดันําเสนอผลการวจิยั 
 8.  การจดัโปรแกรมงานแสดงดนตร ี
 9.  การจดัโปรแกรมการแขง่ขนักฬีา 
 10. การจดังานแถลงขา่ว 
 11. การจดันําสมาชกิหรอืผูส้นใจทศันศกีษา 
 12. การจดัโปรแกรมอบรมใหค้วามรูแ้ก่ลกูคา้ 
 
6. ประวติัความเป็นมาและความสาํคญัของการจดัการแสดงสินค้าในประเทศไทย  
 ความหมายของการจดัแสดง 
 ราชบณัฑติยสถาน (2546: 319) อธบิายคาํว่า “จุลนิทศัน์” ว่ามาจากคาํว่า จุล กบั นิทศัน์ 
จุล (ว.) เลก็ น้อย ใชนํ้าหน้าคาํสมาส กบั นิทศัน์ (น.) ตวัอยา่งทีนํ่ามาแสดงใหเ้หน็  
จุลนิทศัน์ หรอืการจดัแสดง หมายถงึ สิง่หรอืเรื่องทีย่กมาแสดงเพยีงเลก็น้อยพอใหเ้หน็เป็นตวัอยา่ง 
 ธรีศกัดิ ์อคัรบวร (2537: 75) อธบิายว่าโดยสาํนึกและความรูส้กึในสงัคมไทยเมื่อกล่าวถงึ
การจดัแสดงแล้ว จะใหค้วามคดิไปในเรื่องของนันทนาการ งานรื่นเรงิ หรอืงานสวนสนุกเป็นส่วน
ใหญ่ ดงันัน้ความหมายของ “Display” จงึตรงกบัศพัท์ในภาษาไทยว่า “จุลนิทศัน์” มากกว่า 
 Display แปลว่า “การจดัแสดง” ซึง่ในบางครัง้คาํว่าการจดัแสดงในภาษาไทยอาจทาํใหส้บัสนได ้จงึ
มนีกัการศกึษาบางท่านพยายามใชศ้พัทท์ีส่ ื่อความหมายใหต้รงกบัลกัษณะของกจิกรรมจรงิๆ ทัง้ยงั
ป้องกนัการสบัสนดว้ย 
  การจดัแสดงขนาดเลก็ (Display) หรอืนิทรรศการ (Exhibition) อาจจดัในหอ้ง ระเบยีง ใน
เต็นท์ ถ้าจดัเป็นงานโดยใช้บรเิวณกว้างขวางเรยีกว่างานแสดง (Fairs) หรอืงานแสดงสนิค้า
นานาชาต ิ(International Trade Fairs) ถา้เป็นสนิคา้นานาชาตขินาดใหญ่เรยีกว่า “Exposition” ซึง่
ทําใหเ้หน็ความแตกต่างของขนาดและสถานที่รวมทัง้คําศพัท์ทีใ่ชเ้รยีกในการจดันิทรรศการขนาด
ต่างๆ ดว้ย 
 สรุปจากขอ้ความดงักล่าว การจดัการแสดงสนิคา้หรอืนิทรรศการเป็นการนําเสนอผลงาน 
การแสดงตวัอย่าง การสาธติ การทดลอง การโชวผ์ลติภณัฑ ์การใหข้อ้มลูความรู ้ตามวตัถุประสงค์
ของการจดังานซึ่งจะจดังานในสถานทีท่ี่เหมาะสมและมกีารตกแต่งอย่างสวยงามตามวตัถุประสงค์
ของการจดังานนัน้ๆ เพือ่กระตุน้ใหเ้กดิความน่าสนใจ ดงึดดู ผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย 
 
 ประวติัความเป็นมาของการจดัการแสดงสินค้าในประเทศไทย 
 สามารถยอ้นหลงัไปตัง้แต่สมยัทีม่นุษยเ์ริม่มกีารแลกเปลี่ยนสนิคา้และการบรกิารระหว่าง
กนั โดยเริม่ต้นจากการรวมตวัของพ่อค้าที่มรีูปแบบคล้ายกบัตลาดนัดพบตามเวลาและสถานที่ที่
กําหนด หรอื ณ ช่วงวนัสาํคญัทางศาสนาและเทศกาลต่างๆ งานแสดงสนิคา้ในช่วงแรกนัน้เป็นงาน
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แสดงสนิคา้ทัว่ไป (ไม่แบ่งประเภทสนิคา้) ทีม่กีารแสดงสนิคา้หลากหลายชนิดและรูปแบบ ทัง้
เครื่องจกัร สนิคา้อุปโภคบรโิภค สนิคา้อุตสาหกรรม เคมภีณัฑ ์ฯลฯ แต่ภายหลงัไดพ้ฒันาไปสู่งาน
แสดงสนิคา้เฉพาะดา้น และยกระดบัใหเ้ป็นสากลมากขึน้ ในปจัจุบนั งานแสดงสนิคา้นิยมจดัแสดง
สนิค้าเฉพาะดา้น ในระยะเวลาที่ส ัน้ลง รวมไปถึงเปลี่ยนจากผูซ้ื้อที่เป็นผูบ้รโิภคทัว่ไป กลายเป็น
องคก์รธุรกจิขนาดใหญ่หรอืบรษิทัในระดบันานาชาต ิและเปลี่ยนจากการคา้ปลกี เป็นการเลอืกชม
สนิคา้แลว้สัง่ซือ้เป็นจํานวนมากในภายหลงั (กลยุทธก์ารเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้นานาชาต.ิ 2555: 
29-32) 
 สาํหรบัในประเทศไทยนัน้ เน่ืองจากมกีารคา้ขายกบัต่างประเทศมาชา้นาน โดยเฉพาะใน
สมยักรงุรตันโกสนิทร ์การตดิต่อธุรกจิกบัต่างประเทศเตบิโตขึน้อยา่งรวดเรว็ เครือ่งมอืทางการตลาด
ทีม่ปีระสทิธภิาพอยา่งหน่ึงคอื งานแสดงสนิคา้ ซึง่ในสมยัรชักาลที ่5 มกีารจดังานเพื่อสง่เสรมิการคา้
และการเกษตรของประเทศ ณ บรเิวณของวงัสระปทุมในปจัจุบนั ชื่อว่า “การแสดงกสกิรรมและ
พานิชการ” โดยมกีารแสดงพนัธุ์ขา้ว พชืผลทางการเกษตรต่างๆ เครื่องอุปโภค บรโิภค งาน
หตัถกรรม และเครื่องจกัรกลทางการเกษตร ซึง่ไดร้บัความนิยมมาโดยตลอด ต่อมาไดม้กีารจดังาน
แสดงสนิคา้ตามทีต่่างๆ เพื่อธุรกจิระดบัทอ้งถิน่ และต่อมามกีารขยายตวัไปสูต่ลาดต่างประเทศ จงึมี
การสรา้งศูนย์แสดงสนิคา้เพื่อรองรบังานแสดงสนิค้าทัง้ระดบัชาติและระดบันานาชาต ิ (MICE 
Business,2555: 129-130) 
 
 ความสาํคญัของการจดังานแสดงสินค้า ม ี 5 ประการ (MICE Business,: 129-132) 
ไดแ้ก่ 
 1.  งานแสดงสนิคา้เป็นสถานทีแ่ลกเปลีย่นขอ้มลูขา่วสารของผูป้ระกอบการ รวมไปถงึการ
เปรยีบเทยีบสนิคา้กบัคูแ่ขง่ และเปิดโอกาสใหผู้เ้ขา้รว่มงานพจิารณาคดัเลอืกสนิคา้หลากหลายได้
อยา่งใกลช้ดิ 
 2.  งานแสดงสนิคา้ช่วยกระตุ้นใหเ้กดิการวจิยัและพฒันาสนิคา้ใหม่ เน่ืองจากนิยมจดัขึน้
เพื่อแนะนําสนิคา้และทดสอบตลาด รวมไปถงึผลตอบรบัของสนิคา้เพื่อทีจ่ะนํามาปรบัปรุงสนิคา้และ
บรกิารใหด้ยีิง่ขึน้ 
 3.  งานแสดงสนิค้าเป็นแหล่งรายได้สําหรบัผู้ให้การสนับสนุนในการจดังานแสดงสนิค้า 
เชน่ สมาคมต่างๆ 
 4.  งานแสดงสินค้าก่อให้เกิดรายได้แก่ประเทศเจ้าภาพและกระจายรายได้สู่ธุรกิจที่
เกีย่วขอ้งในประเทศ 
 5.  งานแสดงสนิคา้เป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพ ซึง่การพบปะระหว่างผูซ้ือ้
และผูข้ายจะทาํใหก้จิกรรมทางการคา้เป็นไปไดอ้ยา่งรวดเรว็ขึน้ 
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 ประโยชน์ของการออกบธูแสดงสินค้า 
 การออกบูธแสดงสนิคา้ถอืเป็นเรื่องธรรมดาทีผู่ป้ระกอบการธุรกจิหลายท่านอาจเคยผ่าน
และมปีระสบการณ์บา้งไม่มากกน้็อย เพราะในปจัจุบนักระแสตอบรบัการออกบูธแสดงสนิคา้ไดร้บั
ความสนใจจากกลุ่มลูกคา้ผูบ้รโิภคมากอย่างยิง่ และเพราะการออกบูธแสดงสนิคา้ยงัใหผ้ลตอบรบั
และตอบแทนอย่างดมีาตลอด ผูป้ระกอบการหลายรายจงึไวว้างใจเลอืกใชก้ารออกบูธแสดงสนิคา้
หรอืทาํกจิกรรมต่างๆ เป็นเครือ่งมอืทางการตลาดอกีชนิดหน่ึง แต่กเ็ป็นทีน่่าสงัเกตว่าผูป้ระกอบการ
สว่นใหญ่โดยเฉพาะกลุ่มตลาดและทุนใหมก่ลบัใหค้วามสนใจไปออกบูธแสดงสนิคา้และบรกิารเพยีง
แค่เล็กน้อยเท่านัน้ ทัง้ที่ความเป็นจริงแล้วการไปออกบูธแสดงสินค้าและบริการสามารถสร้าง
ประโยชน์ต่างๆ ไดม้ากมายดงัต่อไปน้ี  
 1. เพือ่ประชาสมัพนัธส์นิคา้หรอืบรกิาร  
  การออกบูธแสดงสนิคา้หรอืบรกิารถอืเป็นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์สนิคา้และบรกิาร
ได้ดีมากที่สุดวิธีหน่ึง เพราะองค์ประกอบที่จะทําให้การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ได้ผลคือ
สาระสาํคญัของสารต้องถูกส่งผ่านไปยงัผูร้บัสารเป็นจํานวนมาก ซึ่งการไปออกบูธแสดงสนิคา้หรอื
บรกิารตามนิทรรศการหรอืงานเทศกาลต่างๆ สามารถตอบโจทยข์อ้น้ีไดเ้ป็นอย่างด ีเพราะสามารถ
เขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ทีม่าเดนิภายในงานไดเ้ป็นจํานวนมากและรวดเรว็ ซึ่งส่วนใหญ่ลูกคา้ทีม่าเดนิตาม
งานต่างๆ ทีผู่ป้ระกอบการไปออกบูธแสดงสนิคา้กม็กัสนใจในเรื่องทีเ่กี่ยวขอ้งกบังานทีจ่ดัแสดงอยู่
แลว้ ทาํใหส้ามารถสือ่สารไดต้รงกลุ่มเป้าหมายมากทีสุ่ด ซึง่ประโยชน์ขอ้น้ีคอืจุดเด่นทีสุ่ดของการไป
ออกบธูแสดงสนิคา้และบรกิาร 
 2. เพือ่เพิม่ชอ่งทางและโอกาสทางการขาย  
  การออกบธูแสดงสนิคา้และบรกิารจดัเป็นอกีหน่ึงชอ่งทางการคา้ขายสนิคา้หรอืบรกิารที่
น่าสนใจมาก เพราะแมว้่าช่วงระยะเวลาในการจดังานจะน้อยและไม่ใช่ช่องทางการขายสนิคา้หรอื
บรกิารทีม่ ัน่คงถาวร แต่นิทรรศการและงานทีจ่ดัขึน้กม็กัเป็นแหล่งชุมนุมของบรรดาลูกคา้ชัน้ดทีีต่่าง
แหแ่หนมาร่วมงานกนั จงึทาํใหเ้วลาทีม่อียูน้่อยนิดไม่ใช่เป็นอุปสรรคแต่อยา่งใด หากเจา้ของกจิการ
สามารถใชก้ารออกบูธแสดงสนิคา้และบรกิารครัง้นัน้ใหเ้ป็นประโยชน์ดว้ยการสรา้งยอดจําหน่ายต่อ
ชัว่โมงให้ได้จํานวนสูงมาก อย่างเช่น สํานักพิมพ์ต่างๆ ที่มกัไปออกบูธแสดงสนิค้าในมหกรรม
หนงัสอื เป็นตน้ 
 3. เพือ่โชวศ์กัยภาพสนิคา้หรอืหรอืบรกิารอยา่งเตม็ที ่ 
  การออกบูธแสดงสินค้าและบริการถือเป็นโอกาสทองในการแสดงศักยภาพสินค้า 
บรกิาร หรอืการดําเนินงานของบรษิทันัน้ๆ อกีดว้ย เพราะสามารถเขา้ถงึและสื่อสารกบัผูค้นไดเ้ป็น
จาํนวนมาก นอกจากน้ีเจา้ของกจิการทัง้หลายยงัสามารถใชก้ารออกบูธแสดงสนิคา้เป็นช่องทางเพื่อ
เกทบัคู่ต่อสูท้ีท่ ัง้ไม่ไดม้าและมาออกบูธงานเดยีวกนัไดอ้กีดว้ย การแสดงศกัยภาพน้ีผูป้ระกอบการ
สามารถนําสนิคา้หรอืบรกิารตน้แบบทีแ่สดงถงึนวตักรรมเทคโนโลยแีห่งอนาคตมาโชวไ์ดโ้ดยไม่จํา
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ว่าจะเป็นสนิคา้ตน้แบบหรอืเป็นเพยีงคอนเซปตไ์อเดยี ไมจ่ําเป็นตอ้งเป็นสนิคา้พรอ้มจาํหน่ายเสมอ
ไป ดงัเชน่งานออกบธูแสดงสนิคา้ดา้นเทคโนโลยต่ีางๆ 
 4. เพือ่หาคูข่าทางธุรกจิรายใหม ่ 
  การออกบธูแสดงสนิคา้และบรกิารนอกจากจะไดพ้บลกูคา้รายยอ่ยแลว้ ยงัมโีอกาสพบคู่
คา้ทางธรธุกจิอกีดว้ย เพราะในปจัจุบนังานมหกรรมแสดงสนิคา้และบรกิารต่างๆ ไดแ้บ่งกําหนดการ
ใหม้วีนัและชว่งเวลาสาํหรบันกัธุรกจิโดยเฉพาะ เพื่อเปิดโอกาสใหพ้บปะพดูคุยและหาคู่คา้ทางธุรกจิ 
ซึ่งส่วนมากแล้วมกัเป็นวนัแรกๆ ของงาน) จงึกลายเป็นโอกาสสําคญัให้ผู้ประกอบการได้พบปะ
พูดคุยและทําสญัญาธุรกจิกบัคู่คา้ไดโ้ดยตรง ซึ่งโอกาสดงักล่าวช่วยใหผู้ป้ระกอบการและนักธุรกจิ
ทัง้หลายสามารถลดต้นทุนของตนเองลงไดอ้นัเน่ืองมาจากไดพ้บเจอกบัเจา้ของปจัจยัการผลติราย
อื่นๆ ซึง่เสนอขายราคาวตัถุดบิและปจัจยัการผลติสนิคา้ใหเ้ราเพื่อเป็นตวัเลอืกเพื่อเทยีบกบัคู่คา้เดมิ
อกีดว้ย  
 5. เพือ่แลกเปลีย่นขอ้มลูกบักลุม่ลกูคา้และกลุ่มธุรกจิ  
  การออกบูธสินค้าและบริการมีข้อดีอีกหน่ึงอย่างคือเป็นการสื่อสารสองทางที่
ผูป้ระกอบการสามารถรบัฟงัความคดิเหน็จากลกูคา้และคูค่า้ทางธุรกจิ และสามารถแนะนําสนิคา้และ
บรกิารกลบัคนืสูท่ ัง้ลูกคา้และคู่คา้อกีดว้ย สิง่น้ีจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการไดข้อ้มลูอนัเป็นประโยชน์ซึง่
สามารถนํากลบัมาใชพ้ฒันาธุรกจิไดใ้นอนาคต 
 6. เพือ่สาํรวจคูแ่ขง่ทางการตลาด  
  การออกบูธสนิคา้และบรกิารนอกจากจะทําใหผู้ป้ระกอบการได้พบกบัลูกค้าและคู่ค้า
ทางธุรกจิแลว้ ยงัถอืเป็นโอกาสดทีีจ่ะทําใหผู้ป้ระกอบการไดพ้บกบัคู่แขง่ดว้ย จงึเป็นช่วงสาํคญัและ
มปีระโยชน์อย่างมากเพราะผูป้ระกอบการสามารถสํารวจตรวจสอบความก้าวหน้าของคู่แข่ง และ
สามารถสาํรวจตลาดไปในตวัไดอ้กีดว้ย 
 7. เพือ่สรา้งฐานขอ้มลูลกูคา้  
  แม้ผู้ประกอบการจะไม่มสีนิค้าหรอืบรกิารไปออกบูธแสดงสนิค้าแม้แต่ชิ้นเดียว แต่
ผูป้ระกอบการกค็วรตอ้งไปออกบูธทีง่านเพื่อเป็นการสรา้งฐานขอ้มลูของลูกคา้ผูบ้รโิภค ไม่มโีอกาส
ไหนแล้วที่ผูบ้รโิภคจะรวมตวักนัมากขนาดน้ี ดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึควรฉวยโอกาสน้ีไปออกบูธ
แสดงสนิคา้และบรกิารดว้ยประการทัง้ปวง แมไ้ม่ไดต้วัเงนิกลบัมา อย่างน้อยกข็อใหไ้ดฐ้านขอ้มูล
ลูกค้าก็ยังดีเพราะบางครัง้ข้อมูลเหล่า น้ีอาจมีค่าและประโยชน์มากกว่าเงินเสียอีก (http: 
//incquity.com/articles/marketing-boost/7-benefits-business-trade-fair สบืคน้ ณ เดอืน กนัยายน 
2558) 
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ตาราง 2 ตวัอยา่งจาํนวนงานทีแ่ยกตามประเภทสนิคา้ ในการจดังานแสดงสนิคา้ 
 

ประเภทธรุกิจ / ปี ปี 2556 ปี 2557 ปี 2558 ปี 2559 

ดา้นทอ่งเทีย่วและกฬีา 36 28 29 38 

ดา้นการศกึษา 34 33 21 29 

ดา้นเกษตร พชื และประมง 32 62 41 47 

ดา้นอุตสาหกรรมและเทคโนโลย ี 82 81 81 84 

ดา้นสถาบนัการเงนิและธนาคาร 7 11 6 8 

ดา้นเกมส ์การต์ูน และของเล่น 5 12 26 65 

ดา้นอาหาร และเครือ่งดื่ม 222 203 253 233 

ดา้นบา้น ทีอ่ยูอ่าศยั และเครือ่งใชใ้น
ครวัเรอืน 

63 136 149 170 

ดา้นเครือ่งใชไ้ฟฟ้า 53 27 13 24 

ดา้นสขุภาพและโภชนาการ 22 18 15 29 

ดา้นเครือ่งประดบั และแฟชัน่ 116 249 275 185 

ดา้นรถยนตแ์ละอุปกรณ์แต่งรถยนต ์ 47 45 43 31 

ดา้นราชการและรฐัวสิาหกจิ - 2 1 - 

ดา้นผลติภณัฑแ์ละการออกแบบ 2 2 4 14 

ดา้นประชุมและสมัมนา 21 30 22 26 

ดา้นทัว่ไป 9 11 157 269 

ดา้นแมแ่ละเดก็ 15 25 36 22 

ดา้นของขวญั 21 43 16 17 

ดา้นอุปกรณ์กฬีาและออกกาํลงักาย 6 25 31 62 

ดา้นความงานและเครือ่งสาํอาง 8 19 18 21 

ดา้นสนิคา้ IT 10 42 34 61 

ดา้นสตัวเ์ลีย้ง 20 34 31 59 

ดา้นมอเตอรไ์ซดแ์ละอุปกรณ์แต่ง
มอเตอรไ์ซด ์

- 7 5 11 
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ตาราง 2  (ต่อ) 
 

ประเภทธรุกิจ / ปี ปี 2556 ปี 2557 ปี 2558 ปี 2559 

ดา้นจดัหางาน - 8 9 11 

ดา้น OTOP SMEs และแฟรนไซด ์ - 44 38 67 

ดา้นหนงัสอื หนงัสอืพมิพ ์ และเครือ่ง
เขยีน 

- 25 33 43 

ดา้นจกัรยาน และอุปกรณ์ตกแต่ง
จกัรยาน 

1 55 43 44 

ดา้นสนิคา้เครือ่งดนตร ีCD และ DVD - 3 5 5 

ดา้นจดังานแต่งงาน - - 3 14 

ดา้นพระเครือ่ง และสิง่บชูา - - 1 - 

ดา้นงานศลิปะ และงานสกั  -  - 1 10 

รวมงานแสดงสินค้า 832 1280 1439 1699 

 
 ทีม่า: http://www.thailandexhibition.com/TradeShow/ สบืคน้ ณ เดอืนกนัยายน 2559 ) 
 
 สถานท่ีจดัประชมุและจดังานแสดงสินค้าในประเทศไทย  
มจีาํนวนทัง้สิน้ 152 แหง่  
ภายในจงัหวดักรงุเทพมหานคร มจีาํนวน 63 แหง่ ดงัน้ี 

1. Amari Don Muang Airport Bangkok Hotel 
2. Ambassador Hotel Bangkok 
3. Anantara Siam Bangkok Hotel 
4. Arnoma Grand Ballroom  
5. Asia Hotel Bangkok 
6. AVANI Riverside Bangkok Hotel 
7. Bangkok International Trade & Exhibition Centre (BITEC)  
8. Centara Grand & Bangkok Convention Centre at CentralWorld  
9. Centara Grand at Central Plaza Ladprao Bangkok 
10. Century Park Hotel 
11. Chaophya Ballroom  
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12. Chatrium Hotel Riverside Bangkok 
13. Conrad Bangkok Hotel 
14. Dusit Thani Bangkok 
15. Eastin Hotel Makkasan Bangkok  
16. Emerald Grand Ballroom  
17. Empress Grand Hall 
18. Evergreen Hall 
19. Grand Hyatt Erawan Bangkok  
20. Grand Mercure Bangkok Fortune  
21. Grand Riverside Ballroom 
22. Holiday Inn Bangkok Silom 
23. Holiday Inn Bangkok Sukhumvit  
24. Hotel Windsor Suites Convention  
25. IMPACT Arena, Exhibition; &  Convention Center (IMPACT)  
26. Infinity Ballroom 
27. Jamjuree Ballroom 
28. Kamolthip Ballroom  
29. KASATSUK BALLROOM 
30. KBank Siam Pic-Ganesha Theatre 
31. Maple Grand Ballroom  
32. Maruay Garden Hotel  
33. Mayfair Grand Ballroom  
34. Millennium Hilton Bangkok Hotel  
35. Miracle Grand Hall  
36. Montien Riverside Hotel  
37. Narai Hotel 
38. Plaza Athenee Bangkok, A Royal Meridien Hotel 
39. Pullman Bangkok King Power 
40. Pundarika Grand Ballroom 
41. Rainbow Hall at Baiyoke Sky 
42. Rama Gardens Hotel Bangkok 
43. Ramada Plaza Bangkok Menam Riverside 
44. Rembrandt Hotel Bangkok 
45. Renaissance Bangkok Ratchaprasong Hotel  
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46. Royal Orchid Sheraton Hotel & Towers  
47. Royal Paragon Hall (RPH)  
48. Royal Thai Navy Convention Hall  
49. Shangri-La Hotel 
50. Sheraton Grande Sukhumvit, A Luxury Collection Hotel Bangkok  
51. Siam Kempinski Hotel Bangkok 
52. SO Sofitel Bangkok  
53. Srinakarin Hall 
54. Swissotel Le Concorde Bangkok  
55. The Landmark Bangkok 
56. The Montien Bangkok Hotel 
57. The Museum of Floral Culture  
58. The Queen Sirikit National Convention Center (QSNCC) 
59. The Royal City Hotel  
60. The Sukosol 
61. The Synergy Hall at Energy Complex 
62. The Twin Towers Hotel Bangkok 
63. The Westin Grande Sukhumvit, Bangkok 
64. United Nation Conference Centre 
ภายในจงัหวดัเชยีงใหม ่มจีาํนวน 15 แหง่ ดงัน้ี 
1. Centara Duangtawan Hotel Chiang Mai 
2. Chiang Mai Orchid Hotel  
3. Chiangmai Grandview Hotel & Convention Center 
4. Holiday Garden Hotel & Resort 
5. Holiday Inn Chiang Mai 
6. Horizon Village & Resort  
7. Le Méridien Chiang Mai  
8. Lotus Hotel Pang Suan Kaew 
9. Maninarakorn Grand Ballroom separate rooms. 
10. Mercure Chiang Mai 
11. Shangri-La Hotel, Chiang Mai 
12. The CMU Convention Center 
13. The Empress Hotel Chiang Mai 
14. The Imperial Mae Ping Hotel 
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15. The International Convention; &  Exhibition Centre Commemorating His 
Majesty’s 7th Cycle Birthday Anniversary  

ภายในจงัหวดัชลบุร ีมจีาํนวน 22 แหง่ ดงัน้ี 
1. Amari Ocean Pattaya 
2. Ambassador City Jomtien 
3. Cape Dara Resort 
4. Centara Grand Mirage Beach Resort Pattaya  
5. CHALAYSUAL CONVENTION HALL 
6. Dusit Thani Pattaya 
7. Grand Hall at Grand Jomtien Palace  
8. Hilton Pattaya 
9. Imperial Pattaya Hotel 
10. Infinity Ballroom at Pullman Pattaya 
11. MARINE BALLROOM at Jomtien Palm Beach 
12. Mirage Grand Ballroom  
13. Napalai Convention Hall 
14. Panerai Ballroom 
15. Pattaya Exhibition; &  Convention Hall (PEACH)  
16. Royal Cliff Beach Hotel 
17. Royal Cliff Grand Hotel  
18. Seansuk Grand Hall  
19. The Hall of Fame @ Hard Rock pattaya 
20. The Tide Resort  
21. The Zign Hotel 
22. Veranda Pattaya CONFERENCE ROOM 
ภายในจงัหวดัภเูกต็ มจีาํนวน 17 แหง่ ดงัน้ี 
1. Angsana Laguna Ball Room 
2. Arcadia Ballroom @ Pullman Phuket Acardia  
3. Centara Grand Beach Resort Phuket 
4. Duang Chanok Convention Hall 
5. Dusit Laguna Hall 
6. Hilton Phuket Arcadia Resort & Spa 
7. JW Marriott Phuket Resort & Spa 
8. Kalimax Conference Hall  
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9. Le Meridien Phuket Beach Resort  
10. Merlin Beach Resort 
11. Naka Hall at Kata Thani 
12. Orchid Convention Hall 
13. Phuket Graceland Resort & Spa 
14. Siray Bay Ballroom 
15. Tamarind Bay  
16. Thavorn Palm Beach Resort  
17. The Metropole Hotel Phuket 
ภายในจงัหวดัขอนแก่น มจีาํนวน 5 แหง่ ดงัน้ี 
1. Centara Hotel & Convention Centre Khon Kaen 
2. Pawaphirom Conference Hall  
3. Pullman Khon Kaen Raja Orchid 
4. The Golden Jubilee Convention Hall 
5. Winter Room Glacier Khon Kaen 
ภายในจงัหวดัปทุมธานี มจีาํนวน 2 แหง่ ดงัน้ี 
1. Asia Airport Bangkok  
2. The Grand at TUC  
ภายในจงัหวดับุรรีมัย ์มจีาํนวน 1 แหง่ ดงัน้ี 
1. Ballroom at Amari Buriram United 
ภายในสมทุรปราการ มจีาํนวน 3 แหง่ ดงัน้ี 
1. Bangna Convention Centre  
2. Best Western Premier Amaranth Suvarnabhumi Airport Hotel 
3. Novotel Suvarnabhumi Airport Hotel  
ภายในจงัหวดัอุดรธานี มจีาํนวน 2 แหง่ ดงัน้ี 
1. Centara Hotel & Convention Centre Udon Thani 
2. Udon Thani Convention Centre 
 
ภายในจงัหวดัเชยีงราย มจีาํนวน 5 แหง่ ดงัน้ี 
1. Champalao Room 
2. Chiang Roong Ballroom 
3. Doi Tung Hall 
4. HIRAN NAKORN at Rimkok  
5. Utopia Ballroom  
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ภายในจงัหวดัพงังา มจีาํนวน 1 แหง่ ดงัน้ี 
1. Chong Fa Ballroom  
ภายในจงัหวดันครปฐม มจีาํนวน 2 แหง่ ดงัน้ี 
1. Dhavaravati Ballroom 
2. Prince Mahidol Hall  
ภายในจงัหวดัเพชรบุร ีมจีาํนวน 3 แหง่ ดงัน้ี 
1. Grand Ballroom at Long Beach Cha Am  
2. The Regent Cha Am Beach Resort 
3. โรงแรมดุสติธานี หวัหนิ  
ภายในจงัหวดัประจวบคริขีนัธ ์มจีาํนวน 1 แหง่ ดงัน้ี 
1. Hilton Hua Hin Resort & Spa 
ภายในจงัหวดันครราชสมีา มจีาํนวน 3 แหง่ ดงัน้ี 
1. Khao Yai Convention Grand Ballroom  
2. Sima Thani Grand Ballroom  
3. Suranaree Ballroom 
ภายในจงัหวดัตรงั มจีาํนวน 1 แหง่ ดงัน้ี 
1. Nakara Grand Ballroom 
ภายในจงัหวดัพษิณุโลก มจีาํนวน 2 แหง่ ดงัน้ี 
1. Phitsanuloke Convention Hall 
2. Topland Convention Hall  
ภายในจงัหวดัสงขลา มจีาํนวน 1 แหง่ ดงัน้ี 
1. The 60th anniversary of His Majesty the King’s accession to the throne 

(PSUICC) 
ภายในจงัหวดันนทบุร ีมจีาํนวน 2 แหง่ ดงัน้ี 
1. The Rich Hotel  
2. TK Convention  
 (http: //www.businesseventsthailand.com/th/plan-your-events/find-your-

venue/convention-and-exhibition-centers/search สบืคน้ ณ เดอืนพฤษภาคม 2559) 
 
7. เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ประภสัสร กลบีประทุม ( 2556 ) ไดท้ําการศกึษาเรื่องการรบัรูเ้ครื่องมอืการตลาดทาง
การตลาดของงานแสดงสนิคา้ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค 
จากผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการ
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เขา้ชมงานแสดงสนิคา้โดยรวม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภค การรบัรูเ้ครือ่งมอืสือ่สารการตลาด ดา้นโฆษณาและดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มี
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจํานวนเงนิเฉลี่ยทีซ่ื้อ
แต่ละครัง้ดา้นเหตุผลสาํคญัทีสุ่ดในการเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร และดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร การรบัรูเ้ครือ่งมอืสือ่สารการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีนิ่ยม 
ดา้นเหตุผลสาํคญัทีส่ดุในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารและดา้น
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
 นราทพิย ์ปานแก้ว ( 2551 ) ไดท้ําการศกึษา พฤตกิรรมและปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มคีวามสําคญัต่อการเขา้ร่วมงานแสดงสนิค้าที่จดัโดยกรมส่งเสรมิการส่งออกในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทัง้ 7 ดา้นมคีวามสําคญั
มากต่อการเขา้ร่วมต่อการเขา้ร่วมงานแสดงสนิค้า ผู้ประกอบการที่เป็นผู้ผลิตและและไม่ได้เป็น
ผูผ้ลติมพีฤตกิรรมแตกต่างกนัเรื่องวตัถุประสงคใ์นการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ ในการหาลูกคา้ราย
ใหม่ และต้องการขายสนิค้า ผู้ส่งออกและไม่ได้เป็นผู้ส่งออก มพีฤติกรรมที่แตกต่างกนัเรื่องการ
แนะนําผูป้ระกอบการรายอื่นและสื่อที่เปิดรบัข่าวสารการจดังานแสดงสนิคา้ ตวัแทนจําหน่ายและ
ไมไ่ดเ้ป็นตวัแทนจาํหน่ายมพีฤตกิรรมแตกต่าง เรื่องความถีใ่นการเขา้รว่มงาน ช่วงเวลาทีเ่หมาะสม 
สื่อทีเ่ปิดรบัขา่วสารการจดังานแสดงสนิคา้ ขนาดของธุรกจิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเขา้ร่วมงาน
แสดงสนิคา้แตกต่างกนัเรื่องวตัถุประสงคใ์นการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ในการประชาสมัพนัธส์นิคา้ 
ยอดเจรจาการคา้แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้ครัง้ต่อไปการแนะนําผูป้ระกอบ 
การ รายอื่น วตัถุประสงค์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ และสื่อที่เปิดรบัข่าวสารการจดัการแสดง
สนิคา้ความสาํเรจ็ในการเขา้รว่มงานแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้แตกต่างกนั 
เรือ่งการเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้ในครัง้ต่อไปและการแนะนําผูป้ระกอบการรายอื่น ในขณะทีผู่นํ้าเขา้
และไม่ไดเ้ป็นผูนํ้าเขา้, สถานทีต่ัง้สํานักงานใหญ่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเขา้ร่วมงานแสดง
สนิคา้ไม่แตกต่างกนัในทุกดา้น ผูป้ระกอบการที่ม ีประเภทธุรกจิ ขนาดธุรกจิ ที่ตัง้สํานักงานใหญ่ 
แตกต่างกัน ให้ความสําเร็จต่อปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ไม่แตกต่างกัน ส่วน
ผูป้ระกอบการทีม่ยีอดเจรจาการคา้แตกต่างกนั ใหค้วามสําคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคาแตกต่างกนั และผูป้ระกอบการทีม่คีวามสําเรจ็ในการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้แตกต่างกนั 
ใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารแตกต่างกนั 
 กฤษณ์ ไชยวงศา ( 2549 ) ไดศ้กึษา การรบัรูข้่าวสารที่มผีลต่อทศันคตต่ิอการตลาดเชงิ
กจิกรรมของงาน THAILAND INTERNATIONAL MOTOR EXPO ผลการศกึษาพบวา่ ผูเ้ขา้ชมงาน
มกีารรบัรู้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัการจดังานโดยรวมอยู่ในระดบัน้อย มทีศันคติต่อการตลาดเชิง
กจิกรรมของงานโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มกีารตอบสนองต่อข่าวสารที่ไดร้บัเกี่ยวกบัการจดั
งานโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูเ้ขา้ชมงานไดร้บัขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบังานจากสื่อโทรทศัน์มากทีสุ่ด 
มีจํานวนครัง้ที่เคยเข้าชมงานประมาณ 3 ครัง้ มาเข้างานประมาณ 1 วนั นิยมมาในวนัเสาร์ – 
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อาทติย ์สิง่จงูใจคอื สนใจในตวัรถยนต ์มากทีส่ดุ ผูเ้ขา้ชมงานถอืว่างานเป็นกจิกรรมสง่เสรมิการขาย
เกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิาร ผูเ้ขา้ชมงานส่วนมากไม่ไดเ้ขา้ร่วมกจิกรรมที่จดัขึน้กบับูธต่างๆ ภายใน
งาน มกีารเขา้ชมและชื่นชอบบธูรถยนตม์ากทีสุ่ด โดยจะใชเ้วลาประมาณ 15 – 30 นาท ีสว่นมากจะ
ไม่จองรถ โดยสิง่ทีไ่ดร้บัจากการเขา้ชมงานมากทีสุ่ดคอื การไดเ้ปรยีบเทยีบคุณสมบตัริถยนต์ และ
มากกว่าครึ่งจะกลบัมาชมในครัง้ต่อไป การรบัรู้ข่าวสารจากสื่อโทรทศัน์ ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 
หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร และอนิเตอรเ์น็ท มผีลต่อทศันคตดิา้นการเหน็เครือ่งหมายของงานจากสือ่  
การรบัรูข้า่วสารจากสือ่ หนงัสอืพมิพ ์ นิตยสาร และอนิเตอรเ์น็ทมผีลต่อทศันคตดิา้นการเหน็ของใช้
ในงานจากสือ่ การรบัรูข้า่วสารจากสือ่ทุกสือ่ มผีลต่อทศันคตดิา้นการเหน็กจิกรรมภายในงานจากทุก
สือ่ การรบัรูข้า่วสารจากสือ่โทรทศัน์ มผีลต่อทศันคตดิา้นการประดบัประดาบรเิวณงานจากสือ่ การ
รบัรูข้า่วสารจากสือ่วทิย ุ ป้าย โฆษณากลางแจง้ ป้ายโฆษณาขา้งรถโดยสารสาธารณะ หนงัสอืพมิพ ์
นิตยสาร และอนิเตอรเ์น็ทมผีลต่อทศันคตดิา้นการเหน็เครือ่งหมายของงานจากสือ่ 
 ทวปี ศริริศัม ี(2549) ไดศ้กึษา ความพงึพอใจของผูจ้ดัและผูเ้ขา้ชมงานต่อการจดังานแสดง
สนิคา้และนิทรรศการนานาชาตใินประเทศไทย ผลการศกึษาพบวา่ หากจาํแนกผูจ้ดัและผูเ้ขา้ชมงาน
แสดงสนิคา้และนิทรรศการนานาชาตสิ่วนใหญ่เป็นผูเ้ขา้ชมงานเป็นชาวต่างชาตจิะมคีวามพงึพอใจ 
ต่อบรกิารต่างๆมากกว่ากลุ่มอื่นๆ แต่หากจําแนกตามสถานที่จดังานแสดงสนิค้าและนิทรรศการ
นานาชาต ิจะพบวา่ศนูยป์ระชุมแหง่ชาตสิริกิติติ ์ไดร้บัความพงึพอใจต่อการบรกิารดา้นต่างๆมาแก่ผู้
จดัและผูเ้ขา้ชมงานมากกว่าสถานที่อื่น สิง่ที่ควรพฒันาและปรุงปรุงสําหรบัการจดังานแสดงสนิคา้
และนิทรรศการนานาชาติในประเทศไทย คอื การโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ การเดนิทางถึง
สถานทีจ่ดังาน การสือ่สารของเจา้หน้าทีแ่ละการบรกิารทางดา้นขอ้มลูขา่วสารภายในงาน 
 สุทธพิงษ์ พฒันา ( 2548 ) ไดศ้กึษา ความสนในของผูบ้รโิภคและแนวโน้มพฤตกิรรมการ
เขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรม ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างทีม่ลีกัษณะส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ 
มสีถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษาสงูสุดปรญิญาตรเีป็นผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21- 30 ปี เป็นผูบ้รโิภคที่
เป็นนกัเรยีน /นกัศกึษา เป็นสว่นใหญ่ เป็นผูท้ีม่รีายได ้10,000 – 20,000 บาท เพศชายมแีนวโน้ม
เขา้รว่มกจิกรรมดา้นความบนัเทงิ กจิกกรมดา้นเทคโนโลยมีากกว่าเพศหญงิ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
โสดมีแนวโน้มพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมด้านความบนัเทิง กิจกรรมด้านสินค้าและบริการ
มากกว่าผู้ที่มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกันมีแนวโน้มพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมให้ความรู้
มากกว่าคนโสด ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษา อายุ อาชพี และรายได ้แตกต่างกนัมผีลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมแตกต่างกนั ผู้บรโิภคมคีวามสนใจต่อการตลาดเชงิ
กจิกรรมในดา้นต่างๆมากกจ็ะทาํใหแ้นวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ขา้รว่มการตลาดเชงิกจิกรรมมาก
ขึน้ตามไปดว้ย ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มพฤตกิรรมในการเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรม (ดา้นความถี่) มี
ความถีใ่นการเขา้รว่มมากขึน้ตามไปดว้ย 
 นฤมล จุลหนองใหญ่ (2547) ไดท้ําศกึษา ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
(IMC) ทีส่มัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้บรกิาร นําเทีย่วต่างประเทศจากบรษิทัท่องเทีย่วของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ โสด อายุ 21 - 30 ปี การศกึษา
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สงูสุดระดบัปรญิญาตร ีอาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า 20,000 
บาท พฤตกิรรมการซือ้บรกิารนําเทีย่วต่างประเทศกบับรษิทัท่องเทีย่วกล่าวคอืโดยเฉลีย่ภายใน 1 ปี
เดนิทางท่องเที่ยวต่างประเทศ 1 ครัง้ ประเทศทีช่อบเดนิทางท่องเที่ยวมากที่สุดคอืประเทศ
สหรฐัอเมรกิาและนิวซแีลนด ์โดยจาํนวนวนัเฉลีย่ในการเดนิทางท่องเทีย่ว 5 – 7 วนั และท่องเทีย่ว
ในช่วงวันหยุดพักร้อน ปจัจัยความสําคัญที่มีความสําคัญมากที่สุดต่อการซื้อบริการนําเที่ยว
ต่างประเทศกบับรษิทันําเทีย่วคอื ประเทศและสถานทีท่อ่งเทีย่วทีด่งึดดูใจและพาหนะในการเดนิทาง
ที่ปลอดภยั การประชาสมัพนัธ์ เป็นการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บรกิารนําเทีย่วต่างประเทศกบับรษิทัท่องเทีย่ว โทรทศัน์เป็นสื่อโฆษณาทางโทรทศัน์ นิตยสารและ
หนงัสอืพมิพเ์ป็นสือ่ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บรกิารนําเทีย่วต่างประเทศในสดัสว่นใกลเ้คยีงกนั สว่น
สื่อบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบรกิารนําเทีย่วต่างประเทศกบับรษิทัท่องเทีย่วคอืบุคคลใน
ครอบครวัและตนเอง การส่งเสรมิการขายโดยการลดราคา การตลาดทางตรงโดยการส่งจดหมาย
พบว่าการลดราคามผีลต่อการตดัสินใจซื้อบรกิารนําเที่ยวต่างประเทศกบับรษิัทท่องเที่ยว การ
สนับสนุนทางการตลาดและการจดันิทรรศการเกี่ยวกบัการท่องเทีย่วต่างประเทศส่วนใหญ่เหน็ว่ามี
ความสําคญัปานกลางต่อการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวต่างประเทศกบับริษัทท่องเที่ยว เพศ 
สถานภาพ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ทีแ่ตกต่างมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้บรกิารท่องเทีย่ว
ต่างประเทศในเรื่องของจํานวนวนัในการเดนิทางท่องเที่ยว การประชาสมัพนัธ์ การโฆษณา สื่อ
หนังสอืพมิพ ์สื่อนิตยสาร สื่อบุคคล การส่งเสรมิการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน
ขาย การจดันิทรรศการ การสนับสนุนทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อบรกิารนํา
เทีย่วต่างประเทศกบับรษิทัทอ่งเทีย่วของผูบ้รโิภค 
 กญัรส สทิธกิูล (2547) ไดท้าํการศกึษา ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตัดสินใจและพฤติกรรมในการเดินชมงานแสดงสินค้าและบริการทางด้านท่องเที่ยวในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยัทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจไปเดนิชมงานแสดงสนิค้า
และบรกิารทางด้านการท่องเที่ยวมากที่สุดคอื ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย เกณฑ์ที่กลุ่ม
ตวัอย่างโดยรวมใหค้วามสาํคญัมากทีสุ่ดในการตดัสนิใจเดนิชมการแสดงสนิคา้และบรกิารทางดา้น
การท่องเทีย่วคอื เกณฑท์างดา้นทําเลที่ตัง้ พฤตกิรรมของประชาชนในการเดนิชมการแสดงสนิคา้
และบรกิารทางดา้นการท่องเทีย่ว ส่วนใหญ่ไม่ยดึตดิกบัเดอืนที่จดังาน และมกัคาดว่าจะไปเดนิชม
งาน 1 วนั ในวนัเสารห์รอืวนัอาทติย ์ช่วงเวลาทีส่ะดวกคอื 18.00-20.00 น. ประเภทของสนิคา้หรอื
บรกิารสถานทีท่อ่งเทีย่วตามธรรมชาต ิวตัถุประสงคใ์นการเดนิชมงานแสดสนิคา้และบรกิารทางดา้น
การท่องเทีย่วคอืการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารภายในงาน จากการทดสอบทาสถติพิบว่า เพศและอายุมี
ผลต่อปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัทางดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิ
การขายไมแ่ตกต่างกนั ยกเวน้ปจัจยัดา้นราคา 
 วฒันาพร ปานาจนิะ (2547) ไดท้าํการศกึษา แนวโน้มพฤตกิรรมของลกูคา้ทีม่ผีลต่อการใช้
กจิกรรมทางการตลาด(Event Marketing) กรณีลูกคา้บรษิทั อนิเดก็ซ์ เอเจนซี่ จํากดั พบว่า 
พฤตกิรรมในการใชก้จิกรรมทางการตลาดมแีนวโน้มที่จะใชก้จิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสนิคา้มากทีสุ่ด 
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วตัถุประสงค์ในการจดักิจกรรมจะเป็นการเปิดตัวสินค้าใหม่เพื่อแนะนําสินค้าใหม่ให้กับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายมากที่สุด สถานที่ที่เหมาะสมในการจดักจิกรรมทางการตลาดส่วนใหญ่จะเป็นศูนย์
ประชุมหรอื ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ เพราะสามารถสรา้งภาพลกัษณ์ของสนิคา้    
  ธนัท สุขวฒันาวทิย ์(2556) ไดศ้กึษา ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิ มชี่วงอายุระหว่าง 21 – 30 ปี สถานภาพสมรส มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อเดอืนเฉลีย่ทีร่ะดบั 15,001 - 30,000 บาท ผูท้ีม่ ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มากที่สุด คอื ครอบครวั ส่วนใหญ่ไปงานแสดงสนิค้ากบั คู่สมรส/ 
แฟน ไปงานแสดงสนิคา้ทีอ่มิแพค็เมอืงทองธานีมากทีสุ่ด ปจัจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาด แบรนด ์
ทศันคต ิและการตดัสนิใจซื้อมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัความสําคญัมาก ผลจากการ
ทดสอบสมมตุฐิาน พบวา่ ปจัจยัสว่นผสมการตลาดและแบรนด ์มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั0.05 
 จติรภทัร ์จงึอยู่สุข (2543) ไดศ้กึษา การมสี่วนร่วม ทศันคต ิการตดัสนิใจ ความภคัดต่ีอ
ตราสนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มต่ีอสนิคา้เกี่ยวพนัสูงและสนิค้าเกี่ยวพนัที่มกีาร
จดัการตลาดเชงิกจิกรรม พบว่า ในสนิคา้ความเกีย่วพนัตํ่า การมสี่วนร่วมกบัการตลาดเชงิกจิกรรม
ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ ทศันคต ิความภกัดต่ีอตราสนิคา้ และปจัจยัด้านทศันคตต่ิอ
ตราสนิคา้เป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ส่วนในสนิคา้เกีย่วพนัสงู การ
มสีว่นรว่มกบัการตลาดเชงิกจิกรรม ทศันคต ิความภกัดต่ีอตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
 ตรรกะ เทศศริ ิ(2554) ไดศ้กึษา ยุทธศาสตรก์ารสื่อสารเพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการ
แข่งขนัอุตสาหกรรมการจดัประชุม และนิทรรศการเชงิสรา้งสรรค์ของไทย พบว่าอุปสรรคต่อการ
พฒันาอุตสาหกรรมการจดัประชุมและนิทรรศการเชงิสรา้งสรรคข์องไทยทีพ่บว่าเป็นปญัหามากทีสุ่ด
ไปจนถงึน้อยทีสุ่ด ไดแ้ก่ 1) ดา้นการบรหิารจดัการ 2) ดา้นนโยบาย 3) ดา้นจรยิธรรม 4) ดา้นการ
สื่อสาร และ 5) ดา้นคุณภาพ ตามลําดบั ดรรชนีชีว้ดัความสามารถในการสื่อสารเพื่อพฒันาการจดั
ประชุมและนิทรรศการเชงิสรา้งสรรคม์ทีัง้หมด 36 ดรรชนี ประกอบดว้ยดรรชนีชีว้ดัระดบับุคคล 13 
ดรรชนี (ไดแ้ก่ การเปิดรบัความคดิสรา้งสรรคข์องผูอ้ื่น ความสามารถในการแสดงความคดิเหน็และ
สรา้งการยอมรบัจากผูอ้ื่น และความสามารถในการนําเสนองานใหน่้าสนใจแก่ลกูคา้ เป็นตน้) ดรรชนี
ชีว้ดัระดบักลุ่ม 12 ดรรชนี (ไดแ้ก่ ความสามารถในการรบัรูแ้ละเขา้ใจในความตอ้งการของผูจ้ดังาน
รว่มกนัในทมี ความสามารถในการระดมความคดิสรา้งสรรคไ์ดห้ลากหลายในทมี และความสามารถ
ใชเ้หตุผลร่วมกนัในทมีเพื่อหาขอ้สรุป เป็นต้น) และดรรชนีชีว้ดัระดบัองค์กร 11 ดรรชนี (ไดแ้ก่ 
ความสามารถในการสร้างบรรยากาศการสื่อสารที่ให้อิสระเปิดกว้างทางความคิดภายในองค์กร 
โครงสรา้งการสื่อสารตามลําดบัสายการบงัคบับญัชาไม่ซบัซอ้น และวฒันธรรมการสื่อสารในองคก์ร
ที่ใหคุ้ณค่าและความสําคญัต่อความคดิสรา้งสรรค์ เป็นต้น)ยุทธศาสตรก์ารสื่อสารเพื่อสรา้งความ
ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัเชงิสรา้งสรรค ์ประกอบดว้ย ยทุธศาสตรก์ารสื่อสารดา้นการดงึงานระดบัโลก
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มาจัดในประเทศ ยุทธศาสตร์การสื่อสารด้านการพัฒนาปจัจัยสนับสนุนการสร้างสรรค์ของ
อุตสาหกรรม และ ยุทธศาสตรก์ารสื่อสารดา้นการประชาสมัพนัธ์ใหป้ระเทศไทยเป็นทีรู่จ้กัในฐานะ
แหล่งการจดัประชุมและนิทรรศการเชงิสรา้งสรรคท์ีน่่าสนใจในระดบัโลก 
 จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรผ์ูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิของ ศริวิรรณ 
เสรรีตัน์ (2538: 41-42) ที่กล่าวเกี่ยวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สภาพครอบครวั รายได ้อาชพี มาเป็นเกณฑใ์นการใชแ้บ่งพฤตกิรรมของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และ
แนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ (2539: 105) กล่าวว่าลกัษณะทางจติวทิยาทีแ่ตกต่างกนั มปีจัจยัมา
จาก เพศ อายุ การศกึษา สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ มผีลต่อการรบัรูส้ ื่อแตกต่างกนัจงึมผีลต่อ
พฤตกิรรมแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิและทฤษฎลีกัษณะดา้นประชากรศาสตรม์าเป็นตวั
แปรในกรอบแนวคดิเพือ่ใหท้ราบถงึพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
จากแนวคดิแนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิของ  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 116) กล่าวว่าการรบัรู ้หมายถงึ กระบวนการเปิดรบั และ
ตคีวามหมายจากสิง่ทีไ่ดส้มัผสั เมื่อมสีิง่เรา้มากระทบประสาทสมัผสัทัง้ 5 และเป็นกระบวนการของ
แต่ละบุคคลซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัความต้องการ ค่านิยม และความคาดหวงั ซึ่งมผีลต่อพฤตกิรรมแต่ละ
บุคคล และนําแนวความคดิของชาเมรอม และคณะ (Schermerhom; et.al. 1982: 409-410) ได้
กล่าวว่าการรบัรู้เป็นกระบวนการทางจติวิทยาเบื้องต้นในการตีความสิง่เร้าที่ได้สมัผสัเพื่อสร้าง
ประสบการณ์ที่มคีวามหมายเฉพาะตน และนําแนวคดิดา้นปจัจยัที่ส่งผลต่อการรบัรูข้อง สทิธโิชค 
วรานุสนัตกิูล (2524: 80) ว่าความตอ้งการสว่นบุคคล ประสบการณ์ การเตรยีมตวัรบัมอืสิง่เรา้ การ
เรยีนรู ้บุคลกิภาพ ทศันคต ิตําแหน่งทางสงัคม วฒันธรรม และสภาพอารมณ์ เป็นปจัจยัทีส่่งผลต่อ
การรบัรูข้องผูบ้รโิภคซึ่งเป็นลกัษณะเฉพาะบุคคล ดงันัน้ผูว้จิยัจงึนําแนวคดิดงักล่าวมาเพื่อกําหนด
แบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว  
 จากแนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิของ ศิ
รวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2546: 196) ทีก่ล่าวถงึโมเดลพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีท่ําใหเ้กดิการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ มีจุดเริ่มต้นจากการกระตุ้น ผ่านเข้ามาในความรู้สึก ที่จะทําให้เกิดการ
ตอบสนองของผู้ หรือการตัดสินใจซื้อ และการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคของคอทเลอร ์
(Kotler. 2009) กล่าววา่เราสามารถตัง้ตําถามทีเ่กีย่วกบั 6Ws และ 1H  ได้แก่ ใครอยู่ ในตลาด
เป้าหมาย ผู้บรโิภคซื้ออะไร ทําไมผู้บรโิภคถึงซื้อ ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ ผู้บรโิภคซื้อ
เมือ่ใด ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน และผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร เพื่อใหท้ราบถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภค ผูว้จิยั
ไดนํ้าแนวคดิและทฤษฎดีงักล่าวมาเป็นตวักําหนดแบบสอบถาม และ ตวัแปรในกรอบแนวความคดิ
เรื่องการรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มอีิทธิพลต่อการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้า
ประเภทท่องเทีย่วเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ภายในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วเพื่อให้
ทราบถงึความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาชมงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
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แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัเครื่องมอืการตดิต่อสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิ
ของ Boone; &  Kurtz (1995: 576) กล่าวว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นการใชก้จิกรรม
การตลาดที่หลากหลายมาผสมผสานกันเพื่อส่งเสริมการตลาดและมุ่งเน้นที่ลูกค้าโดยเฉพาะ 
เครื่องมอืการสื่อสารการตลาด เสร ีวงษ์มณฑา (2540: 25) ว่าเป็นการใชส้ื่อ คอื การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) โดยเลอืกเครื่องมอื การสง่เสรมิการ
ขาย (Sale Promotion) การใหข้า่วและการประสมัพนัธ ์(Publicity; &  public relation) การตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษ หรอืการตลาดเชงิกจิกรรม (Event 
Marketing) โชวร์มู (Showroom) การจดัศูนยส์าธติการทํางานของสนิคา้ (Demonstration center) 
การจดัสมัมนา (Seminar) การจดันิทรรศการ (Exhibition) การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training Center) 
การให้บริการ (Service) พนักงาน (Employee) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) การใช้ป้ายต่างๆ 
(Signage) การใช้เครอืข่ายสื่อสารทางอเิล็กทรอนิกส์ (Internet) การใช้ผลติภณัฑ์เป็นสื่อ 
(Merchandising) การใหส้มัปทาน (Licensing) และคู่มอืสนิคา้ (Manual) ใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการเปิดรบัสื่ออย่างประสทิธภิาพในการสื่อสารเพื่อใหส้อดคลอ้งและไปใน
ทศิทางเดยีวกนักบัเป้าหมายทีว่างไว ้โดยเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดทีเ่ลอืกนํามาทําการวจิยัม ี
ดงัน้ี การโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เน่ืองจากเครื่องมอืการสื่อการการตลาดดงักล่าว เป็นเครื่องมอืการสื่อสารทีผู่จ้ดังานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเทีย่วใชเ้ป็นเครื่องมอืการสื่อสารหลกัเพื่อใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย ผูว้จิยั
ไดนํ้าแนวคดิและทฤษฎดีงักล่าวมาพจิารณาถงึเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดเพื่อสื่อสารใหถ้งึลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย เพือ่ใหผู้บ้รโิภครบัรูข้อ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัการจดังานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจยัได้นํางานวิจยัของ ประภัสสร กลีบปทุม (2556) โดยนํา
แนวคดิเกี่ยวกบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางตลาดของงานแสดงสนิคา้ที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค นราทพิย ์ปานแกว้ (2551) โดยนําแนวคดิเกีย่วกบัผูป้ระกอบการที่
เขา้ร่วมการจดังานแสดงสนิคา้ วตัถุประสงค์ของการจดังานแสดงสนิคา้ กฤษณ์ ไชยวงศา (2549) 
มาเป็นแนวทางในการศกึษาถงึกจิกรรมทีจ่กัขึน้ภายในงานแสดงสนิคา้ การตอบสนองของการรบัรู้
ถึงกิจกรรมภายในงานแสดงสนิค้า การรบัรู้ข่าวสารถึงการจดังานแสดงสนิค้า สุทธิพงษ์ พฒันา 
(2548) มาเป็นแนวทางในการใหค้วามสนใจการเขา้รว่มการตลาดเชงิกจิกรรมของผูบ้รโิภค นฤมล 
จุลหนองใหญ่ (2547) เป็นแนวทางในการศึกษาการรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี
ความสมัพนัธก์บัการซือ้บรกิาร นําเทีย่วจากบรษิทัท่องเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร กญัรส สทิธกิูล 
(2547) โดยใช้พฤติกรรมในการเดิมชมงานแสดงสินค้าและบริการด้านท่องเที่ยวในเขต
กรุงเทพมหานคร วฒันาพร ปานาจนิะ (2556) มาเป็นแนวทางเพื่อทราบแนวโน้มถงึพฤตกิรรมของ
ลูกคา้ทีม่ผีลต่อการใชก้จิกรรมทางการตลาด ธนทั สุขวฒันาวทิย ์(2556) เป็นแนวทางในการศกึษา
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
จติรภทัร ์จงึอยูส่ขุ (2543) มาเป็นแนวทางถงึการมสีว่นรว่ม ทศันคต ิการตดัสนิใจ ความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ทีม่ต่ีอสนิค่าเกีย่วพนัสงูและสนิคา้เกีย่วพนัตํ่าทีม่กีารจดัการตลาดเชงิกจิกรรม ตรรกะ เทศศริ ิ
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(2554) เป็นแนวทางในการศกึษาถงึยุทธศ์าสตรเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรบียทางการแขง่ขนัของการจดั
งานแสดงสนิคา้ในประเทศไทย จากการศกึษางานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพิม่เตมินัน้ ผูว้จิยัไดนํ้างานวจิยัที่
เกีย่วขอ้งดงักล่าวมาเป็นแนวทางในการทาํวจิยัในครัง้น้ี  
 



บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินงานวิจยั 

 
 ในการดําเนินงานวิจัย “การรับรู้สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในการจดังานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว” ผูว้จิยัใชร้ะเบยีบการวจิยัเชงิ
ปรมิาณเพือ่ทาํการศกึษาและขน้ความตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 วธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ  
 1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ประชากรที่ใชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคที่ซื้อ หรอืเคยซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิค้า
ประเภททอ่งเทีย่ว ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนของประชากรทีแ่น่นอน 
 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ผู้ที่ซื้อ หรือเคยซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจํานวนทีแ่น่นอนจงึไดก้ําหนดขนาดตวัอยา่งจากสตูร
ในระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยคํานวณจากสูตรทีไ่ม่ทราบค่าประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 26) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมดจาํนวน 385 ตวัอย่าง และสาํรองตวัอย่างไว ้15 ตวัอยา่ง 
รวมตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง มวีธิกีารคาํนวณหาจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง ดงัต่อไปน้ี 
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 ดงันัน้ ตวัอยา่งจากการคาํนวณ 385 ตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดเ้พิม่ 5% ทาํการสาํรองตวัอยา่งไว้
รวมเป็น 400 ตวัอยา่ง 
 การเลือกสุ่มตวัอย่างผูวิ้จยัใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบมีขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) จากจาํนวนเขตใน
กลุ่มกรงุเทพมหานครทัง้หมด 50 เขต ดงัน้ี 
 1. เขตปทุมวนั  
 2. เขตคลองเตย  
 3. เขตบางนา  
 4. เขตลาดพรา้ว  
 5. เขตแจง้วฒันะ  
 ขัน้ตอนท่ี 2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปทีศู่นย์
การแสดงของแต่ละเขต จาํนวน 5 แหง่ ดงัน้ี 
 1. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ 
 2. ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์ 
 3. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค  
 4. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว  
 5. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี  
 ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งในแต่ละเขตพืน้ที ่จาํนวน 5 เขต เขตละ 80 อยา่ง รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง ไดแ้ก่  
 
ตาราง 3 แสดงสถานทีท่ีใ่ชใ้นการแจกแบบสอบถาม 
 

เขต สถานท่ีเกบ็ข้อมลู จาํนวน 
เขตปทุมวนั ศนูยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ 80 
เขตคลองเตย ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์ 80 
เขตบางนา ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค 80 
เขตลาดพรา้ว ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว 80 
เขตแจง้วฒันะ ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี  80 

รวม  400 
 
 ขัน้ตอนท่ี 4 วธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ
สอบถามผูท้ีเ่คยซื้อหรอืซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
เลอืกเกบ็เฉพาะผูท้ีใ่หค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในการวจิยัครัง้น้ี 
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2. การการสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสร้างขึ้น จากการศกึษาทฤษฏี
เอกสารทางวิชาการ และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง แล้วนํามาประยุกต์เป็นลกัษณะและข้อคําถามใน
แบบสอบถาม เพือ่ศกึษาถงึ “การสื่อสารทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว” โดยจดัลําดบัเน้ือหาแบบสอบถามให้ครอบคลุมขอ้มูลที่ต้องการ โดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะ
คาํถามปลายปิด (Close-end Question) จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่ประกอบไปดว้ยคําถามปลายปิดแบบคําถามทีม่คีําตอบใหเ้ลอืก 
2 ทาง (Two-Way Question) จาํนวน 1 ขอ้ และแบบคาํถามทีม่คีาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple 
choice Question) 
 ขอ้ 1  เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ 
   (1) ชาย 
   (2) หญงิ 
 ขอ้ 2  อายุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) ซึง่การกําหนดช่วง
อายุของผูบ้รโิภคตามกฎหมายแรงงานทีอ่ายุ 15 ปีสามารถทํางานและมรีายได ้ทาํใหม้กีําลงัการซือ้ 
ไปจนถงึวยัก่อนเกษียณอายุ สามารถแบ่งช่วงเกณฑอ์ายุเป็น 5 ช่วง และใชสู้ตรคํานวณช่วงกวา้ง
ของชัน้ ดงัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ. 2549: 130)  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้ 

ชว่งเวลา = 
65 – 15  

5 
= 10 ปี 

 
   ดงันัน้ จงึกาํหนดชว่งอายดุงัน้ี  
   (1) อาย ุ15 - 24 ปี 
   (2) อาย ุ25 – 34 ปี 
   (3) อาย ุ35 – 44 ปี 
   (4) อาย ุ45 – 54 ปี 
   (5) อาย ุ55 ปีขึน้ไป 
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 ขอ้ 3  ระดบัการศกึษาใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ 
   (1) ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   (2) ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
   (3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ 4  สถานภาพใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ 
   (1) โสด 
   (2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
   (3) หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่
 ขอ้ 5  รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
(ทีม่า: รายงานการสาํรวจภาวะเศรษฐกจิและสงัคมของครวัเรอืน สาํนักงานสถติแิห่งชาต ิกระทรวง
เทคโนโลยสีารสนเทศและการสือ่สาร. 2554) ไดแ้ก่ 
   (1) น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
   (2) 10,001 – 20,000 บาท 
   (3) 20,001 – 30,000 บาท 
   (4) 30,001 – 40,000 บาท 
   (5) 40,001 – 50,000 บาท 
   (6) 50,001 บาทขึน้ไป 
 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูเ้กี่ยวกบัการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ซึง่แบ่งออกเป็น 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นโฆษณา ดา้นการขายโดย
ใชพ้นักงานขาย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการตลาดทางตรง มลีกัษณะ
เป็นแบบสอบถามปลายปิด ( Close – Ended Question ) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรา
สว่น (Rating scale) โดยใชก้ารวดัระดบัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) จาํนวน 25 
ขอ้ สามารถจาํแนกเป็นคาํถามเกีย่วกบั 
 ดา้นโฆษณา     จาํนวน 5 ขอ้ 
 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย จาํนวน 5 ขอ้ 
 ดา้นการสง่เสรมิการขาย  จาํนวน 5 ขอ้ 
 ดา้นการประชาสมัพนัธ ์  จาํนวน 5 ขอ้ 
 ดา้นการตลาดทางตรง    จาํนวน 5 ขอ้ 
 
 ค่าประเมินระดบัการรบัรู้ของการส่ือสารการตลาด 
 ระดบั 5 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูข้องการสือ่สารการตลาดมากทีส่ดุ 
 ระดบั 4 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูข้องการสือ่สารการตลาดมาก 
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 ระดบั 3 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูข้องการสือ่สารการตลาดปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูข้องการสือ่สารการตลาดน้อย 
 ระดบั 1 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูข้องการสือ่สารการตลาดน้อยทีส่ดุ 
 
 ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่ โดยทีก่ําหนดความสาํคญัของคะแนนใชห้ลกัการแบ่งช่วง
การแปลผล ตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้ ( Class interval) ซึง่ใชส้ตูรดงัน้ี 
 

ชว่งกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
คา่สงูสดุ - คา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชว่งหรอืระดบัทีต่อ้งการแปลผล 

= 
5 – 1  

5 
= 0.80 

 
 เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามส่วนที่ 2 ปจัจัยการสื่อสาร
การตลาด 
 คะแนนเฉลีย่  ระดบัความสาํคญัดา้นการสือ่สารการตลาด 
 4.21 - 5.00   ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูด้า้นการสือ่สารการตลาดในระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20   ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูด้า้นการสือ่สารการตลาดในระดบัมาก 
 2.61 – 3.40   ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูด้า้นการสือ่สารการตลาดในระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60    ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูด้า้นการสือ่สารการตลาดในระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80    ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการรบัรูด้า้นการสือ่สารการตลาดในระดบัน้อยมาก 
 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ทอ่งเทีย่ว จาํนวน 8 ขอ้ โดยแบ่งออกเป็น  
 ขอ้ที ่1  ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยในการซื้อสนิค้าในงานแสดงสอนคา้ประเภทท่องเที่ยว เป็นระดบั
การวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) มลีกัษณะเป็นคาํถามแบบปลายเปิด (Open – ended 
Question) 
 ขอ้ที ่2 ความถี่ในการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิท่องเทีย่ว เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อตัราสว่น (Ratio Scale) มลีกัษณะเป็นคาํถามแบบปลายเปิด (Open – ended Question) 
 ขอ้ที ่3 ระยะเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว เป็นระดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นคําถามแบบปลายเปิด (Multiple 
Choice Question)  
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 ขอ้ที ่4 ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อภายในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วมากทีสุ่ด 
นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นคําถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice 
Question)  
 ขอ้ที ่5 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วมาก
ทีสุ่ด เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นคาํถามทีม่หีลาย
คาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Question)  
 ขอ้ที ่6 บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วมากทีสุ่ด 
เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นคําถามทีม่หีลาย
คาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Question)  
 ขอ้ที ่7 สถานทีท่ีเ่ขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยวมากทีสุ่ด เป็นระดบัการวดั
ขอ้มลูประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นคาํถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก  
(Multiple Choice Question)  
 ขอ้ที ่8 งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วงานใดทีท่่านเขา้ชมงาน เป็นระดบัการวดัขอ้มลู
ประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มลีกัษณะเป็นคาํถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก  
(Multiple Choice Question)  
 
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในครัง้น้ี คอื แบบสอบถามซึ่งมขี ัน้ตอนการสรา้ง
เครือ่งมอืตามลาํดบัต่อไปน้ี 
 1. ศกึษาขอ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัด้านประชากรศาสตร ์เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด และ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค จากหนงัสอื เอกสารทางวชิาการ บทความ 
นิตยสาร ทฤษฎหีลกัการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. นําขอ้มูลทีร่วบรวมไดม้าสรา้งแบบสอบถาม โดยกําหนดขอบเขตใหค้รอบคลุมเน้ือหา
ในงานวจิยัเรื่อง การสื่อสารทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในการจดังานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว เพือ่ใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์นิยามศพัท ์และกลุ่มตวัอยา่ง โดย
แบบสอบถามจะมทีัง้หมด 3 สว่น คอื ดา้นลกัษณะบุคคล ดา้นการรบัรูก้ารสื่อสารการทางการตลาด
แบบบูรณาการของหารแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว และดา้นพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 3. นําเสนอแบบสอบถามมาปรบัปรงุแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ 
 4. นําแบบสอบถามที่แก้ไขแล้วไปทําการทดสอบก่อนนําไปใช้จริง โดยการทดลองใช้
แบบสอบถามกบัผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ หรอืเคยซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วจาํนวน 40 คน 
และนําผลที่ได้ไปวิเคราะห์ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยวิธีการหาค่าสมัประสิทธิอ์ ัลฟา
ของครอนบคั (Cronbach’s alpa coefficient) ค่าแอลฟาที่ไดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงที่ของ
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แบบสอบถาม โดยมคี่าระหว่าง 0 < α < 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มากแสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู การ
วจิยัครัง้น้ีไดใ้ชค้า่ α ทีย่อมรบัไดท้ี ่0.70 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 449) ซึง่มรีายละเอยีด ดงัน้ี 
  การโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 0.889 
  การขายโดยใชพ้นกังานขาย    0.886 
  การสง่เสรมิการขาย     0.898 
  การประชาสมัพนัธ ์     0.874 
  การตลาดทางตรง     0.862 
 5. นําแบบสอบถามทีไ่ดไ้ปใชก้บัผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 3.การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การศึกษา “การสื่อสารทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อสนิค้าในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว” ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูทีส่าํคญั 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 1. แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูขา่ว บทความ 
หนงัสอื เอกสารทางวชิาการ งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูจากอนิเทอรเ์น็ต 
 2. แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมโดยการใช้วธิแีจก 
แบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอย่างที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตวัอย่าง จากนัน้นํา
แบบสอบถามมาลงรหสัเพือ่นําไปวเิคราะหแ์ละแปรผลขอ้มลูทางสถติ ิตามทีไ่ดจ้ากขัน้ตอนการเลอืก
กลุ่มตวัอยา่ง 
 

4.การจดัทาํและวิเคราะหข้์อมูล 
 เมื่อไดร้บัแบบสอบถามกลบัคนืมาแลว้ ผูว้จิยันําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดําเนินการ 
ดงัน้ี 
 
 การจดัทาํ 
 1.  การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบ 
สอบถามโดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยมาลงรหสัตามทีไ่ดก้ําหนด
รหสัไวล้่วงหน้า 
 3.  การประมวลผลข้อมูล โดยนําข้อมูลที่ลงรหสัแล้วมาบันทึกและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร ์เพือ่วเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
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 การวเิคราะหข์อ้มลู มวีธิกีารดงัน้ี 
  1.  นําขอ้มลูตอนที ่1 ซึง่เป็นคาํถามเกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ของผูบ้รโิภค
ทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว มาแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ 
  2.  นําขอ้มูลตอนที่ 2 ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มี
อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว มาแจกแจง
ความถี ่และรอ้ยละ 
  3.  นําขอ้มูลตอนที ่3 ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว มาแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ 
  4.  เปรยีบเทยีบความแตกต่างของคะแนนค่าเฉลีย่ระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระ
จากกนัโดยใช ้t-test ในการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ตวัแปรเพศและสมมตฐิานขอ้ที ่3 ตวัแปร
สถานภาพสมรส และใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) เปรยีบเทยีบ
ความแตกต่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม ในสมมตฐิานขอ้ที ่1 ยกเวน้ ดา้นเพศ ถา้พบความแตกต่างอยา่งมี
นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 จึงทดสอบรายคู่โดยใช้ Least-Significant 
Different (LSD) หรอื Dunnett’ T3 เพือ่วเิคราะหค์วามแตกต่างอกีขัน้หน่ึง  
 5.  ทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใชส้ถติ ิสมการความถดถอยเชงิซอ้น (Multiple Regression) 
ใชใ้นการวเิคราะหต์วัแปรตามทีม่คีวามสมัพนัธก์บัตวัแปรอสิระหลายตวั โดยตวัแปรอสิระแต่ละตวัไม่
มคีวามสมัพนัธก์นัเอง แต่จะมคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้กบัตวัแปรตาม  
 

5.สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการวจิยัครัง้น้ี จะใชส้ถติใินการวเิคราะห ์ดงัน้ี คอื  
 1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) บรรยายลกัษณะขอ้มลูของกลุ่ม ตวัอย่าง 
ประกอบดว้ย 
  1.1  คา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 36) ใชว้เิคราะหข์อ้มลูบุคคล
ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

    100
n

f
P   

 
   เมือ่ P  แทน รอ้ยละหรอืเปอรเ์ซน็ต ์
    f  แทน ความถีข่องขอ้มลูในแต่ละกลุ่ม 
    n   แทน จาํนวนความถีท่ ัง้หมด  
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  1.2  คา่เฉลีย่ (Mean หรอื  ) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 36)  
 

    
n

x
X


  

 
   เมือ่  X   แทน คา่เฉลีย่ของคะแนนของขอ้มลู 
     x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  1.3  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 38) 
 

    
1)n(n

x)(xn
S.D.

22




  

 
   เมือ่ S.D.   แทน  คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2x)(  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    n   แทน  คา่ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2.  สถติทิีใ่ชว้เิคราะหค์ุณภาพของแบบสอบถาม 
   สถิติที่ใช้ทดสอบค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วธิกีารหาค่า
สมัประสทิธิอ์ลัฟา (α – Coefficient) ของ ครอนบราค (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545: 445; อา้งจาก 
Cronbach) โดยใชส้ตูร Cronbrach’s Alpha coefficient ค่าอลัฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงที่
ของแบบสอบถาม โดยจะมคีา่ระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 โดย มสีตูร ดงัน้ี 
 

    
iancek

iance

var/covariance)1(1

var/covariancek


  

 
   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
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 3. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ซึง่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 
  3.1  คา่ t-test ใชเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ที่
เป็นอสิระต่อกนั (Independent Sample) ทีน่ยัยสาํคญัทางสถติทิีร่อ้ยละ 0.5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 135) 
   กรณคีา่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั )S(S 2

2
2
1   

 

    

2

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

XX
t




  

 

   โดยที ่

1n

n

S

1n

n

S

n

S

n

S

df

2

2

2
2

1

2

1

2
1

2

2
2

1

2
1


































  

 
   กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเทา่กนั )S(S 2

2
2
1   

 

    

















2121

2
21

2
11

21

n

1

n

1

2nn

1)S(n1)S(n

XX
t  

 
   โดยที ่df  = 2nn 21   
 
    เมือ่  t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    1X  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2X   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    2

1S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2

2S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    1n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
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  3.2  ค่า F-test ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – way Analysis of 
Variance) แบบทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ใชก้รณีของกลุ่มตวัอยา่งตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 293) ใชใ้นกรณทีีม่คีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั 
 
ตาราง 4 ตารางการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – Way Analysis of Variance) 
 
แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวา่งกลุ่ม (B) K – 1 SS(B) 

1
)(

)( 


k

SS
MS B

B  

)(

)(

W

B

MS

MS
 

ภายในกลุ่ม (W) n - k SS(W) 
kn

SS
MS W

W 
 )(

)(  

รวม (T) n - 1 SS(T)   
 
 เมือ่  F แทน  คา่สถติทิดสอบทีม่กีารแจกแจงปกต ิ
   df แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุ่ม (k-1) และภายในกลุ่ม 
      (n-k) 
   k แทน  จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
   n แทน  จาํนวนตวัอยา่งทัง้หมด 
   SS(B) แทน  ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Sum of Squares) 
   SS(W) แทน  ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares)  
   MS(B) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม    
      (Mean Square between groups) 
    MS(W) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม    
       (Mean Square within groups) 
   n – k แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม     
       (Within degree of freedom) 
 
 สตูรวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-Forsythe (β) ใชใ้นกรณีทีค่วามแปรปรวน
แตกต่างกนั (Hartung 2001:300) มสีตูร ดงัน้ี 
 

    
(W)

(B)

MS

MS
β   
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   โดยคา่ 2
i

K

1i

i
(W) S

N

n
1MS 








   

 
   เมือ่ β    แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    (B)MS  แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    (W)MS  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิ
    K   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    N   แทน ขนาดประชากร 
    2

iS    แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 กรณีพบความแตกต่างอย่างมนีัยยะสําคญัทางสถิติ จงึทําการทดสอบเป็นรายคู่ที่ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั = 0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะใชว้ธิ ีFisher’s Least-Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อดูว่าคู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั 
โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 332-333) 
 

    LSD  =  












ji

kn;
2

α
-1 n

1

n

1
MSEt  

 

   โดยท่ี  ji nn   

 

   เมือ่  LSD แทน  ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบักลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มที ่i  
        และ j 
      

kn;
2

α
-1
t


 แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ทีร่ะดบั 

        ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้หา่งเป็นอสิระภายในกลุ่ม = n-k 
     MSE แทน  Mean Square Error (MS w ) 
     k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ  
     α  แทน คา่ความคาดเคลื่อน 
     ni   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่ม i 
     nj  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่ม j 
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 หรอื สตูรวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (Keppel 1982:153-155) สามารถ
เขยีนได ้ดงัน้ี 

     
 
   โดย   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett T3  
     แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett Test 

     แทน คา่แปรปรวนภายในกลุ่ม 
    S   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
   3.3 การรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว โดยสถติกิารวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น (Multiple 
Regression) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 302) 
 

     
 
   เมือ่    แทน  ตวัแปรตาม 
       แทน  ตวัแปรอสิระ 
      แทน  คา่คงที ่(Constant) ของสมการถดถอย จะใชส้ญัลกัษณ์   
        สาํหรบัสมการตวัอยา่ง 
      แทน  ความคลาดเคลื่อนทีเ่กดิจากตวัอยา่งระหวา่งคา่จรงิ   
       และคา่ทีไ่ดจ้ากสมการ  (y hat) 
      แทน  คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (Regression Coefficient)  
       ของตวัแปรอสิระที ่i (x) และใชส้ญัลกัษณ์  
       สาํหรบัคา่สมัประสทิธิก์ารถดถอยคงทีใ่นรปูของสมการ 
       ตวัอยา่ง 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูของผลการวจิยัเรื่อง การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบ
บรูณาการทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในการจดังานแสดงสนิคา้ทอ่งเทีย่ว ผูว้จิยัไดก้ําหนด
สญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรทีศ่กึษาดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่กลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution  
 MS แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  
 SS  แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)  
 F-prob แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ(ในตาราง F-test)  
 F-ratio แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา F-distribution  
 LSD แทน Least Significant Difference 
 r  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละนําเสนอรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย โดยการแบ่งนําเสนอออกเป็น 2
สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
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 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มเูกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึง่ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง ทีเ่กดิขึน้ใน
งานแสดงสนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 5 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ชาย 141 35.25 
หญงิ 259 64.75 

รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 5 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 259 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 64.75 รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.25 ตามลาํดบั 
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ตาราง 6 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
อาย ุ15 - 24 ปี 49 12.25 
อาย ุ25 – 34 ปี 213 53.25 
อาย ุ35 – 44 ปี 80 20.00 
อาย ุ45 – 54 ปี 41 10.25 
อาย ุ55 ปีขึน้ไป 17 4.25 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 6 พบว่า ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งใน
การวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 25 – 34 ปี จํานวน 213 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 53.25 รองลงมา อายุ 35 – 44 ปี จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.00 อายุ 15 - 24 ปี
จาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 อายุ 45 – 54 ปี จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ10.25 และอาย ุ
55 ปีขึน้ไป จาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.25 ตามลาํดบั 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอายุมีความถี่
คอ่นขา้งตํ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
 
ตาราง 7 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
อาย ุ15 - 24 ปี 49 12.25 
อาย ุ25 – 34 ปี 213 53.25 
อาย ุ35 – 44 ปี 80 20.00 
อาย ุ45 ปีขึน้ไป 58 14.50 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 7 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม่ ของ
กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 25 – 34 ปี จาํนวน 
213 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.25 รองลงมา อายุ 35 – 44 ปี จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.00 อาย ุ
15 - 24 ปีจาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 และอายุ 45 ปีขึน้ไป จาํนวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ
14.50 ตามลาํดบั 
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ตาราง 8 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 63 15.75 
ปรญิญาตร ี 170 42.50 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 167 41.75 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 8 พบว่า ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งใน
การวิจยัน้ีจํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศึกษาอยู่ระดบัปรญิญาตร ี
จาํนวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 รองลงมา คอื สงูกว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 167 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 41.75 และตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 9 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพสมรสของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
  สถานภาพสมรส ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
โสด 263 65.75 
แต่งงาน/ อยูด่ว้ยกนั 100 25.00 
หมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่ 37 9.25 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 9 พบว่า ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งใน
การวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 263 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 65.75 รองลงมา คอื สถานภาพแต่งงาน/ อยู่ดว้ยกนั จํานวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 
และสถานภาพหมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นสถานภาพสมรสมี
ความถีค่อ่นขา้งตํ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
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ตาราง 10 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 
  สถานภาพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
โสด 263 65.75 
แต่งงาน/ อยูด่ว้ยกนั/ / หมา้ย/ หยา่รา้ง/ 
แยกกนัอยู ่

137 34.25 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 10 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม่ ของ
กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คนผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 
263 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.75 และรองลงมา คอื สถานภาพแต่งงาน/ อยู่ดว้ยกนั/ หมา้ย/ หยา่รา้ง/ 
แยกกนัอยู ่จาํนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.25 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 11 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
นกัเรยีน / นกัศกึษา 28 7.00 
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 46 11.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน 237 59.25 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 68 17.00 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 13 3.25 
อื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง 8 2.00 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 11 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 
237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.25 รองลงมา คอื อาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ จาํนวน 68 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.00 อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 อาชพี
นกัเรยีน / นกัศกึษา จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 อาชพีพอ่บา้น/แมบ่า้น จาํนวน 13 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 3.25 และอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามลาํดบั 
ผลการวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นอาชพีมคีวามถี่ค่อนขา้งตํ่า 
ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
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ตาราง 12 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

อาชีพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
อื่นๆ ไดแ้ก่ นกัเรยีน /นกัศกึษา/พอ่บา้น/
แมบ่า้น/รบัจา้ง 

49 12.25 

ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 46 11.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน 237 59.25 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 68 17.00 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 12 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 
237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.25 รองลงมา คอื อาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ จาํนวน 68 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.00 อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 และ
อื่นๆ ไดแ้ก่ นักเรยีน /นักศกึษา/พ่อบา้น/แม่บา้น/รบัจา้ง จํานวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25
ตามลาํดบั 
 
ตาราง 13 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 24 6.00 
10,001 – 20,000 บาท 63 15.75 
20,001 – 30,000 บาท 173 43.25 
30,001 – 40,000 บาท 62 15.50 
40,001 – 50,000 บาท 31 7.75 
51,000 บาทขึน้ไป 47 11.75 

 รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 13 พบว่า ขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท จาํนวน 173 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.25 รองลงมา คอื มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 
20,000 บาท จํานวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท 
จาํนวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 51,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 47 คน คดิ
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เป็นรอ้ยละ 11.75 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 – 50,000 บาท จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท จํานวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00 
ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านรายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนมคีวามถีค่อ่นขา้งตํ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
 
ตาราง 14 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถามจดั 
     กลุ่มใหม ่
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท 87 21.75 
20,001 – 30,000 บาท 173 43.25 
30,001 – 40,000 บาท 62 15.50 
40,001 บาทขึน้ไป 78 19.50 

 รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 14 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คนผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท จาํนวน 173 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.25 รองลงมา คอื มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ตํ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 20,000 บาท จาํนวน 87 คดิเป็นรอ้ยละ 21.75 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป 
จาํนวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท จาํนวน 62 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
ตาราง 15 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
 
การรบัรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ X  S.D. แปลผล 

ดา้นการโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 3.29 0.62755 ปานกลาง 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 3.65 0.75857 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 3.86 0.65082 มาก 
ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ 3.55 0.70583 มาก 
ดา้นการตลาดทางตรง 3.03 0.84987 ปานกลาง 
การรบัรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ

โดยรวม 
3.48 0.55838 มาก 

 
 จากตาราง 15 การวเิคราะหก์ารรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.48 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบั
การรบัรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการขาย 
ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย และดา้นการประชาสมัพนัธ ์โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 3.65 และ 
3.55 ตามลําดบั และผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
อยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว และดา้นการตลาด
ทางตรง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.29 และ 3.03 ตามลาํดบั 
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ตาราง 16 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
     ดา้นการโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
ด้านการโฆษณางานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว X  S.D. แปลผล 

1. การรบัชมโฆษณาผา่นสือ่โทรทศัน์ 3.29 1.09131 ปานกลาง 
2. การรบัชมโฆษณาผา่นสือ่ออนไลน์ (Internet) 4.09 0.88984 มาก 
3. การไดย้นิโฆษณาทางสือ่วทิย ุ 2.78 0.93744 ปานกลาง 
4. การเหน็โฆษณาจากสือ่กลางแจง้ เชน่ ป้าย / บลิบอรด์ 
เป็นตน้ 

3.45 0.8888 มาก 

5. การเหน็โฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ นิตยสาร / 
หนงัสอืพมิพ ์เป็นตน้ 

2.81 1.12354 ปานกลาง 

ด้านการโฆษณางานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว
โดยรวม 

3.29 0.62755 ปานกลาง 

 
 จากตาราง 16 การวเิคราะห์การรบัรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการ
โฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.29 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ ด้านการโฆษณางานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ การรบัชม
โฆษณาผา่นสื่อออนไลน์ (Internet) และการเหน็โฆษณาจากสื่อกลางแจง้ เช่น ป้าย / บลิบอรด์ เป็น
ตน้ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.09 และ 3.45 ตามลําดบั และผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้าร
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว อยูใ่นระดบั
ปานกลาง ไดแ้ก่ การรบัชมโฆษณาผา่นสือ่โทรทศัน์ การเหน็โฆษณาผา่นสื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร / 
หนังสอืพมิพ ์เป็นตน้ และการไดย้นิโฆษณาทางสื่อวทิยุ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.29 2.81 และ 2.78 
ตามลาํดบั 
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ตาราง 17 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
     ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 

ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย X  S.D. แปลผล 
1. การใหข้อ้มลูและรายละเอยีดของพนกังานขาย 3.54 0.88597 มาก 
2. บุคลกิภาพ เชน่ การแต่งกาย เสยีง ของพนกังานขาย 3.41 1.02446 มาก 
3. อธัยาศยั หรอืมารยาทของพนกังานขาย 3.74 0.92506 มาก 
4. การดแูล และเอาใจใสข่องพนกังานขาย 3.83 0.84235 มาก 
5. การกระตุน้ หรอืโน้มน้าวใจของพนกังานขาย 3.74 0.94648 มาก 
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายโดยรวม 3.65 0.75857 มาก 

 
 จากตาราง 17 การวเิคราะหก์ารรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขาย
โดยใช้พนักงานขายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.65 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขาย
โดยใชพ้นักงานขายอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ การดูแล และเอาใจใส่ของพนักงานขาย อธัยาศยั 
หรอืมารยาทของพนักงานขาย การกระตุ้น หรอืโน้มน้าวใจของพนักงานขาย การให้ข้อมูลและ
รายละเอยีดของพนักงานขาย และบุคลิกภาพ เช่น การแต่งกาย เสยีง ของพนักงานขาย โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.83 3.74 3.74 3.54 และ 3.41 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 18 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
     ดา้นการสง่เสรมิการขาย 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย X  S.D. แปลผล 
1. การลดราคาพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน 4.39 0.61187 มากทีส่ดุ 
2. การชงิรางวลัพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน 3.35 1.00500 ปานกลาง 
3. การมโีปรโมชัน่เสรมิรว่มกบับตัรเครคดิ เชน่ การผอ่น
ชาํระ เป็นตน้ 

3.97 1.05334 มาก 

4. การเขา้รว่มกจิกรรมพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน 3.78 0.86014 มาก 
5. การไดร้บัของพรเีมยีม เมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน 3.83 0.82732 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวม 3.86 0.65082 มาก 

 
 จากตาราง 18 การวเิคราะห์การรบัรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการ
สง่เสรมิการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
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ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการส่งเสรมิการ
ขายอยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ การลดราคาพเิศษเมื่อซื้อสนิค้าภายในงาน โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.39 ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการสง่เสรมิ
การขายอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การมโีปรโมชัน่เสรมิร่วมกบับตัรเครคดิ เช่น การผ่อนชําระ เป็นต้น 
การไดร้บัของพรเีมยีม เมื่อซือ้สนิคา้ภายในงาน และการเขา้ร่วมกจิกรรมพเิศษเมื่อซือ้สนิคา้ภายใน
งาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.97 3.83 และ3.78 ตามลําดบั ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้าร
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการส่งเสรมิการขายอยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การชงิ
รางวลัพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.35  
 
ตาราง 19 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
     ดา้นการประชาสมัพนัธ ์
 

ด้านการประชาสมัพนัธ ์ X  S.D. แปลผล 
1. การแถลงขา่วโดยใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีง 3.27 1.10739 ปานกลาง 
2. การประชาสมัพนัธผ์า่นหน่วยงานราชการ เชน่ การ
ทอ่งเทีย่วแหง่ประเทศไทย เป็นตน้ 

3.61 0.89374 มาก 

3. การถ่ายทอดบรรยากาศภายในงานผา่น Social 
Media 

3.53 1.04002 มาก 

4. การสมัภาษณ์บุคคลทีเ่ขา้รว่มงาน ผา่นกจิกรรมเพือ่
ประชาสมัพนัธ ์

3.37 0.92714 ปานกลาง 

5. การประชาสมัพนัธผ์า่น Internet 3.96 0.90855 มาก 
ด้านการประชาสมัพนัธโ์ดยรวม 3.55 0.70583 มาก 

 
 จากตาราง 19 การวเิคราะห์การรบัรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการ
ประชาสมัพนัธโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.55 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผู้
ทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ์
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การประชาสมัพนัธผ์า่น Internet การประชาสมัพนัธผ์า่นหน่วยงานราชการ 
เช่น การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย เป็นต้น และการถ่ายทอดบรรยากาศภายในงานผ่าน Social 
Media โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96 3.61 และ 3.53 ตามลําดบั ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การ
สมัภาษณ์บุคคลทีเ่ขา้ร่วมงาน ผ่านกจิกรรมเพื่อประชาสมัพนัธ์ และการแถลงข่าวโดยใชบุ้คคลที่มี
ชื่อเสยีง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.37 และ 3.27 ตามลาํดบั 
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ตาราง 20 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
     ดา้นการตลาดทางตรง 
 

ด้านการตลาดทางตรง X  S.D. แปลผล 
1) การไดร้บัจดหมายเชญิเขา้รว่มงาน 2.93 1.11851 ปานกลาง 
2) การไดร้บัขอ้ความ (SMS) เชญิเขา้รว่มงาน 2.95 1.03933 ปานกลาง 
3) การไดร้บัอเีมลเ์ชญิเขา้รว่มงาน 2.86 1.08865 ปานกลาง 
4) การไดร้บัโทรศพัทเ์ชญิเขา้รว่มงาน 2.92 0.97775 ปานกลาง 
5) การไดร้บัของชาํรว่ย สาํหรบัเขา้รว่มงาน เมือ่จุด
ลงทะเบยีน 

3.47 0.95481 มาก 

ด้านการตลาดทางตรงโดยรวม 3.03 0.84987 ปานกลาง 

 
 จากตาราง 20 การวิเคราะห์การรับรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ด้าน
การตลาดทางตรงโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.03 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาด
ทางตรงอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การไดร้บัของชําร่วย สําหรบัเขา้ร่วมงาน เมื่อจุดลงทะเบยีน โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.47 ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
ดา้นการตลาดทางตรงอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การไดร้บัขอ้ความ (SMS) เชญิเขา้รว่มงาน การ
ได้รบัจดหมายเชญิเข้าร่วมงาน การได้รบัโทรศพัท์เชญิเขา้ร่วมงาน และการได้รบัอเีมล์เชิญเข้า
รว่มงาน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.95 2.93 2.92 และ 2.86 ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มเูกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
ตาราง 21 คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอื 
     บรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 

  
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) น้อยทีสุ่ด 100 บาท และมาก
ที่สุด 70,000 บาท โดยมีค่าเฉลี่ยประมาณ 5,495 บาท และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
7173.75647 
 ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี น้อยทีสุ่ด 1 ครัง้
ต่อปี และมากที่สุด 8 ครัง้ต่อปี โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 2 ครัง้ต่อปี และมคี่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 1.24954 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือ
บริการของผูบ้ริโภคในงานแสดง
สินค้าประเภทท่องเท่ียวด้าน

จาํนวนเงิน 

MIN MAX X  S.D. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
(บาท) 

100.00 70000.00 5495.0000 7173.75647 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว
ต่อปี 

1.00 8.00 2.0075 1.24954 
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ตาราง 22 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน 
     งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นระยะเวลาทีท่า่นตดัสนิในซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภคใน
งานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว ด้านระยะเวลาท่ี
ท่านตดัสินในซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท

ท่องเท่ียว 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

ไมเ่กนิ 3 ชัว่โมง  267 66.75 
4 - 6 ชัว่โมง 110 27.50 
7 – 9 ชัว่โมง 23 5.75 

 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 22 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นระยะเวลาที่ท่านตดัสนิในซื้อสนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่ว ดา้นระยะเวลาทีท่า่นตดัสนิในซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ไดแ้ก่ ไมเ่กนิ 
3 ชัว่โมง จาํนวน 267 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.75 รองลงมา คอื 4 - 6 ชัว่โมง จาํนวน 110 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 27.50 และ7 – 9 ชัว่โมง จาํนวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 23 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน 
     งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้ 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภคใน
งานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว ด้านประเภท

สินค้าหรือบริการท่ีซ้ือ 
ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

ทีพ่กั / โรงแรม 170 42.50 
แพค็เกจ็ทวัร ์/ แพค็เกจ็ทอ่งเทีย่ว 170 42.50 
ตัว๋เครือ่งบนิ 20 5.00 
อุปกรณ์การทอ่งเทีย่ว/การเดนิทาง 40 10.00 

 รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 23 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้ พบว่า ผูต้อบแบบ
ของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซื้อ ไดแ้ก่ ที่พกั / โรงแรม จํานวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 และแพค็เก็จทวัร ์/ แพค็เก็จ
ท่องเทีย่ว จํานวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 รองลงมา คอื อุปกรณ์การท่องเทีย่ว/การเดนิทาง 
จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และตัว๋เครื่องบิน จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00
ตามลาํดบั 
 
ตาราง 24 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน 
      งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นเหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ 
      ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภคใน
งานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว ด้านเหตผุลท่ี
ตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการในงานแสดงสินค้า

ประเภทท่องเท่ียว 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

สนิคา้และบรกิารหลกั 181 45.25 
สภาพแวดลอ้มภายในงาน (กจิกรรมภายในบธู) 15 3.75 
การสง่เสรมิการขาย (ลด ,แลก, ชงิโชค) 152 38.00 
พนกังานขาย 52 13.00 

 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 24 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านเหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของผู้บรโิภคในงานแสดงสนิค้า
ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นเหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ไดแ้ก่ สนิคา้และบรกิารหลกั จาํนวน 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.25 รองลงมา คอื การสง่เสรมิการ
ขาย (ลด ,แลก, ชงิโชค) จาํนวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.00 พนกังานขาย จาํนวน 52 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 13.00 และสภาพแวดลอ้มภายในงาน (กจิกรรมภายในบูธ) จํานวน 15 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 3.75 ตามลาํดบั 
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ตาราง 25 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน 
     งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดง 
     สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภคใน
งานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว ด้านบคุคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าหรือบริการในงานแสดง

สินค้าประเภทท่องเท่ียว 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

ตวัทา่นเอง 218 54.50 
สาม/ีภรรยา 20 5.00 
ครอบครวั 110 27.50 
เพือ่น 52 13.00 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 25 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารใน
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน 
ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ด้านบุคคลที่มอีิทธิพลต่อการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงานแสดงสนิค้าประเภท
ทอ่งเทีย่ว ไดแ้ก่ ตวัทา่นเอง จาํนวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.50 รองลงมา คอื ครอบครวั จาํนวน 
110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.50 เพื่อน จาํนวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.00 และสาม/ีภรรยา จาํนวน 
20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามลาํดบั 
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ตาราง 26 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นสถานทีท่ีท่า่นเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภคใน
งานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว ด้านสถานท่ีท่ี
ท่านเข้าร่วมงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

ศนูยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์  28 7.00 
ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์ 205 51.25 
ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค 35 8.75 
ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว 57 14.25 
ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทอง
ธานี 

62 15.50 

อื่นๆ ไดแ้ก่ บธูบรเิวณอาคารออฟฟิศ 13 3.25 
 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 26 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านสถานที่ที่ท่านเขา้ร่วมงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเที่ยว พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้น
สถานที่ที่ท่านเข้าร่วมงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ได้แก่ ศูนย์การประชุมแห่งชาติสิริกิติ ์
จาํนวน 205 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.25 รองลงมา คอื ศูนยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ 
เมอืงทองธานี จาํนวน8.75 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 ศูนยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า 
ลาดพรา้ว จาํนวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.25 ศูนยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค จาํนวน 35 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 8.75 ศูนยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 และอื่นๆ 
ไดแ้ก่ บธูบรเิวณอาคารออฟฟิศ จาํนวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 ตามลาํดบั 
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  ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี  
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดง
สินค้าประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ทอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์า่ท ี(Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท 
     ทอ่งเทีย่วของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียว 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

4.306* 0.039 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

7.045** 0.008 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 27 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่วของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้ Levene’s test ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี และด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 และ 0.039 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 และ 0.05 
ตามลําดบั นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่า
ความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั (Equal 
variances not assumed) 
 
ตาราง 28 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว โดย 
     จาํแนกตามเพศ 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าใน
งานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเท่ียว 

 
เพศ 

t-test of Equality of Means 

X  S.D. t df Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้
ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่ว (บาท) 

ชาย 5736.1702 8856.83978 0.445 213.437 0.656 

หญงิ 5363.7066 6080.49329    

ด้านจํานวนครัง้ที่ท่ านซื้อ
สินค้ า ในงานแสดงสินค้ า
ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

ชาย 1.8298 .93318 -2.356* 380.203 0.019 
หญงิ 2.1042 1.38400    

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 ตาราง 28 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
โดยจําแนกตามเพศ ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.656 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.019 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั 
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อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่เีพศชาย
คา่เฉลีย่น้อยกวา่ผูบ้รโิภคเพศหญงิ 
 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดง
สินค้าประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ทอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-
test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งน้อยหน่ึงคู่
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท 
     ทอ่งเทีย่วของแต่ละกลุ่มอายโุดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียว 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

7.672** 0.000 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

25.210** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่ว ของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช ้ Levene’s test ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่วต่อปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ทัง้สองดา้น ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิ
Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 30 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) และ 
     ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี เมือ่จาํแนกตามกลุ่ม 
     อาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

11.408** 3 337.821 0.000 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

2.818* 3 96.966 0.043 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 30 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) และดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี เมื่อจาํแนกตาม
กลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกนั 
อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 31 
 ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี ค่า Sig. เท่ากบั 
0.043 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั 
อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 32 
 
ตาราง 31 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท)  
     จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  
15 - 24 ปี 25 - 34 ปี 35 – 44 ปี 45 ปีขึน้ไป 

1851.0204 6171.3615 6260.0000 5034.4828 
15 - 24 ปี 1851.0204 - -4320.34109** 

(0.000) 
-4408.97959** 

(0.000) 
-3183.46235** 

(0.000) 
25 - 34 ปี 6171.3615 - - -88.63850 

(1.000) 
1136.87874 

(0.550) 
35 – 44 ปี 
 

6260.0000 - - - 1225.51724 
(0.460) 

45 ปีขึน้ไป 5034.4828 - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 31 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
4320.34109 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
4408.97959 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3183.46235 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  
 
 
 
 
 
 
 
 



 89

ตาราง 32 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี  
     จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  
15 - 24 ปี 25 - 34 ปี 35 – 44 ปี 45 ปีขึน้ไป 

1.6327 2.0094 1.9375 2.4138 
15 - 24 ปี 1.6327 - -0.37674* 

(0.021) 
-0.30485  
(0.144) 

-0.78114  
(0.097) 

25 - 34 ปี 2.0094 - - 0.07189  
(0.988) 

-0.47629  
(0.570) 

35 – 44 ปี 
 

1.9375 - - - 0.47629  
(0.570) 

45 ปีขึน้ไป 2.4138 - - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 32 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปี จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.021 ซึง่
น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้า
ประเภทท่องเทีย่วต่อปี น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.37674 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงาน
แสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-
test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งน้อยหน่ึงคู่
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 33 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท 
      ทอ่งเทีย่วของแต่ละกลุ่มการศกึษาโดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียว 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

6.645** 0.001 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

4.052* 0.018 

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 33 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่ว ของแต่ละกลุ่มการศกึษาโดยใช ้ Levene’s test ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) และด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้า
ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 และ 0.018 ซึง่น้อยกว่า 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 34 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) และ 
     ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี เมือ่จาํแนกตามกลุ่ม 
     การศกึษา โดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

8.227** 2 314.883 0.000 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

6.461** 2 340.709 0.002 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 34 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) และดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี เมื่อจาํแนกตาม
กลุ่มการศกึษา โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงินที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 36 
 ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี ค่า Sig. เท่ากบั 
0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
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ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 37 
 
ตาราง 35 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท)  
     จาํแนกตามกลุ่มการศกึษาเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษา X  
ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกว่าปริญญาตรี 

3357.1429 5065.2941 6738.9222 
ตํา่กว่าปริญญาตรี 3357.1429 - -1708.15126  

(0.055) 
-3381.77930** 

(0.000) 
ปริญญาตรี 5065.2941 - - -1673.62804 

(0.131) 
สงูกว่าปริญญาตรี 6738.9222 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 35 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) จาํแนกตามกลุ่มการศกึษาเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดย
ผู้บริโภคที่มีการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3381.77930 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 36 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
      ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี  
      จาํแนกตามกลุ่มการศกึษาเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษา X  
ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกว่าปริญญาตรี 

0.85269 1.01133 1.52978 
ตํา่กว่าปริญญาตรี 0.85269 - -0.36741*  

(0.019) 
-0.59443**  

(0.001) 
ปริญญาตรี 1.01133 - - -0.22702  

(0.294) 
สงูกว่าปริญญาตรี 1.52978 - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 36 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปี จาํแนกตามกลุ่มการศกึษาเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาปรญิญาตรมีคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.019 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้า
ประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคที่มี
การศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้าน
จาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษา
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.36741 
 ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มี
การศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้าน
จาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษา
สงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.59443 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าใน
งานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
 H0: ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้า
ประเภททอ่งเทีย่วไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์า่ท ี(Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 37 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท 
     ทอ่งเทีย่วของแต่ละกลุ่มสถานภาพโดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียว 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

0.061 0.805 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

0.007 0.931 

 
 จากตาราง 37 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่วของแต่ละกลุ่มสถานภาพโดยใช ้Levene’s test ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี และดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.805 และ 0.931 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่าง
กนัจงึใชก้ารทดสอบคา่ t กรณคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั (Equal variances assumed) 
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ตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว โดย 
     จาํแนกตามสถานภาพ 
 
พฤติกรรมการซ้ืสินค้า
ในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียว 

สถานภาพ 
t-test of Equality of Means 

X  S.D. t df Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว 
(บาท) 

โสด/หมา้ย / 
อยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่

5666.3333 7254.89339 0.827 398 0.409 

สมรส / อยู่
ดว้ยกนั 

4981.0000 6934.77105    

ด้านจํานวนครัง้ที่ท่าน
ซื้อสินค้าในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว
ต่อปี 

โสด/หมา้ย / 
อยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่

2.0133 1.33131 0.162 398 0.872 

สมรส / อยู่
ดว้ยกนั 

1.9900 .96917    

 
 ตาราง 38 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
โดยจาํแนกตามสถานภาพ ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.409 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.872 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงาน
แสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ทอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-
test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งน้อยหน่ึงคู่
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 39 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท 
     ทอ่งเทีย่วของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียว 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

2.243 0.083 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

11.047** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 39 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่ว ของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้ Levene’s test ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.083 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่าง
กนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ  
 ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 40 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) เมือ่ 
     จาํแนกตามกลุ่มอาชพีโดยใช ้F-test  
 
พฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าในงานแสดง
สินค้าประเภท
ท่องเท่ียว 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้
สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่ว (บาท) 

ระหวา่งกลุ่ม 3 261536030.894 87178676.965 1.703 0.166 
ภายในกลุ่ม 396 20272113969.106 51192206.993   

รวม 399 20533650000.000    

 
 จากตาราง 40 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาชพีโดยใช ้F-test ในการทดสอบพบวา่  
 ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.166 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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ตาราง 41 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี เมือ่ 
     จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

11.047** 3 396 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 41 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปี เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั 
อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 42 
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ตาราง 42 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี  
     จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

อาชีพ X  

อ่ืนๆ ได้แก่ 
นักเรียน /
นักศึกษา/
พ่อบา้น/

แม่บา้น/รบัจ้าง 

ข้าราชการ/
รฐัวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธรุกิจส่วนตวั/

เจ้าของ
กิจการ 

1.5714 2.3043 1.8776 2.5735 
อ่ืนๆ ได้แก่ 
นักเรียน /นักศึกษา/
พ่อบา้น/แม่บา้น/
รบัจ้าง 

1.5714 - -0.73292* 
(0.012) 

-0.30621  
(0.271) 

-1.00210** 
(0.003) 

ข้าราชการ/
รฐัวิสาหกิจ 

2.3043 - - 0.42671  
(0.160) 

-0.26918 
(0.938) 

พนักงาน
บริษทัเอกชน 

1.8776 - - - -0.69589*  
(0.039) 

ประกอบธรุกิจ
ส่วนตวั/เจ้าของ
กิจการ 

2.5735 - - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 42 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปี จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ นกัเรยีน /นกัศกึษา/พอ่บา้น/แมบ่า้น/รบัจา้ง กบัผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ที่
ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคที่มอีาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ นักเรยีน /นักศกึษา/พ่อบ้าน/แม่บ้าน/รบัจ้าง มี
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พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.73292 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ นกัเรยีน /นกัศกึษา/พอ่บา้น/แมบ่า้น/รบัจา้ง กบัผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความ
วา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้น
จํานวนครัง้ทีท่่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ นกัเรยีน /นกัศกึษา/พอ่บา้น/แมบ่า้น/รบัจา้ง 
มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ 
โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.00210 
 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน กบัผู้บรโิภคที่มอีาชพีประกอบธุรกิจส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.039 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.69589 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-
test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใด
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ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งน้อยหน่ึงคู่
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 43 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียว 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

7.961** 0.000 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

9.626** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 43 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่ว ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใช ้Levene’s test ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ทัง้สองดา้น ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนั 
จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 44 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) และ 
     ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี เมือ่จาํแนกตามกลุ่ม 
     รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe 
 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 

20.258** 3 260.002 0.000 

ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

5.219** 3 190.185 0.002 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 44 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) และดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี เมื่อจาํแนกตาม
กลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 45 
 ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี ค่า Sig. เท่ากบั 
0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 46 
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ตาราง 45 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท)  
     จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน X  

ตํา่กว่าหรือ
เท่ากบั 20,000 

บาท 

20,001 – 
30,000 บาท 

30,001 – 
40,000 บาท 

40,001 บาทขึน้
ไป 

2097.7011 5381.5029 5540.3226 9500.0000 
ตํา่กว่าหรือ 
เท่ากบั 
20,000 บาท 

2097.7011 - -3283.80174** 
(0.000) 

-3442.62143**  
(0.000) 

-7402.29885** 
(0.000) 

20,001 – 
30,000 บาท 

5381.5029 - - -158.81969  
(1.000) 

-4118.49711** 
(0.001) 

30,001 – 
40,000 บาท 

5540.3226 - - - -3959.67742**  
(0.002) 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

9500.0000 - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 45 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 
– 30,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3283.80174 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
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ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 
– 40,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3442.62143 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 
บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 7402.29885 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการ
ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึ้นไป โดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 4118.49711 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการ
ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึ้นไป โดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3959.67742 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 46 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ 
     ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี  
     จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน X  

ตํา่กว่าหรือ
เท่ากบั 20,000 

บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

2.0345 1.8324 1.8387 2.5000 
ตํา่กว่าหรือเท่ากบั 
20,000 บาท 

2.0345 - 0.20211  
(0.639) 

0.19577 
(0.743) 

-0.46552  
(0.322) 

20,001 – 30,000 
บาท 

1.8324 - - -0.00634  
(1.000) 

-0.66763* 
(0.027) 

30,001 – 40,000 
บาท 

1.8387 - - - -0.66129*  
(0.037) 

40,001 บาทขึน้ไป 2.5000 - - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 46 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปี จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 
40,001 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.027 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวน
ครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้
สินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเทีย่วต่อปีน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.66763 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.037 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนครัง้ทีท่่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
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ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้า
ประเภทท่องเทีย่วต่อปีน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.66129 สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 2 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงได้แก่ การโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง
ท่ีเกิดขึน้ในงานแสดงสินค้า มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทท่องเท่ียว 
 สมมติฐานท่ี 2.1 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงได้แก่ การโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง
ท่ีเกิดขึ้นในงานแสดงสินค้า มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทท่องเท่ียว ด้าน
จาํนวนเงินท่ีใช้ซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว (บาท) 
 H0: การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้ในงานแสดง
สนิคา้ ไมม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
 H1: การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้ในงานแสดง
สนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิที่ใชซ้ื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคุณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้ทดสอบสมการถดถอยดว้ยเทคนิค Stepwise ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึง่
ผลการทดสอบดงัน้ี 
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ตาราง 47 แสดงผลการวเิคราะหก์ารรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
(บาท) โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 
Residual 
Total 

1652427219.497 3 550809073.166 11.552** 0.000 
18881222780.503 396 47679855.506   
20533650000.000 399    

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 47 ผลการวเิคราะห์ พบว่า พฤติกรรมการซื้อสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้าน
จาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบั
กลุ่มตวัแปรอสิระ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิ
เสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู สามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิ ์ดงัน้ี 
 
ตาราง 48 ผลการวเิคราะหก์ารรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ 
     ซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว  
     (บาท) โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู (Stepwise Regression Analysis) 
 

ตวัแปร B SE t Sig. Tolerance VIF 
คา่คงที ่(Constant) 3291.749 2076.579 1.585 0.114   
ดา้นการโฆษณา (x1) 2431.396 650.287 3.739** 0.000 0.718 1.394 
ดา้นการตลาดทางตรง (x5) 2388.296 553.154 4.318** 0.000 0.541 1.849 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย (x2) 

2196.584 602.015 3.649** 0.000 0.573 1.745 

r = .284 Adjusted R2 = .080 
 R2 = .074 SE = 6905.06014 
 
หมายเหต:ุ  คา่ VIF ทีเ่หมาะสมไมค่วรเกนิ 5.00; คา่ Tolerance ไมค่วรน้อยกวา่ 0.2000 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 



 108

 จากตาราง 48 ไดท้าํการทดสอบความไมส่มัพนัธข์องตวัแปรอสิระ (Multicollinearity) ทีใ่ช้
ในการวเิคราะหพ์บว่า ค่า Variance inflation factor (VIF) ทีส่งูสุดมคี่าเท่ากบั 1.849 ซึง่มคี่าไมเ่กนิ 
5 และค่า Tolerance มคี่าน้อยสุดเท่ากบั 0.541 ซึง่ไมต่ํ่ากว่า .200 ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าตวัแปรอสิระที่
ไดท้ําการวเิคราะห ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั ซึง่ไม่ก่อใหเ้กดิปญัหา Multicollinearity ซึง่ขอ้มลูดงักล่าว
มคีวามเหมาะสมกบัการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Hair, J.F. et al., 2010) 
 ผลกการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรที่สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) (y1) ไดแ้ก่ ดา้น
การโฆษณา (x1) ดา้นการตลาดทางตรง (x5) และดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (x2) สามารถ
พยากรณ์พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) (y1) ไดร้อ้ยละ 8 
 ผูว้จิยัไดนํ้าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) (y1) 
โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 
 
 y1 = 2431.396 (x1) + 2388.296 (x5) + 2196.584 (x2) 
 (3.739**) (4.318**) (3.649**) 
 
 ผลการศกึษา สรปุไดด้งัน้ี 
 ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) (y1) อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา (x1) ดา้นการตลาดทางตรง (x5) และดา้นการขายโดยใช้
พนกังานขาย (x2) โดยคา่สมัประสทิธิเ์ทา่กบั 2431.396 2388.296 และ 2196.584 ตามลาํดบั  
 ซึง่หมายความว่า ดา้นการโฆษณา (x1) ดา้นการตลาดทางตรง (x5) และดา้นการขายโดย
ใชพ้นกังานขาย (x2) เป็นการรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีเ่ป็นตวักาํหนดพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
(y1) ซึง่คา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 หากผู้บรโิภครบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา (x1) เพิม่ขึ้น 1 
หน่วย จะมผีลทําใหม้อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อ
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) (y1) เพิม่ขึน้ 2431.396 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดให้
การรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการอกี 4 ดา้นคงที ่ 
หากผูบ้รโิภครบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาดทางตรง (x5) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย 
จะมผีลทาํใหม้อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) (y1) เพิม่ขึน้ 2388.296 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดใหก้ารรบัรู้
การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการอกี 4 ดา้นคงที ่
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 หากผูบ้รโิภครบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 
(x2) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําใหม้อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) (y1) เพิม่ขึน้ 2196.584 หน่วย 
ทัง้น้ีเมือ่กาํหนดใหก้ารรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการอกี 4 ดา้นคงที ่
 ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิที่
ใชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) (y1) ม ี2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นการสง่เสรมิการ
ขาย (x3) และดา้นการประชาสมัพนัธ ์(x4) ไมไ่ดเ้ป็นปจัจยัทีเ่ป็นตวักําหนด พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) (y1) 
 
 สมมติฐานท่ี 2.2 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงได้แก่ การโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง
ท่ีเกิดขึ้นในงานแสดงสินค้า มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทท่องเท่ียว ด้าน
จาํนวนครัง้ท่ีท่านซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียวต่อปี 
 H0: การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้ในงานแสดง
สนิคา้ ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 
 H1: การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้ในงานแสดง
สนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 
 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคุณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้ทดสอบสมการถดถอยดว้ยเทคนิค Stepwise ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึง่
ผลการทดสอบดงัน้ี 
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ตาราง 49 แสดงผลการวเิคราะหก์ารรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
      การซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท 
      ทอ่งเทีย่วต่อปี โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 
Residual 
Total 

66.569 3 22.190 15.793** 0.000 
556.409 396 1.405   
622.977 399    

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 49 ผลการวเิคราะห ์พบว่า พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดด้า้น
จาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบั
กลุ่มตวัแปรอสิระ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิ
เสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู สามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิ ์ดงัน้ี 
 
ตาราง 50 ผลการวเิคราะหก์ารรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ 
     ซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
     ต่อปี โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู (Stepwise Regression Analysis) 
 

ตวัแปร B SE t Sig. Tolerance VIF 
คา่คงที ่(Constant) 1.163 0.391 2.976** 0.003   
ดา้นการสง่เสรมิการขาย (x3) 0.382 0.106 3.588** 0.000 0.735 1.360 
ดา้นการประชาสมัพนัธ ์(x4) 0.457 0.113 4.535** 0.000 0.555 1.801 
ดา้นการตลาดทางตรง (x5) 0.485 0.094 4.717** 0.000 0.548 1.825 
r = .327 Adjusted R2 = .100 
 R2 = .107 SE = 1.18536 
 
หมายเหต:ุ  คา่ VIF ทีเ่หมาะสมไมค่วรเกนิ 5.00; คา่ Tolerance ไมค่วรน้อยกวา่ 0.2000 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 50 ไดท้าํการทดสอบความไมส่มัพนัธข์องตวัแปรอสิระ (Multicollinearity) ทีใ่ช้
ในการวเิคราะหพ์บว่า ค่า Variance inflation factor (VIF) ทีส่งูสุดมคี่าเท่ากบั 1.825 ซึง่มคี่าไมเ่กนิ 
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5 และค่า Tolerance มคี่าน้อยสุดเท่ากบั 0.548 ซึง่ไมต่ํ่ากว่า .200 ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าตวัแปรอสิระที่
ไดท้ําการวเิคราะห ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั ซึง่ไม่ก่อใหเ้กดิปญัหา Multicollinearity ซึง่ขอ้มลูดงักล่าว
มคีวามเหมาะสมกบัการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Hair, J.F. et al., 2010) 
 ผลกการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรที่สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี (y2) ไดแ้ก่ ดา้น
การส่งเสรมิการขาย (x3) ด้านการประชาสมัพนัธ์ (x4) และด้านการตลาดทางตรง (x5) สามารถ
พยากรณ์พฤติกรรมการซื้อสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี (y2) ไดร้อ้ยละ 10 
 ผูว้จิยัไดนํ้าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี (y2) 
โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 
 
 y1 = 1.163 + 0.382 (x3) + 0.457 (x4) + 0.485 (x5) 
  (2.976**) (3.588**) (4.535**) (4.717**) 
 
 ผลการศกึษา สรปุไดด้งัน้ี 
 ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี (y2) อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการขาย (x3) ด้านการประชาสมัพนัธ์ (x4) และด้าน
การตลาดทางตรง (x5) โดยคา่สมัประสทิธิเ์ทา่กบั 0.382 0.457 และ 0.485 ตามลาํดบั  
ซึ่งหมายความว่า ด้านการส่งเสรมิการขาย (x3) ด้านการประชาสมัพนัธ์ (x4) และด้านการตลาด
ทางตรง (x5) เป็นการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีเ่ป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี 
(y2) ซึง่คา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 หากไม่พจิารณาการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ดา้น ทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วต่อปี (y2) มคีา่อยูท่ีร่ะดบั 1.163 หน่วย 
 หากผู้บริโภครบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย (x3) 
เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําใหม้อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวน
ครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี (y2) เพิม่ขึน้ 0.382 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อ
กาํหนดใหก้ารรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการอกี 4 ดา้นคงที ่ 
หากผูบ้รโิภครบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ ์(x4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย 
จะมผีลทาํใหม้อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้
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ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี (y2) เพิม่ขึน้ 0.457 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดใหก้ารรบัรูก้าร
สือ่สารการตลาดแบบบรูณาการอกี 4 ดา้นคงที ่
 หากผูบ้รโิภครบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาดทางตรง (x5) เพิม่ขึน้ 
1 หน่วย จะมผีลทาํใหม้อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่าน
ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยวต่อปี (y2) เพิม่ขึน้ 0.485 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดให้
การรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการอกี 4 ดา้นคงที ่
 ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ที่
ทา่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี (y2) ม ี2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา (x1) 
และดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (x2) ไม่ไดเ้ป็นปจัจยัทีเ่ป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี (y2) 
 
สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 51 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
- ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
- ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 
 

Independent Sample 
t-test 

Independent Sample 
t-test 

1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ทอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
- ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
 - ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 
 

Brown-Forsythe test 
 

Brown-Forsythe test 
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ตาราง 51 (ต่อ)  
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
1.3 ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
- ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
 - ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 
 

Brown-Forsythe test 
 

Brown-Forsythe test 

1.4 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
- ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
- ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 
 

Independent Sample 
t-test 

Independent Sample 
t-test 

1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ทอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
- ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
 - ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 
 

F-test 
 

Brown-Forsythe test 

1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
- ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) 
 - ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี 

 
 
 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 
 

Brown-Forsythe test 
 

Brown-Forsythe test 
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ตาราง 51  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

สมมติฐานท่ี 2 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ซ่ึงได้แก่ การโฆษณา การขาย
โดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรงท่ี
เกิดขึน้ในงานแสดงสินค้า มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทท่องเท่ียว 
2.1 การรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณา
การ ซึง่ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การสง่เสรมิการขาย การ
ประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้
ในงานแสดงสนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิที่
ใชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่ว (บาท) 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Multiple Regression 
Analysis 

2.2 การรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย  การส่ง เสริมการขาย  การ
ประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้
ในงานแสดงสนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนครัง้ที่
ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ทอ่งเทีย่วต่อปี 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Multiple Regression 
Analysis 

 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาค้นคว้า 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี มุ่งศกึษาการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่อีทิธพิล
ต่อการพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว เพื่อนําขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยั
ไปเป็นแนวทางสาํหรบัหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการจดังานแสดงสนิคา้ เช่น สํานักงานส่งเสรมิการ
จดังานประชุมและนิทรรศการ (องค์การมหาชน) การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย เป็นต้น เพื่อ
ปรบัปรุงและพฒันารปูแบบของการจดังาน และการสื่อสารการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าอย่างมปีระสทิธิภาพ เพื่อนําข้อมูลที่ได้จากการวิจยัไปเป็น
แนวทางผูป้ระกอบการธุรกจิท่องเทีย่ว ธุรกจิโรงแรม ธุรกจิดา้นคมนาคม เป็นตน้ เพื่อใหส้อดคลอ้ง
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้อย่างมปีระสทิธภิาพ และเพื่อนําผลงานวจิยัน้ี
สามารถใชเ้ป็นขอ้มลูอา้งองิใหก้บัวจิยัอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจดัการแสดงสนิคา้ หรอืพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ไดต่้อไปในอนาคต 
 
 ความมุ่งหมายงานวิจยั 
  1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
 2.  เพื่อศึกษาการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสรมิการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ที่
เกดิขึน้ในงานแสดงสนิคา้ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
 ความสาํคญัของงานวิจยั 
  1.  เพื่อนําขอ้มูลที่ไดจ้ากการวจิยัไปเป็นแนวทางสําหรบัหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการจดั
งานแสดงสนิค้า เช่น สํานักงานส่งเสรมิการจดังานประชุมและนิทรรศการ (องค์การมหาชน) การ
ท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย เป็นต้น เพื่อปรบัปรุงและพฒันารปูแบบของการจดังาน และการสื่อสาร
การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ 
  2.  เพื่อนําข้อมูลที่ได้จากการวิจยัไปเป็นแนวทางผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยว ธุรกิจ
โรงแรม ธุรกจิด้านคมนาคม เป็นต้น เพื่อใหส้อดคล้องกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าในงาน
แสดงสนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ 
3. เพื่อนําผลงานวจิยัน้ีสามารถใชเ้ป็นขอ้มลูอา้งองิใหก้บัวจิยัอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจดัการแสดง
สนิคา้ หรอืพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ไดต่้อไปในอนาคต 
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 สมมติฐานในการวิจยั 
  1.  ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชพี 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว
แตกต่างกนั 
  2.  การรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง ทีเ่กดิขึน้ในงานแสดง
สนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 
 วิธีดาํเนินการวิจยั 
  การศกึษาเรื่อง การรบัรูส้ ื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สินค้าในการจดังานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ซึ่งเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยการเกบ็ขอ้มลูเชงิสาํรวจ (Survey Research) ใชแ้บบสอบถาม (Questionaire) 
ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สิค่า้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศ้กึษา
ไดก้าํหนดระเบยีบวธิวีจิยัดงัต่อไปน้ี  
 
 การกาํหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ประชากรที่ใชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคที่ซื้อ หรอืเคยซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิค้า
ประเภททอ่งเทีย่ว ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนของประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ผู้ที่ซื้อ หรือเคยซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจํานวนทีแ่น่นอนจงึไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งจากสตูร
ในระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยคํานวณจากสูตรทีไ่ม่ทราบค่าประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 26) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมดจาํนวน 385 ตวัอย่าง และสาํรองตวัอย่างไว ้15 ตวัอยา่ง 
รวมตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง  
 การเลือกสุ่มตวัอย่าง ผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบมขีัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) จากจาํนวนเขตใน
กลุ่มกรงุเทพมหานครทัง้หมด 50 เขต ดงัน้ี 
 1. เขตปทุมวนั  
 2. เขตคลองเตย  
 3. เขตบางนา  
 4. เขตลาดพรา้ว  
 5. เขตแจง้วฒันะ  
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 ขัน้ตอนท่ี 2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปทีศู่นย์
การแสดงของแต่ละเขต จาํนวน 5 แหง่ ดงัน้ี 
 1. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ 
 2. ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์ 
 3. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค  
 4. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว  
 5. ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี  
 ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งในแต่ละเขตพืน้ที ่จาํนวน 5 เขต เขตละ 80 อยา่ง รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง ไดแ้ก่  
 
ตารางแสดงสถานทีท่ีใ่ชใ้นการแจกแบบสอบถาม 
 

เขต สถานท่ีเกบ็ข้อมลู จาํนวน 
เขตปทุมวนั ศนูยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ 80 
เขตคลองเตย ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์ 80 
เขตบางนา ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค 80 
เขตลาดพรา้ว ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว 80 
เขตแจง้วฒันะ ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี  80 

 
 ขัน้ตอนท่ี 4 วธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ
สอบถามผูท้ีเ่คยซื้อหรอืซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
เลอืกเกบ็เฉพาะผูท้ีใ่หค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามในการวจิยัครัง้น้ี 
 
 การสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสร้างขึ้น จากการศกึษาทฤษฏี
เอกสารทางวิชาการ และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง แล้วนํามาประยุกต์เป็นลกัษณะและข้อคําถามใน
แบบสอบถาม เพือ่ศกึษาถงึ “การสื่อสารทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว” โดยจดัลําดบัเน้ือหาแบบสอบถามให้ครอบคลุมขอ้มูลที่ต้องการ โดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะ
คาํถามปลายปิด (Close-end Question) จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่ประกอบไปดว้ยคําถามปลายปิดแบบคําถามทีม่คีําตอบใหเ้ลอืก 
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2 ทาง (Two-Way Question) จาํนวน 1 ขอ้ และแบบคาํถามทีม่คีาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple 
choice Question) 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูเ้กี่ยวกบัการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ซึง่แบ่งออกเป็น 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นโฆษณา ดา้นการขายโดย
ใชพ้นักงานขาย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการตลาดทางตรง มลีกัษณะ
เป็นแบบสอบถามปลายปิด ( Close – Ended Question ) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรา
สว่น (Rating scale) โดยใชก้ารวดัระดบัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) จาํนวน 25 
ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่ว จาํนวน 8 ขอ้ 
 
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในครัง้น้ี คอื แบบสอบถามซึ่งมขี ัน้ตอนการสรา้ง
เครือ่งมอืตามลาํดบัต่อไปน้ี 
 1. ศกึษาขอ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัด้านประชากรศาสตร ์เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด และ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค จากหนงัสอื เอกสารทางวชิาการ บทความ 
นิตยสาร ทฤษฎหีลกัการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. นําขอ้มูลทีร่วบรวมไดม้าสรา้งแบบสอบถาม โดยกําหนดขอบเขตใหค้รอบคลุมเน้ือหา
ในงานวจิยัเรื่อง การสื่อสารทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในการจดังานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว เพือ่ใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์นิยามศพัท ์และกลุ่มตวัอยา่ง โดย
แบบสอบถามจะมทีัง้หมด 3 สว่น คอื ดา้นลกัษณะบุคคล ดา้นการรบัรูก้ารสื่อสารการทางการตลาด
แบบบูรณาการของหารแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว และดา้นพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
 3. นําเสนอแบบสอบถามมาปรบัปรงุแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ 
 4. นําแบบสอบถามที่แก้ไขแล้วไปทําการทดสอบก่อนนําไปใช้จริง โดยการทดลองใช้
แบบสอบถามกบัผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ หรอืเคยซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วจาํนวน 40 คน 
และนําผลที่ได้ไปวิเคราะห์ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยวิธีการหาค่าสมัประสิทธิอ์ ัลฟา
ของครอนบคั (Cronbach’s alpa coefficient) ค่าแอลฟาที่ไดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงที่ของ
แบบสอบถาม โดยมคี่าระหว่าง 0 < α < 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มากแสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู การ
วจิยัครัง้น้ีไดใ้ชค้า่ α ทีย่อมรบัไดท้ี ่0.70 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 449) ซึง่มรีายละเอยีด ดงัน้ี 
  การโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 0.889 
  การขายโดยใชพ้นกังานขาย    0.886 
  การสง่เสรมิการขาย     0.898 
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  การประชาสมัพนัธ ์     0.874 
  การตลาดทางตรง     0.862 
 5. นําแบบสอบถามทีไ่ดไ้ปใชก้บัผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 การศกึษา การสือ่สารทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่ว ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูทีส่าํคญั 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 1. แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูขา่ว บทความ 
หนงัสอื เอกสารทางวชิาการ งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูจากอนิเทอรเ์น็ต 
 2. แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมโดยการใช้วธิแีจก 
แบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอย่างที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตวัอย่าง จากนัน้นํา
แบบสอบถามมาลงรหสัเพือ่นําไปวเิคราะหแ์ละแปรผลขอ้มลูทางสถติ ิตามทีไ่ดจ้ากขัน้ตอนการเลอืก
กลุ่มตวัอยา่ง 
 
 การจดัทาํและวิเคราะหข้์อมลู  
 1.  การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบ 
สอบถามโดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยมาลงรหสัตามทีไ่ดก้ําหนด
รหสัไวล้่วงหน้า 
 3.  การประมวลผลข้อมูล โดยนําข้อมูลที่ลงรหสัแล้วมาบันทึกและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร ์เพือ่วเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
 
 การวิเคราะหข้์อมลู มีวิธีการดงัน้ี 
 1.  นําขอ้มลูตอนที ่1 ซึง่เป็นคาํถามเกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ของผูบ้รโิภค
ทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว มาแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ 
  2.  นําขอ้มูลตอนที่ 2 ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มี
อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว มาแจกแจง
ความถี ่และรอ้ยละ 
  3.  นําขอ้มูลตอนที ่3 ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว มาแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ 
  4.  เปรยีบเทยีบความแตกต่างของคะแนนค่าเฉลีย่ระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระ
จากกนัโดยใช ้t-test ในการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ตวัแปรเพศและสมมตฐิานขอ้ที ่3 ตวัแปร
สถานภาพสมรส และใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) เปรยีบเทยีบ
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ความแตกต่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม ในสมมตฐิานขอ้ที ่1 ยกเวน้ ดา้นเพศ ถา้พบความแตกต่างอยา่งมี
นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 จึงทดสอบรายคู่โดยใช้ Least-Significant 
Different (LSD) หรอื Dunnett’ T3 เพือ่วเิคราะหค์วามแตกต่างอกีขัน้หน่ึง  
 5.  ทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใชส้ถติ ิสมการความถดถอยเชงิซอ้น (Multiple Regression) 
ใชใ้นการวเิคราะหต์วัแปรตามทีม่คีวามสมัพนัธก์บัตวัแปรอสิระหลายตวั โดยตวัแปรอสิระแต่ละตวัไม่
มคีวามสมัพนัธก์นัเอง แต่จะมคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้กบัตวัแปรตาม  
 
สรปุผลการวิจยั 
 ผลการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบั การรบัรูก้ารสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในการจดังานแสดงสนิคา้ทอ่งเทีย่ว สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 
 เพศ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 259 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.75 
รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.25 ตามลาํดบั 
 อายุ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 25 – 34 ปี จํานวน 213 คน คดิเป็นร้อยละ 
53.25 รองลงมา อายุ 35 – 44 ปี จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.00 อายุ 15 - 24 ปีจาํนวน 49 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 อายุ 45 – 54 ปี จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ10.25 และอายุ 55 ปีขึน้ไป 
จาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.25 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศึกษาอยู่ระดบัปรญิญาตร ี
จาํนวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 รองลงมา คอื สงูกว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 167 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 41.75 และตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 ตามลาํดบั 
 สถานภาพสมรส ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 267 คน คดิ
เป็นร้อยละ 66.75 รองลงมา คอื สถานภาพแต่งงาน/ อยู่ด้วยกนั จํานวน 100 คน คดิเป็นร้อยละ 
25.00 และสถานภาพหมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.25 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 237 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 59.25 รองลงมา คอื อาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ จาํนวน 68 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 17.00 อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 อาชพีนกัเรยีน / 
นกัศกึษา จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 อาชพีพอ่บา้น/แมบ่า้น จาํนวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
3.25 และอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท จาํนวน 173 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.25 รองลงมา คอื มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 
20,000 บาท จํานวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท 
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จาํนวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 51,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 47 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 11.75 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 – 50,000 บาท จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท จํานวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00 
ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของ
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว พบวา่ 
 การรบัรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.48 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีระดบัการรบัรู้การ
สือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการอยูใ่นระดบัมาก เมือ่พจิารณารายไดพ้บวา่ 
 ด้านการโฆษณางานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดย
มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.29 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วอยู่ในระดบั
มาก ไดแ้ก่ การรบัชมโฆษณาผา่นสื่อออนไลน์ (Internet) และการเหน็โฆษณาจากสื่อกลางแจง้ เช่น 
ป้าย / บลิบอรด์ เป็นตน้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.09 และ 3.45 ตามลําดบั และผูท้ีต่อบแบบสอบถาม
มรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณางานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่ว อยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การรบัชมโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์ การเหน็โฆษณาผ่านสื่อ
สิง่พมิพ์ เช่น นิตยสาร / หนังสอืพมิพ์ เป็นต้น และการได้ยนิโฆษณาทางสื่อวทิยุ โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.29 2.81 และ 2.78 ตามลาํดบั 
 ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.65 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ การดูแล และเอาใจใสข่อง
พนกังานขาย อธัยาศยั หรอืมารยาทของพนกังานขาย การกระตุน้ หรอืโน้มน้าวใจของพนกังานขาย 
การใหข้อ้มลูและรายละเอยีดของพนกังานขาย และบุคลกิภาพ เชน่ การแต่งกาย เสยีง ของพนกังาน
ขาย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.83 3.74 3.74 3.54 และ 3.41 ตามลาํดบั 
 ด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.86 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณา
การ ดา้นการสง่เสรมิการขายอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ การลดราคาพเิศษเมื่อซือ้สนิคา้ภายในงาน 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.39 ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณา
การ ดา้นการส่งเสรมิการขายอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การมโีปรโมชัน่เสรมิร่วมกบับตัรเครคดิ เช่น 
การผ่อนชําระ เป็นต้น การได้รบัของพรเีมยีม เมื่อซื้อสนิค้าภายในงาน และการเขา้ร่วมกิจกรรม
พิเศษเมื่อซื้อสินค้าภายในงาน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 3.83 และ3.78 ตามลําดับ ผู้ที่ตอบ
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แบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการสง่เสรมิการขายอยูใ่น
ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การชงิรางวลัพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.35 
 ด้านการประชาสมัพนัธ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.55 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณา
การ ด้านการประชาสมัพนัธ์อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ การประชาสมัพนัธ์ผ่าน Internet การ
ประชาสมัพนัธผ์า่นหน่วยงานราชการ เชน่ การทอ่งเทีย่วแหง่ประเทศไทย เป็นตน้ และการถ่ายทอด
บรรยากาศภายในงานผา่น Social Media โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.96 3.61 และ 3.53 ตามลําดบั ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ์
อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การสมัภาษณ์บุคคลทีเ่ขา้รว่มงาน ผา่นกจิกรรมเพื่อประชาสมัพนัธ ์และ
การแถลงขา่วโดยใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.37 และ 3.27 ตามลาํดบั 
 ด้านการตลาดทางตรง โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.03 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณา
การ ดา้นการตลาดทางตรงอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การไดร้บัของชําร่วย สาํหรบัเขา้ร่วมงาน เมื่อจุด
ลงทะเบยีน โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.47 ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรงอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ การได้รบัขอ้ความ 
(SMS) เชญิเขา้รว่มงาน การไดร้บัจดหมายเชญิเขา้รว่มงาน การไดร้บัโทรศพัทเ์ชญิเขา้รว่มงาน และ
การไดร้บัอเีมลเ์ชญิเขา้รว่มงาน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.95 2.93 2.92 และ 2.86 ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มเูกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว พบวา่ 
 ด้านจาํนวนเงินท่ีใช้ซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว (บาท) พบว่า 
น้อยทีสุ่ด 100 บาท และมากทีสุ่ด 70,000 บาท โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ 5,495 บาท และมคี่า
เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 7173.75647 
 ด้านจาํนวนครัง้ท่ีท่านซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียวต่อปี พบว่า 
น้อยที่สุด 1 ครัง้ต่อปี และมากที่สุด 8 ครัง้ต่อปี โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 2 ครัง้ต่อปี และมคี่า
เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.24954 
 ด้านระยะเวลาท่ีท่านตดัสินในซ้ือสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว พบว่า 
ผู้ตอบแบบของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยน้ีจํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นระยะเวลา
ทีท่่านตดัสนิในซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ไดแ้ก่ ไมเ่กนิ 3 ชัว่โมง จํานวน 267 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.75 รองลงมา คอื 4 - 6 ชัว่โมง จาํนวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.50 และ7 – 
9 ชัว่โมง จาํนวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75 ตามลาํดบั 
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 ด้านประเภทสินค้าหรือบริการท่ีซ้ือ พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ี
จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้ ไดแ้ก่ ทีพ่กั / โรงแรม จาํนวน 
170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 และแพค็เกจ็ทวัร ์/ แพค็เกจ็ทอ่งเทีย่ว จาํนวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
42.50 รองลงมา คอื อุปกรณ์การท่องเทีย่ว/การเดนิทาง จํานวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.00 และ
ตัว๋เครือ่งบนิ จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00ตามลาํดบั 
 ด้านเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว 
พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นเหตุผลที่
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ได้แก่ สนิค้าและบรกิารหลกั 
จาํนวน 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.25 รองลงมา คอื การส่งเสรมิการขาย (ลด ,แลก, ชงิโชค) 
จํานวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.00 พนักงานขาย จํานวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.00 และ
สภาพแวดลอ้มภายในงาน (กจิกรรมภายในบธู) จาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามลาํดบั 
 ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าหรือบริการในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเท่ียว พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้น
บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ไดแ้ก่ ตวัท่านเอง 
จาํนวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.50 รองลงมา คอื ครอบครวั จาํนวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
27.50 เพื่อน จาํนวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.00 และสาม/ีภรรยา จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
5.00 ตามลาํดบั 
 ด้านสถานท่ีท่ีท่านเข้าร่วมงานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว พบว่า ผูต้อบแบบของ
กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นสถานทีท่ี่ท่านเขา้ร่วมงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ไดแ้ก่ ศูนยก์ารประชุมแห่งชาตสิริกิติิ ์จํานวน 205 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
51.25 รองลงมา คอื ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี จาํนวน8.75 62 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 ศูนยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว จาํนวน 57 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 14.25 ศูนยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.75 ศูนยก์ารแสดงสนิคา้
รอยลัพารากอนฮอล ์จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 และอื่นๆ ไดแ้ก่ บูธบรเิวณอาคารออฟฟิศ 
จาํนวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 ตามลาํดบั 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในงาน
แสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียวแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่เีพศชายคา่เฉลีย่
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคเพศหญงิ 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั พบวา่  
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ด้านจํานวนเงินที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ25 - 34 ปี ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิที่ใชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อย
กว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว 
(บาท) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ45 ปีขึน้ไป 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ25 - 34 ปี 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 โดยผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิที่ใชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อย
กวา่ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 โดยผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยวต่อปี น้อย
กว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาปรญิญาตร ีผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้
สินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนครัง้ทีท่่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ ได้แก่ นักเรียน /นักศึกษา/พ่อบ้าน/แม่บ้าน/รับจ้าง มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ นกัเรยีน /นกัศกึษา/พอ่บา้น/แมบ่า้น/รบัจา้ง มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
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บรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่าน
ซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั/
เจา้ของกจิการ 
 สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงินที่ใช้ซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิที่ใชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อย
กว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่า
กว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท มี
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป 
และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปีน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน 30,001 – 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปีน้อยกว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป 
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 สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึง่ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง ทีเ่กดิขึน้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 
 สมมติฐานท่ี 2.1 การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึง่ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้
ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) พบวา่  
 การรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย และการตลาดทางตรง มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ ดา้นจํานวนเงนิที่ใชซ้ื้อ
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 สมมติฐานท่ี 2.2 การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึง่ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้ใน
งานแสดงสนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ ดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี พบวา่ 
 การรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งได้แก่ การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรง มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้น
จํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 
 
อภิปรายผล 
 ผลการศกึษาขอ้มูลการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ในการจดังานแสดงสนิคา้ทอ่งเทีย่ว สามารถสรปุประเดน็สาํคญัมาอภปิรายผลไดด้งัน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภททอ่งเทีย่วแตกต่างกนั 
 1.  เพศ  
  ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่เีพศหญงิ
มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปีมากทีสุ่ด เน่ืองจากเพศหญงิเป็นเพศทีม่บุีคลกิชอบใชจ้่ายซือ้ของ 
รวมไปถงึมพีฤตกิรรมชอบซื้อสนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคาพเิศษ มสี่วนลด มขีองสมนาคุณ ประกอบ
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วมกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ ทัง้บตัรโดยสารราคา
พเิศษ ร่วนลุ้นโชคจากการซื้อสนิคา้ภายในงาน การแลกส่วนลด เป็นต้น จงึทําใหผู้บ้รโิภคที่มเีพศ
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หญงิมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้
ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปีมากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ พรพมิล สพัทัธพ์งศ ์
(2553) ศกึษาเรือ่ง พฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคและสว่นประสมทางการตลาดของสนิคา้หน่ึง
ตําบลหน่ึงผลติภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุร ีพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรต่ีางกนั โดยเพศหญงิมี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุร ีดา้น
ช่วงเวลาในการซือ้สนิคา้ อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ศวิ
พร วงศ์คูณ (2558) ศึกษาเรื่อง ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร ธุรกจินําเที่ยว: กรณีศกึษาบรษิทับ้านมคัคุเทศก์ จํากดั สาขาย่อยจงัหวดั
อุบลราชธานี พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนัมมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารธุรกจิ
นําเทีย่วแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 2.  อาย ุ 
  ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 
– 44 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้
ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) มากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี มคีวาม
มัน่คงทางอาชีพและรายได้ พร้อมทัง้มีอํานาจในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเที่ยวได้เอง อีกทัง้การจดังานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวมกีารจดักิจกรรม การ
สง่เสรมิการขายในรปูแบบต่างๆ เช่น สว่นลดพเิศษ ของแถม การร่วมชงิโชค หรอืการทําโปรโมชัน่
รว่มกบับตัรเครตดิ เป็นตน้ ซึง่ทาํใหผู้บ้รโิภคกลุ่มอายดุงักล่าวใชจ้า่ยในอตัราทีส่งูกว่าระดบัอายุอื่นๆ 
เพราะเน่ืองจากมคีวามสามารถในการชาํระเงนิทีส่งูกวา่กลุ่มอายุอื่นๆ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 
44 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ภาราดา เกยีวจนัทกึ (2557) 
ศกึษาเรื่อง ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคเครื่องสาํอางต่อการจดักจิกรรมการตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
อายุต่างกันมีความคิดเห็นของผู้บริโภคเครื่องสําอางต่อการจดักิจกรรมการตลาดต่างกัน โดย
ผูบ้รโิภคอาย ุ35 – 47 ปี มรีะดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคเครื่องสาํอางต่อการจดักจิกรรมการตลาด 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ สุภชั ศรนีาวนิ (2554) ศกึษา
เรื่อง การใช้ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อแพค็เก็จทวัร์ภายในประเทศของ
บรษิทั รุง้ทองทวัร์ แอนด์ เซอร์วสิ จํากดั พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มอีายุแตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็ทวัรภ์ายในประเทศของบรษิทั รุง้ทองทวัร์ แอนด์ เซอร์วสิ จํากดัแตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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  ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 
34 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้
ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปีมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มอายุ 25 - 34 ปี เป็นกลุ่ม
ทีม่นีัสยิเขา้สงัคม กลุ่มเพื่อน มกัชอบเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้และนัดเจอกบักลุ่มเพื่อในงาน เพราะ
สถานที่ที่จดังานเดินทางสะดวก ส่วนใหญ่สามารถเดินทางได้ด้วยบรกิารสาธารณะและมทีี่จอด
รถยนต์ใหบ้รกิาร และมคีวามสนใจซือ้บรกิารและสนิคา้จากงาแสดงสนิคา้ดงักล่าว เพื่อไปกบัเพื่อน
และครอบครวั จงึทําใหผู้บ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี 
สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ สุภาพร พรมมะเรงิ (2554) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การใช้บริการการท่องเที่ยวแบบเเพ็คเกจทวัร์ของนักท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปีขึ้นไป มีพฤติกรรมการใช้บริการการท่องเที่ยวแบบเเพ็คเกจทัวร์ของ
นกัทอ่งเทีย่วในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความคาดหวงัต่อการใชบ้รกิารการท่องเทีย่วแบบแพค็เกจ
ทวัรข์องนกัท่องเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยั ของ พรพมิล สพัทัธ์พงศ์ (2553) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคและ
สว่นประสมทางการตลาดของสนิคา้หน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุร ีพบว่า 
ผูบ้รโิภคที่มอีายุต่างกนัมพีฤติกรรมการตดัสนิใจของผู้บรโิภคและส่วนประสมทางการตลาดของ
สนิคา้หน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรต่ีางกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 39 ปี มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคและสว่นประสม
ทางการตลาดของสนิค้าหน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุร ีในดา้นประเภท
สนิคา้ทีเ่ลอืก 
 3.  ระดบัการศึกษา 
  ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจาํนวน
ครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยวต่อปี มากที่สุด เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีเป็นผูท้ีม่คีวามรู้
และมกีารติดตามขอ้มูลข่าวสารการจดังานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวจากสื่อเป็นประจํา เช่น 
เวบ็ไซต์ เฟสบุค เป็นต้น เพราะมกีารอพัเดทข่าวสาร ปฏทินิกจิกรรมตลอดเวลา จงึทําใหผู้บ้รโิภค
กลุ่มดงักล่าวเลือกซื้อสนิค้าและบรกิารเกี่ยวกบัการท่องเที่ยวในงานเป็นประจําเพราะจะได้ราคา
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พเิศษและราคาถูกกว่าซื้อผ่านช่วงเวลาปกต ิจงึทําใหม้กีารซื้อด้วยจํานวนเงนิที่สูง อาทเิช่น บตัร
โดยสารตัว๋เครือ่งบนิต่างประเทศ เพก็เกจ็ทวัรจ์ากเอเจนซีต่่างๆทีเ่ขา้มาจดับูธภายในงาน และมกัจะ
เขา้ร่วมงานดงักล่าวบ่อยครัง้ จงึทําใหผู้บ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิที่ใชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปีมากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ณฐัธดิา สระธรรม (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นผสมทาง
การตลาด ความภักดีต่อสินค้า และความไว้วางใจในตราสินค้าที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัทราเวลิ เอเจนซี ่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบั
การศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการบริษัท ทราเวิล เอเจนซี่ ในเขต 
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรมีี
ความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี ่ในเขต กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 4.  อาชีพ  
  ผู้บรโิภคที่มอีาชีพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภท
ท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว 
ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี มากที่สุด เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ อาจมรีายได้มากกว่าผูบ้รโิภคกลุ่มอาชพี
อื่นๆ ทําใหม้กีําลงัในการซื้อสนิคา้และบรกิารภายในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วสงู รวมถงึมี
ความสนใจสนิคา้ประเภทแพจ็เกจ็ทวัร ์ตัว๋เครื่องบนิราคาพเิศษ และสามารถเขา้ร่วมงานดงักล่าวได้
บ่อยและถี่กว่าผูบ้รโิภคกลุ่มอาชพีอื่นๆ จงึทําใหผู้บ้รโิภคที่มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/เจ้าของ
กจิการ มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อ
สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ พมิพล์ภทัร ศรมีณฑา 
และพชัร พลิกึ (2554) ศกึษาเรื่อง ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้หน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑ ์(OPC) ในเขต
จงัหวดันนทบุร ีพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมกีารรบัรูภ้าพลกัษณ์ตราสนิคา้หน่ึงตําบลหน่ึง
ผลติภณัฑ ์(OPC) ในเขตจงัหวดันนทบุรแีตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคอาชพีธุรกจิสว่นตวั/อาชพีอสิระ มี
การรบัรูภ้าพลกัษณ์ตราสนิค้าหน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑ ์(OPC) ในเขตจงัหวดันนทบุร ีอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 5.  รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
  ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดง
สนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) 
และดา้นจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยวต่อปี แตกต่างกนั อย่างมี
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นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวน
เงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ใน
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วต่อปี มากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภครายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 
เป็นกลุ่มที่มรีายได้สูง มคีวามสนใจท่องเที่ยวเพื่อพกัผ่อนทัง้กบัครอบครวัและเพื่อน จงึทําให้ซื้อ
สนิตา้และบรกิารจากงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วมากกว่ากลุ่มรายไดอ้ื่นๆ ไมว่่าจะเป็นทีพ่กั / 
โรงแรม  แพค็เกจ็ทอ่งเทีย่ว ตัว๋เครือ่งบนิ และอุปกรณ์การทอ่งเทีย่ว เชน่ กระเป๋าเดนิทาง  และมัก
เขา้ร่วมงานดงักล่าวเป็นประจํา จงึทําใหผู้บ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มี
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยวต่อปีมากที่สุด สอดคล้องกับงานวิจัย ของ พรพิมล สพััทธ์พงศ์ (2553) ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าหน่ึงตําบลหน่ึง
ผลติภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุร ีพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนัใหค้วามสาํคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาดของสนิค้าหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี
ต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 30,000 บาทขึน้ไป 
ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสนิค้าหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาวใน
จงัหวดันนทบุร ีและสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ อนันต์ สุนทราเมธกุล (2558) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการท่องเทีย่วของผูบ้รโิภคกลุ่มไมซใ์นจงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า ผูบ้รโิภคทมีี
รายได้แตกต่างกนัมกีารเลอืกส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบ้รกิาร และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ที่
แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภครายไดต่้อเดอืน 40,000 บาทขึน้ไป มกีารเลอืกส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์การส่งเสรมิการตลาด และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05  
 
 สมมติฐานท่ี 2 การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึง่ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรงทีเ่กดิขึน้ใน
งานแสดงสนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 
 การรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการโฆษณา  มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว (บาท) เน่ืองจากการให้ขอ้มูลงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวที่สื่อสารผ่านช่องทาง
อนิเตอรเ์น็ต ป้ายโฆษณา บลิบอรด์ สื่อโทรทศัน์ รายการทีเ่กีย่วกบัท่องเทีย่ว รายการทางวทิยุ และ
นิตยสาร ซึง่มกีารระบุวนัที ่เวลา สถานทีไ่วช้ดัเจนถงึตารางการจดังานดงักล่าว รวมถงึเวบ็ไซตย์งัมี
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การใหข้อ้มลูสนิคา้และบรกิารทีเ่ขา้ร่วมงาน เอเจนซีบ่รษิทัทวัร ์ราคาทีร่่วมรายการส่งเสรมิการขาย 
ทาํใหผู้บ้รโิภคทราบและเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ดงักล่าว จงึทาํใหก้ารรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ดา้นการโฆษณา มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิ
ที่ใช้ซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว (บาท) สอดคล้องกบังานวจิยั ของ ประภสัสร 
กลบีประทุม (2556) ศกึษาเรือ่ง เรือ่งการรบัรูเ้ครื่องมอืการตลาดทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ที่
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค จากผลการศกึษาพบว่า การ
รบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารการตลาด ดา้นโฆษณา มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจํานวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ดา้นเหตุผลสาํคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร และด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร และสอดคล้องกบังานวจิยั ของ กฤษณ์ ไชย
วงศา ( 2549 ) ศึกษาเรื่อง การรบัรู้ข่าวสารที่มผีลต่อทศันคติต่อการตลาดเชิงกิจกรรมของงาน 
THAILAND INTERNATIONAL MOTOR EXPO ผลการศกึษาพบว่า การรบัรูข้า่วสารจากสื่อ
โทรทศัน์ ป้ายโฆษณากลางแจง้ หนังสอืพมิพ ์นิตยสาร และอนิเตอรเ์น็ท มผีลต่อทศันคตดิา้นการ
เหน็เครือ่งหมายของงานจากสือ่ 
 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้
ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) เน่ืองจากการทีม่พีนกังานใหบ้รกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่วที่
มใีจรกับรกิาร พดูจาสุภาพ และยิม้แยม้ รวมถงึมกีารใหข้อ้มลูรายละเอยีดของสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคสนใจ
อย่างถูกตอ้ง สามารถใหค้ําแนะนําไดด้ ีทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจและช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจ
ไดร้วดเรว็ยิง่ขึน้ จงึทําใหก้ารรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน
ขาย มอีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิค้าในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ วนัวสิา วงษาหลา้ (2556) ศกึษา
เรื่อง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของธุรกจิพซิซ่าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ การขายโดยใชพ้นักงานขาย มผีลต่อการเลอืกซื้อพซิซ่าของ
ผูบ้รโิภค โดยการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ การขายโดยใชพ้นักงานขาย ดา้นการไดร้บั
คําแนะนําจากพนักงานมีความสมัพนัธ์กับการเลือกซื้อพิซซ่าและการ ตัดสินใจซื้อพิซซ่าของ
ผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง และมคีวามสมัพนัธใ์นเชงิบวก 
 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยวต่อปี เน่ืองจากการให้ราคาพิเศษจากการซื้อสินค้าและบริการภายในงานแสดงสินค้า
ประเภทท่องเทีย่ว การร่วมลุน้ชงิรางวลัพเิศษ รายการโปรโมชัน่เสรมิร่วมกบับตัรเครคดิ เช่น การ
ผอ่นชําระ แบ่งจ่าย 0% และการไดร้บัของสมนาคุณ เช่นกระเป๋าเดนิทาง ป้ายหอ้ยกระเป๋า ซึง่เป็น
การดงึดดูใจผูบ้รโิภคสนใจเขา้รว่มงานดงักล่าวเป็นประจาํ จงึทาํใหก้ารรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ด้านการส่งเสรมิการขาย มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้าน
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จํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี สอดคล้องกบังานวจิยั ของ 
ประภสัสร กลบีประทุม ( 2556 ) ไดท้าํการศกึษาเรื่องการรบัรูเ้ครื่องมอืการตลาดทางการตลาดของ
งานแสดงสนิค้าที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของผู้บรโิภค จากผล
การศกึษาพบว่า การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภค ด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยม ด้าน
เหตุผลสําคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารและด้าน
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ รฐันนัท ์พงศว์ริทิธิธ์ร 
และคณะ (2560) ศกึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซื้อหตัถกรรมสิง่ทอจาก
ภูมปิญัยาชนเผ่าชาตพินัธุล์า้นนา: ชนเผ่าปกาเกอะญอ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสรมิทางการตลาดทมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หตัถกรรมสิง่ทอจากภูมปิญัญาชน 
เผา่ปกาเกอะญอ 
 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการประชาสมัพนัธ์ มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ดา้นจาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยวต่อปี เน่ืองจากการประชาสมัพนัธ์ผ่านพรีเซ็นเตอร์ที่เป็นบุคคลที่มีชื่อเสียงจะทําให้
ผูบ้รโิภคสนใจเขา้และตอ้งการทีจ่ะซือ้สนิคา้และบรกิารภายในงานมากขึน้ เพราะนอกจากจะไดส้นิคา้
ราคาถูกแล้วยงัสามารถถ่ายรูปคู่กบับุคคลที่มเีชื่อเสยีงที่ชื่นชอบ รวมถึงการประชาสมัพนัธ์ผ่าน
ชอ่งทางอนิเตอรเ์น็ต เฟสบุค หรอื Social Media กจ็ะทาํใหผู้บ้รโิภครบัรูแ้ละเขา้รว่มงานดงักล่วเพิม่
มากขึน้เพราะถอืวา่เป็นชอ่งทางหลกัในการตดิตามขา่วสารในปจัจุบนั รวมถงึการประชาสมัพนัธผ์า่น
การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทยทีจ่ะสรา้งความน่าเชื่อถอืและดงึดูดผูบ้รโิภคมากขึน้ จงึทาํใหก้ารรบัรู้
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ์ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
ประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสินค้าในงานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี 
สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ วนัวสิา วงษาหล้า (2556) ศกึษาเรื่องการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการของธุรกจิพซิซ่าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
การประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อการเลอืกซือ้พซิซ่าของผูบ้รโิภค โดยการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ การประชาสมัพนัธ์ มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกซื้อพิซซ่าและการ ตัดสินใจซื้อพิซซ่าของ
ผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง และมีความสมัพนัธ์ในเชิงบวก และสอดคล้องกับ
งานวจิยั ของ ประภสัสร กลบีประทุม ( 2556 ) ไดท้าํการศกึษาเรื่องการรบัรูเ้ครื่องมอืการตลาดทาง
การตลาดของงานแสดงสนิคา้ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค 
จากผลการศกึษาพบว่า การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารการตลาด ดา้นประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภค ด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยม ด้าน
เหตุผลสําคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารและด้าน
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ นฤมล จุลหนองใหญ่ 
(2547) ไดท้าํศกึษา ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีส่มัพนัธก์บัพฤตกิรรม
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การซือ้บรกิารนําเทีย่วต่างประเทศจากบรษิทัท่องเทีย่วของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) การประชาสมัพนัธ ์เป็นการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจรทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บรกิารนําเทีย่วต่างประเทศกบับรษิทัทอ่งเทีย่ว 
 การรบัรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเที่ยว (บาท) และด้านจํานวนครัง้ที่ท่านซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยวต่อปี 
เน่ืองจากการส่งขอ้ความเชญิชวนเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว การส่งอเีมล รวมไปถงึ
จดหมายปฏทินิการจดังาน จะทําใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึตารางการจดังานดงักล่าวไดท้นัท ีนอกจากนัน้
จดหมายและอเีมลทีส่ง่ไปยงัสามารถแนบ หรอืประกอบไปดว้ยรายละเอยีดและขอ้มลูภายในงาน ทัง้
สนิคา้ บรกิาร รายการสง่เสรมิการขาย สว่นลด และรายการโปรโมชัน่ ซึง่ทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจและ
ตดิตามข่าวสารภายในงานได ้จงึทําใหก้ารรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการตลาด
ทางตรง มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ท่องเทีย่วต่อปี สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ นฤมล จุลหนองใหญ่ (2547) ไดท้าํศกึษา ปจัจยัดา้นการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีส่มัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้บรกิาร นําเทีย่วต่างประเทศ
จากบรษิทัท่องเที่ยวของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัด้านการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร (IMC) การตลาดทางตรงโดยการสง่จดหมายมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บรกิารนําเทีย่ว
ต่างประเทศกบับรษิทัท่องเที่ยว และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ วนัวสิา วงษาหล้า (2556) ศกึษา
เรื่อง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของธุรกจิพซิซ่าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา การ การตลาดทางตรง มผีลต่อการเลอืกซื้อพซิซ่าของผูบ้รโิภค 
โดยการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ การตลาดทางตรง มคีวามสมัพนัธ์กบัการเลอืกซื้อพซิ
ซ่าและการตดัสนิใจซือ้พซิซ่าของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง และมคีวามสมัพนัธใ์น
เชงิบวก 
 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 1.  การขยายฐานลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและการสื่อสาร ไป
จนถงึการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายเพื่อกระตุน้การตดัสนิในซือ้ไดม้ากขึน้ของผูป้ระกอบการธุรกจิ
ท่องเทีย่ว ธุรกจิโรงแรม ธุรกจิดา้นคมนาคม และการท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย เพราะผูบ้รโิภคทีม่ี
อายุ 35 – 44 ปี ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มี
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าในงานแสดงสนิค้าประเภทท่องเที่ยว ด้านจํานวนเงนิที่ใช้ซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว (บาท) มากทีส่ดุ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 2.  สามารถกําหนดกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัฤดูกาล หรอืกจิกรรมพเิศษในช่วงเวลาต่างๆ 
เพือ่ใหต้รงกบัลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย หรอืกาํหนดใหม้คีวามหลากหลายและแตกต่างพรอ้มดงึดดูใหเ้กดิ
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การซื้อซํ้าภายในงานแสดงสินค้า หรือสามารถตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้นภายในงาน เพราะ
ผูบ้รโิภคทีม่เีพศหญงิ อายุ 25 – 34 ปี ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีอาชพีประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั/เจา้ของกจิการ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มพีฤติกรรมการซื้อสนิคา้ในงาน
แสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว
ต่อปี มากทีส่ดุ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 3.  ดา้นการตลาดทางตรง เช่น การส่งบตัรเชญิ อเีมล์ หรอืขอ้ความ เพื่อสื่อสารกลัลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายและลูกค้าเดิม เป็นการให้ข้อมูล การเชิญชวน เพื่อให้ลูกค้าได้เกิดการรําลึกถึง
ผูป้ระกอบการธุรกจิท่องเทีย่ว ธุรกจิโรงแรม ธุรกจิดา้นคมนาคม ควรใหค้วามสําคญักบัใหข้อ้มลูจดั
งานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยว ทัง้การยงัไม่เป็นการรบกวนเวลาส่วนตวั และยงัสามารถทําให้
ลูกคา้สามารถวางแผนการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ปนะเภทท่องเทีย่วหรอืแมก้ระทัง่การเปรยีบเทยีบ
ราคา/โปรโมชัน่เพื่อใหเ้กดิการขายไดง้า่ย หรอืเกดิการใชจ้่ายทีม่ากขึน้ได ้เพราะการรบัรูก้ารสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภท
ท่องเทีย่ว ดา้นจาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) และดา้นจาํนวน
ครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 4.  การโฆษณาควรมกีารหลากหลาย และดงึดดู เพื่อเขา้ถงึลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทัง้ยงัตอ้ง
มคีวามหลากหลาย ทัง้ทางสื่อออนไลน์ โทรทศัน์ วทิยุ หรอืป้ายบลิบอรด์บรเิวณจุดสําคญั เพื่อให้
ทราบถงึขอ้มูลการจดังาน หรอืรายละเอยีดกจิกรรม ซึ่งเป็นการกระตุ้นความสนใจใหลู้กคา้เขา้ชม
งานมากขึ้น เพราะการรบัรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่ว (บาท) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 5.  พนักงานขายทีใ่หบ้รกิารภายในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเที่ยวของผูป้ระกอบการ
ธุรกจิท่องเทีย่ว ธุรกจิโรงแรม ธุรกจิดา้นคมนาคม ควรไดร้บัการอบรมใหค้วามรูอ้ยู่เสมอ ทัง้ขอ้มูล
สนิคา้/บรกิารต่างๆตลอดจนโปรโมชัน่ การแต่งการ บุคลกิภาพ รวมถงึความรูร้อบตวัเพื่อจะสามารถ
ใหค้ําแนะนํา ขอ้มูลแก่ผูท้ีส่นใจ และยงัทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อเรว็ขึน้ เพราะการรบัรูก้ารสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย มอีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้า
ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว (บาท) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 6.  การประชาสมัพนัธ์การจดังานแสดงสินค้าประเภทท่องเที่ยว นัน้สามารถให้ข้อมูล
ข่าวสารโปรโมชัน่ และกิจกรรมพิเศษภายในงานได้ดี ฝ่ายกลยุทธ์และฝ่ายการตลาดของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเที่ยว ธุรกิจโรงแรม ธุรกจิด้านคมนาคม ควรให้ความสําคญั โดยเฉพาะ
ช่องทางประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อออนไลน์เพราะผูท้ีส่นใจจะสามารถตดิตามไดส้ะดวกและทนัท ีเช่น 
Social media เฟสบุค เวบ็ไซต์ Line Offical ของบรษิทันัน้ๆ และการร่วมถ่ายทอดบรรยากาศ
ภายในงาน ติดตามสถานะการณ์ความหนาแน่นของผู้ที่สนใจภายในงาน เพื่อให้ผู้บริโภควาง
แผนการเขา้ร่วมงานได ้เพราะการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ ์
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มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่านซือ้สนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 7.  การส่งเสรมิการขาย เช่น การลดราคาบตัรโดยสาร ตัว๋เครื่องบนิราคาถูก หรอืแพก็เกจ็
ราคาครอบครวั เพื่อทีจ่ะดงึดูดผูบ้รโิภคใหม้าเขา้ร่วมงาน รวมถงึของสมนาคุณพเิศษหากซื้อสนิคา้
และบรกิารในงาน เป็นต้น เป็นสิง่ที่ดงึดูดความสนใจ หรอทําใหเ้กดิการซื้อซํ้าของธุรกจิท่องเที่ยว 
พนักงานธุรกจิโรงแรม ธุรกจิดา้นคมนาคม เพราะการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้น
การส่งเสรมิการขาย มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทท่องเทีย่ว ดา้นจํานวนครัง้ทีท่่าน
ซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วต่อปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 จากการศกึษา การรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ในการจดังานแสดงสนิคา้ทอ่งเทีย่ว มขีอ้เสนอแนะดงัน้ี  
 1.  ควรศกึษาการรบัรูก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการถงึสนิคา้ท่องเที่ยวในลกัษณะ
เจาะจง เช่น ทีพ่กั แพค็เกจ็ทวัร ์ตัว๋เครื่องบนิ และอุปกรณ์การท่องเทีย่ว เพื่อทีจ่ะไดข้อ้มลูในเชงิลกึ
ของแต่ละสนิคา้ เพือ่นํามาวางกลยทุธท์างการตลาดของสนิคา้และบรกิารแต่ละชนิด 
 2.  ควรศึกษาเกี่ยวกบัปจัจยัอื่นๆ ที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าในการจดังาน
แสดงสนิค้าท่องเที่ยว เช่น ปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์ ความพงึพอใจ ความคาดหวงั และรูปแบบการ
ดําเนินชวีติ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีห่ลากหลายและสามารถนําขอ้มูลมาพฒันาแนวทางการจดังานแสดง
สนิคา้ในอนาคตไดต่้อไป 
 3.  ควรขยายการศกึษาใหค้รอบคลุมงานแสดงสนิคา้ประเภทอื่น เช่น OTOP เฟอรนิ์เจอร ์
Motor Expo และเวดดิง้แฟร ์เป็นตน้ ในลกัษณะการเปรยีบเทยีบเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีห่ลากหลาย รวม
ไปถงึความแตกต่างของแต่ละงานแสดงสนิคา้ และสามารถนําผลทีไ่ดม้าพฒันากลยุทธท์างการตลาด
ไดอ้ยา่งครอบคลุม 
 4.  ควรมกีารศกึษาวจิยัในเชงิคุณภาพ ทัง้การสมัภาษณ์ จดักลุ่ม Focus Group ผูท้ีม่สีว่น
เกี่ยวข้อวงเพื่อที่จะสามารถได้ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าในการจดังานแสดงสนิค้า
ทอ่งเทีย่วเพิม่มากขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ืองานวิจยั 
เร่ือง การรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้

ประเภททอ่งเทีย่ว 

 
คาํช้ีแจง  
 แบบสอบถามน้ีเป็นสว่นหน่ึงของการทาํสารนิพนธต์ามหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ   
(สาขาการตลาด) มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่น 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามดา้นการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ประเภท
ทอ่งเทีย่ว 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดง
สนิคา้ประเภท ทอ่งเทีย่ว 

**** ทา่นซือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วหรอืไม ่**** 
 

(ถา้ไมเ่คยไมต่อ้งทาํสว่นอืน่ต่อขอบคุณคะ) 
 

 ซือ้หรอืเคยซือ้     ไมเ่คยซือ้ 
 
ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  กรณุาทาํเครือ่งหมาย ( / ) ลงใน หน้าขอ้ความทีต่รงกบัสถานะของทา่น 
 1. เพศ 
   ชาย     
   หญงิ 
 2. อาย ุ
   อาย ุ15 - 24 ปี     
   อาย ุ25 – 34 ปี   
   อาย ุ35 – 44 ปี    
   อาย ุ45 – 54 ปี 
    อาย ุ55 ปีขึน้ไป 
 3. ระดบัการศกึษา 
   ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี    
   ปรญิญาตร ี
   สงูกวา่ปรญิญาตร ี



 144

 4. สถานภาพสมรส 
   โสด     
   สมรส/อยูด่ว้ยกนั    
   หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่
 5. อาชพี 
   นกัเรยีน/นกัศกึษา    
   ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
   พนกังานบรษิทัเอกชน   
   ประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
   พอ่บา้น/แมบ่า้น    
   อื่นๆ โปรดระบุ________________ 
 6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท  
   10,001 – 20,000 บาท 
   20,001 – 30,000 บาท    
   30,001 – 40,000 บาท 
   40,001 – 50,000 บาท    
   50,000 บาทขึน้ไป 
 
ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามดา้นการรบัรูก้ารสือ่สารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
คาํช้ีแจง  กรณุาทาํเครือ่งหมาย ( / ) ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 

การรบัรู้การส่ือสารทางการตลาดของงานแสดงสินค้า 
ประเภทท่องเท่ียว 

ระดบัการรบัรู้ 

มาก
ท่ีสดุ มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ท่ีสดุ 

. ( 5 )   ( 4 ) . ( 3 ) . ( 2) . ( 1 ) 
การโฆษณางานแสดงสินค้าประเภทท่องเท่ียว 
1) การรบัชมโฆษณาผา่นสือ่โทรทศัน์           
2) การรบัชมโฆษณาผา่นสือ่ออนไลน์ ( Internet )           
3) การไดย้นิโฆษณาทางสือ่วทิย ุ          
4) การเหน็โฆษณาจากสือ่กลางแจง้ เชน่ ป้าย / บลิบอรด์ เป็นตน้           
5) การเหน็โฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ นิตยสาร / หนงัสอืพมิพ ์
เป็นตน้           
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การรบัรู้การส่ือสารทางการตลาดของงานแสดงสินค้า 
ประเภทท่องเท่ียว 

ระดบัการรบัรู้ 
มาก
ท่ีสดุ มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ท่ีสดุ 

. ( 5 )  . ( 4 )  ( 3 ) . ( 2) . ( 1 ) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย 
1) การใหข้อ้มลูและรายละเอยีดของพนกังานขาย           
2) บุคลกิภาพ เชน่ การแต่งกาย เสยีง ของพนกังานขาย           
3) อธัยาศยั หรอืมารยาทของพนกังานขาย          
4) การดแูล และเอาใจใสข่องพนกังานขาย           
5) การกระตุน้ หรอืโน้มน้าวใจของพนกังานขาย           
การส่งเสริมการขาย 
1) การลดราคาพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน           
2) การชงิรางวลัพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน           
3) การมโีปรโมชัน่เสรมิรว่มกบับตัรเครคดิ เชน่ การผอ่นชาํระ เป็น
ตน้          
4) การเขา้รว่มกจิกรรมพเิศษเมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน           
5) การไดร้บัของพรเีมยีม เมือ่ซือ้สนิคา้ภายในงาน           
การประชาสมัพนัธ ์
1) การแถลงขา่วโดยใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีง           
2) การประชาสมัพนัธผ์า่นหน่วยงานราชการ เชน่ การทอ่งเทีย่ว
แหง่ประเทศไทย เป็นตน้           
3) การถ่ายทอดบรรยากาศภายในงานผา่น Social Media           
4) การสมัภาษณ์บุคคลทีเ่ขา้รว่มงาน ผา่นกจิกรรมเพือ่
ประชาสมัพนัธ ์           
5) การประชาสมัพนัธผ์า่น Internet           
การตลาดทางตรง 
1) การไดร้บัจดหมายเชญิเขา้รว่มงาน           
2) การไดร้บัขอ้ความ (SMS) เชญิเขา้รว่มงาน          
3) การไดร้บัอเีมลเ์ชญิเขา้รว่มงาน           
4) การไดร้บัโทรศพัทเ์ชญิเขา้รว่มงาน          
5) การไดร้บัของชาํรว่ย สาํหรบัเขา้รว่มงาน เมือ่จุดลงทะเบยีน           

 



 146

ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ประเภท 
 ทอ่งเทีย่ว 
คาํช้ีแจง  กรณุาทาํเครือ่งหมาย ( / ) หรอืตอบคาํถามใหต้รงกบัความจรงิ 
1. จาํนวนเงนิทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ________________บาท 
2. จาํนวนครัง้ทีท่า่นซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว ________________ครัง้ / ปี 
3. ระยะเวลาทีท่า่นตดัสนิในซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
    ไมเ่กนิ 3 ชัว่โมง    
    4 - 6 ชัว้โมง 
    7 – 9 ชัว่โมง    
    อื่นๆ โปรดระบุ __________ 
4. ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีท่า่นซือ้ 
    ทีพ่กั / โรงแรม    
    แพค็เกจ็ทวัร ์/ แพค็เกจ็ทอ่งเทีย่ว  
    ตัว๋เครือ่งบนิ    
    อุปกรณ์การทอ่งเทีย่ว/การเดนิทาง 
5. เหตุผลทีท่า่นตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว 
    สนิคา้และบรกิารหลกั  
    สภาพแวดลอ้มภายในงาน ( กจิกรรมภายในบธู ) 
    การสง่เสรมิการขาย ( ลด,แลก,ชงิโชค )  
    พนกังานขาย   
    โปรโมชัน่รว่มกบับตัรเครตดิ   
    อื่นๆ โปรดระบุ ________________ 
6. บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว  
    ตวัทา่นเอง    สาม/ีภรรยา 
    ครอบครวั    เพือ่น 
    อื่นๆ โปรดระบุ_________________ 
7. สถานทีท่ีท่า่นเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่ว  
    ศนูยก์ารแสดงสนิคา้รอยลัพารากอนฮอล ์ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์   
    ศนูยก์ารประชุมแหง่ชาตสิริกิติิ ์  
    ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ไบเทค 
    ศนูยก์ารแสดงสนิคา้ BCC เซน็ทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว 
    ศนูยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี 
    อื่นๆ โปรดระบุ___________________ 
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8. ทา่นเคยเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประเภททอ่งเทีย่วงานใด  
    งานไทยเทีย่วไทย    
    งานวนัธรรมดาน่าเทีย่ว 
    งานเทีย่วทัว่ไทย ไปทัว่โลก  
    งานเทีย่วเมอืงตอ้งหา้มพลาด 
    อื่นๆ โปรดระบุ_________________ 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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