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    การวจิยัในครัง้นี้ก าหนดจดุมุง่หมายเพื่อศกึษา การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของ
งานแสดงสนิค้าที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของผู้บรโิภค โดยอาศยั
ระเบยีบวธิวีจิยั 2 วธิกีารได้แก่ ระเบยีบวธิวีจิยัเชงิปรมิาณ โดยมกีลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน เก็บ
รวมรวมขอ้มลูโดยการใชแ้บบสอบถาม สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะหข์อ้มลูได้แก่ การหาค่ารอ้ยละ และ
ทดสอบสมมตฐิานโดยการใช้สถติ ิไคสแควร ์และระเบยีบวธิวีจิยัเชงิคุณภาพโดยใช้การสมัภาษณ์
แบบเจาะลกึ กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 20 คน และตวัแทนผูจ้ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิารภายในงานแสดง
สนิคา้ จ านวน 6 คน  
   ผลการทดสอบสมมตฐิานวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05     
  พบว่า   
  1. ปจัจยัด้านลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
ต่อเดอืน และความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้า โดยรวม มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
  2. การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณา มผีลต่อมพีฤตกิรรมการตดั 
สนิใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค ด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้  
ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร และด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร        
  3. การรบัรู้เครื่องมือสื่อสารทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการการให้ขาย มีผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิค้า
หรอืบรกิาร และดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
  4. การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการประชาสมัพนัธ์ มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้ ดา้นเหตุผล
ส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร และดา้นระยะเวลาที่
ใชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
  5. การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) 
มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้  ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร และดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
  6. จากผลการศึกษาเชงิคุณภาพสามารถสรุปได้ว่าเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดใน
ภาพรวมมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยผูบ้รโิภคจะเลอืกตอบสนองต่อเครื่องมอืสื่อสารทีต่นคดิว่า



สามารถให้ประโยชน์และสื่อสารได้ตรงกบัความต้องการมากที่สุด ดงันัน้ผลการศกึษาเชงิคุณภาพ
สามารถสนบัสนุนผลการศกึษาเชงิปรมิาณไดว้่าการศกึษาเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดในภาพรวม
มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 

  ขอ้เสนอแนะที่ได้จากการวจิยัครัง้นี้คอื เพื่อประสทิธภิาพในการวางกลยุทธการจดังาน
แสดงสนิคา้ หน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการจดังานแสดงสนิคา้ และผูป้ระกอบการทีร่่วมออกงานแสดง
สนิค้าควรให้ความส าคญักบัเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดประกอบดว้ย การโฆษณา การส่งเสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม ที่จะใช้สื่อสารกบั
ผูบ้รโิภคภายในงานแสดงสนิคา้เพื่อกระตุ้นผูบ้รโิภคใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารภายใน
งานแสดงสนิคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 
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 The purpose of this research was aimed at studying study Perceptions of 
Exhibitions and Fairs’ Marketing Communication Tools Affecting Decision Making Behaviors 
for Buying Products and Services Among Consumers. Mixed methodology was applied. For 
quantitative method, questionnaires were gathered from 400 samples. The data was 
analyzed by percentage and chi square. In terms of the qualitative method, in-depth 
interviews with 20 samples and 6 exhibitors of goods or services were employed.                 
 Hypothesis testing in quantitative research methods at the level of 0.05 statistical 
significance  found that. 
 1. Overall personal characteristics covering sex, age,educational level, occupation, 
monthly income, and frequency of participating in exhibitions affected behavior in making a 
decision to buy products or services at the exhibitions. 
 2. Perception of marketing communication tools in terms of advertising affected 
behavior of customers in making a decision to buy goods or services, average budget in 
buying each time, key reasons for buying goods or services, and duration time of buying 
goods or services. 
 3. Perception of marketing communication tools in terms of sales promotion 
affected behavior of customers in making a decision to buy goods or services at exhibitions, 
the kinds of products or services mostly bought, the key reasons for buying goods or 
services, the duration time of buying goods or services, and the time spent in buying goods 
or services. 
 4. Perception of marketing communication tools in terms of public relations 
affected behavior of customers in making a decision to buy goods or services at exhibitions, 
average budget in buying, key reasons to buy goods or services, duration time of buying 
goods or services, and time spent in buying goods or services. 
 5. Perception of marketing communication tools in terms of event marketing 
affected behavior of customers in making a decision to buy goods or services at exhibitions, 
average budget in buying each time, the kinds of products or services mostly bought, key 
reasons for buying goods or services, and the duration time of buying goods or services.  



 6. Qualitative studying could be summarized such that overall marketing 
 communication tools affected the decision-making process of customers in buying 
products. The customers would choose to respond to the marketing communication tools 
that matched with their optimal benefits and needs. Therefore, results of the qualitative 
study confirmed the quantitative results that overall marketing communication tools affected 
the behavior of customers in making a decision to buy products at the exhibitions. 
             This study suggested that to form effective strategies of exhibition arrangement, 
related organizations and exhibitors should place importance on marketing communication 
tools covering advertising, sales promotion, public relations, selling by sales representatives, 
and event marketing to communicate with the consumers at the exhibitions so as to urge 
decision-making to buy goods or services.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประกาศคณูุปการ 
 

 ปรญิญานิพนธ์ฉบบันี้ส าเรจ็ลุล่วงไปด้วยดี เนื่องจากความกรุณาและความช่วยเหลอืให้
ค าปรกึษาเป็นอยา่งดยีิง่จาก ดร.ธนภมู ิ อตเิวทนิ อาจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธ ์ทีไ่ดเ้สยีสละเวลา
อนัมคี่าในการใหค้ าแนะน า ช่วยเหลอืและตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่อง อนัเป็นประโยชน์ในการท า
ปรญิญานิพนธใ์นครัง้นี้ เพื่อใหป้รญิญานิพนธฉ์บบัน้ีสมบรูณ์ ผูว้จิยัจงึขอขอบพระคุณเป็นอย่างยิง่ไว้ 
ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบพระคุณอาจารย์ รศ.สุพาดา สิริกุตตา และอาจารย์ รศ.ดร.ณักษ์ กุลิลส์ที่ให้
ค าปรกึษาและข้อเสนอแนะต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ และให้ความกรุณาเป็นผู้เชยีวชาญตรวจสอบ
คุณภาพเครือ่งมอืในการวจิยั 
 นอกจากนี้ผู้วจิยัขอกราบขอบพระคุณคณาจารยค์ณะสงัคมศาสตรค์ณาจารยใ์นโครงการ
บรหิารธุรกิจมหาบณัฑติทุกท่านและเจ้าหน้าที่ในโครงการบรหิารธุรกิจมหาบณัฑติทุกท่านที่ได้
ประสทิธิป์ระสาทวชิาความรูท้ีเ่ป็นประโยชน์แก่ผูว้จิยั 
 ขอขอบพระคุณ กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทัเวลิด์แฟรแ์ละเจา้หน้าทีท่ีเ่กี่ยวขอ้ง อธบิดกีรม
ส่งเสรมิการคา้ระหว่างประเทศและเจา้หน้าที่ ทีเ่กี่ยวขอ้ง คุณแวววรา Project Coordinator  NCC. 
Exhibition Organizer Co.,Ltd. ทีก่รุณาเอื้อเฟ่ือสถานทีใ่นการเกบ็ขอ้มนูท าการวจิ ัย คุณสุภาภรณ์ 
Asst. Public Relations Manager IMPACT EXHIBITION MANAGEMENT CO., LTD. ทีก่รุณา
เอือ้เฟ้ือขอ้มลูสถติผิูเ้ขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณบดิา มารดา ที่ไหเ้ป็นก าลงัใจและให้การสนับสนุน ดูแลเอาใจใส่
ผูว้จิยัเสมอมา และขอขอบคุณเพื่อนๆ ทีค่อยให้ก าลงัใจและช่วยเหลอื แนะน าในการท าปรญิญา
นิพนธฉ์บบัน้ี ทา้ยน้ีประโยชน์อนัเกดิจากปรญิญานิพนธฉ์บบัน้ี 
 
                                                                      ประภสัสร กลบีประทุม 
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 บทท่ี1 
บทน ำ 

ภมิูหลงั   
  งานแสดงสนิคา้ในประเทศไทยมกีารเตบิโตอย่างต่อเนื่อง ซึง่งานแสดงสนิคา้จะเป็นโอกาส

ทีผู่้ขายจะได้พบปะกบัลูกค้าโดยตรง เป็นเครื่องมอืที่อ านวยประโยชน์ได้สารพดั ตัง้แต่ดงึดูดลูกค้า

ไปจนถึงเร่งความแรงของยอดขาย นอกจากนี้ยงัมปีระสทิธภิาพมากเมื่อใช้เปิดตวัสนิค้า หรอืเบกิ

ทางสู่ตลาดใหม ่รวมทัง้ช่วยประชาสมัพนัธอ์งคก์ร และกระชบัความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

 มหกรรมการแสดงสนิคา้หลาย ๆ ครัง้ทีจ่ดัในประเทศไทย เช่น งานไทยเฟ็กซ ์– มหกรรม
อาหารโลก คอมมารต์ ฯลฯ งานแสดงสนิค้าที่มชีื่อเสยีงดงักล่าว ดงึดูดผู้เยีย่มชม และสรา้งรายได้
เขา้ประเทศจากการจบัจ่ายใชส้อยในประเทศ ทัง้ทางดา้น อาหาร ชอ็ปป้ิง การคมนาคมขนส่ง ทีพ่กั 
ฯลฯ รายไดด้งักล่าวยงัไม่รวมถงึ รายไดจ้ากการขาย และการตดิต่อทีศู่นยก์ารแสดงสนิคา้ระหว่างผู้
ซือ้และผูข้าย  การแสดงสนิคา้ในประเทศไทย ก่อใหเ้กดิรายไดจ้ากการขายพืน้ทีแ่สดงสนิคา้มลูค่า 
6.5 ลา้นบาท รายไดจ้ากผูจ้ดัแสดงงานทีเ่กีย่วขอ้งมลูค่า 5.5 ลา้นบาท รายไดเ้ขา้ประเทศจากการใช้
จา่ยของผูเ้ยีย่มชมสนิคา้จากต่างประเทศมลูค่า 10 ลา้นบาท อตัราการจา้งงานกว่า 10,000 คน และ 
การร่วมทุนระหว่างองค์กรทอ้งถิน่และองคก์รนานาชาตเิริ่มเพิม่จ านวนมากขึน้และตลาดที่สามารถ
เข้าถึงในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ประเทศไทยถือเป็นศูนย์กลางการจดัแสดงสินค้าที่
เหมาะสมมากที่สุดในภูมภิาค ปจัจยัด้านการเข้าร่วมเป็นหน่ึงในสมาชกิของประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซยีน (สมาคมการแสดงสนิคา้ไทย2550: ออนไลน์) ซึง่ถอืว่าประเทศไทยนัน้มคีวามพรอ้มในการ
จดังานแสดงสนิคา้ในทุกดา้น 
 
ตาราง 1 ตวัอยา่งสถติผิูเ้ขา้ชมงาน คอมมารต์ 2548-2550 
  

     
รายละเอยีด 

คอมมารต์ ไทยแลนด ์
2548 

คอมมารต์ ไทยแลนด ์
2549 

คอมมารต์ ไทยแลนด ์
2550 

จ านวนผูเ้ขา้
ชมงาน 

550,000 1,100,000 1,200,000 

   
         (ARIP Public Company Limited.2550:ออนไลน์) 
 
 จากสถติผิูเ้ขา้ชมงาน คอมมารต์ 2547-2550 ซึง่เป็นตวัอย่างผูเ้ขา้ร่วมชมงานแสดงสนิคา้
ด้านเทคโนโลยทีี่เพิม่มากขึ้นในทุกปี แสดงถึงการให้ความสนใจจากผู้บรโิภคในการจดังานแสดง
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สนิคา้ การทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคสามารถตอบสนองต่องานแสดงสนิคา้ และกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคสนใจใน
ได้นัน้จ าเป็นจะต้องมเีครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดที่สามารถเข้าถึงผู้บรโิภคให้มากที่สุดไม่ว่าจะ
เป็น การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้พนกังานขาย รวมถงึการ
จดัการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing)  ทีจ่ะมสีอดแทรกอยูใ่นงานแสดงสนิคา้ไม่ว่าจะเป็นการ
น าดารานักรอ้งมาใชเ้ป็นผู้เปิดตวัสนิคา้ หรอืกจิกรรมเล่นเกมส์เพื่อชงิของรางวลัเป็นต้น ซึ่งวธิกีาร
เหล่านี้จะสื่อสารใหผู้บ้รโิภคเกดิการตอบสนองในเครือ่งมอืสื่อสารทีใ่ชใ้นการจดังานแสดงสนิคา้แต่ละ
ครัง้  อย่างไรกต็ามถึงแมว้่าจะมกีารจดังานแสดงสนิค้าได้ดเีพยีงใด การสื่อสารไปยงัผู้บรโิภคที่ไม่
สามารถกระตุน้ใหเ้กดิการรบัรูใ้นการจดังานแสดงสนิคา้หรอืบรกิาร กจ็ะไมบ่รรลุเป้าหมายทีว่างไว ้                               
 ด้วยเหตุผลส าคญัดงักล่าวขา้งต้นนี้จงึท าให้ผู้วจิยัมคีวามสนใจที่จะท าการศึกษาถึง การ
รบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสินค้าที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค ซึง่การท าวจิยัครัง้นี้จะท าการส ารวจเฉพาะในกรุงเทพมหานคร เพื่อ
น าเอาขอ้มูลที่ได้จากการวจิยัมาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ในการจดังานแสดงสนิค้า ให้
สอดคล้องและตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคที่เข้าร่วมงานแสดงสินค้าซึ่งเป็น
กลุ่มเป้าหมายอยา่งมคีุณภาพและมปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด 
 
ควำมมุ่งหมำยกำรวิจยั 
  1. เพื่อศกึษาขอ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะบุคคลของผูบ้รโิภคไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดต่้อเดอืน และความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตมหานคร  
  2. เพื่อศกึษาการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ ซึง่ไดแ้ก่ การ
โฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการตลาดเชงิ
กจิกรรม (Event Marketing) ทีเ่กดิขึน้ในงานแสดงสนิคา้ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตมหานคร 
  3. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 
ควำมส ำคญัของกำรวิจยั 
  1. เพื่อน าขอ้มูลที่ได้จากการวจิยัไปเป็นแนวทางส าหรบัหน่วยงานที่เกี่ยวขอ้งกบัการจดั
งานแสดงสนิค้าอาท ิสมาคมการแสดงสนิค้าไทย กรมส่งเสรมิการส่งออก ส านักงานส่งเสรมิการจดั
ประชุมและนิทรรศการ (องค์การมหาชน) เป็นต้น ในการพฒันาและปรบัปรุงรูปแบบการจดังาน
แสดงสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคอย่างมี
ประสทิธภิาพ 
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 2. ผลจากการวจิยันี้จะสามารถใช้เป็นขอ้มูลอ้างองิให้กบังานวจิยัอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในลกัษณะงานมหกรรมไดต่้อไปในอนาคต        
 3. เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธเ์ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดส าหรบัการจดังาน
แสดงสนิคา้ใหต้รงกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ 
 
ขอบเขตของกำรวิจยั 
 ขอบเขตการศกึษาของงานวจิยันี้จะมุ่งศกึษา การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของ
งานแสดงสนิค้าที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของผู้บรโิภค จะศกึษา
เฉพาะเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดที่เกิดขึ้นในงานแสดงสนิค้าภายในเขตกรุงเทพมหานครซึ่ง
การศึกษาครัง้นี้ไม่รวมถึงงานแสดงสนิค้าประเภทงานแสดงมหกรรมยานยนต์ และงานแสดงบ้าน
และคอนโด 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
 ประชากรทีท่ าการการวจิยัครัง้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดง
สนิคา้ ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนผูเ้ขา้ชมงานทีแ่น่นอน 
 
 วิธีวิจยัเชิงปริมำณ (Quantitative research) 
 กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอื ผู้บรโิภคที่ซื้อหรอืเคยซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงานแสดง
สนิคา้ ในกรุงเทพมหานครซึง่ไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอนจงึไดก้ าหนดขนาดตวัอย่างจากสูตรในระดบั
ความเชื่อมัน่ที ่95% โดยค านวณจากสูตรที่ไม่ทราบค่าประชากร (กลัยาวานิชยบ์ญัชา: 2545: 26) 
ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 385 ตวัอย่าง และส ารองตวัอย่างไว้15 ตวัอย่างรวมตวัอย่างทัง้สิ้น 
400 ตวัอยา่ง 
 วิธีวิจยัเชิงคณุภำพ (Qualitative research) 
 ศึกษาจากการสัมภาษณ์โดยวิธีเลือกกลุ่ มตัวอย่างตามความสะดวก (Convenience 
Sampling) 
 กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นในการวจิยัคอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดง
สนิค้าในกรุงเทพมหานครจ านวน 20 คนและตวัแทนผู้จ าหน่ายสนิค้าหรอืบรกิารภายในงานแสดง
สนิคา้ (exhibitor) จ านวน 6 คนวธิเีลอืกกลุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
 

 

 



4 

 

 ตวัแปรท่ีศึกษำ  
 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงันี้ 
 1. ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล 
  1.1 เพศ แบ่งเป็น 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญงิ 
  1.2 อาย ุแบ่งเป็น 
   1.2.1 ต ่ากว่า 20 ปี 
   1.2.2 20-29 ปี 
   1.2.3 30-39 ปี 
   1.2.4 40-49 ปี 
   1.2.5 50 ปีขึน้ไป 
  1.3 ระดบัการศกึษา 
   1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
   1.3.2 ปรญิญาตร ี
   1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี
  1.4 อาชพี 
   1.4.1 นกัเรยีน / นกัศกึษา 
   1.4.2 ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
   1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
   1.4.ประกอบธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ 
   1.4.5 ลกูจา้งทัว่ไป 
   1.4.6 อื่น ๆ 
  1.5 รายไดต่้อเดอืน 
   1.5.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
   1.5.2 10,001 - 20,000 บาท 
   1.5.3 20,001 - 30,000 บาท 
   1.5.4 มากกว่า 30,000 บาท 
  1.6 ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
 2. การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด 
  2.1 การโฆษณา 
  2.2 การส่งเสรมิการขาย 
  2.3 การประชาสมัพนัธ ์
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  2.4 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
  2.5 การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) 
 ตวัแปรตำม ( Dependent Variables ) ไดแ้ก่ 
  1. พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
  1.1 จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
  1.2 ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
  1.3 เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
  1.4 ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
  1.5 ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 
นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 

 กำรรบัรู้ หมายถงึ กระบวนการทีผู่บ้รโิภคตอบสนองต่อสิง่เรา้ทีม่ากระตุ้น โดยสิง่เรา้ใน
ทีน่ี้ คอื เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด อนัจะมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารของ
ผูบ้รโิภค 
 งำนแสดงสินค้ำ หมายถึงงานแสดงสินค้าหรือบริการทุกประเภทที่จ ัดขึ้นในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมน่บัรวมแสดงมหกรรมยานยนต ์และงานแสดงบา้นและคอนโด 
 สถำนท่ีจดังำนแสดงสินค้ำ หมายถงึ สถานทีท่ีม่กีารจดังานแสดงสนิคา้บ่อยครัง้คอื ศูนย์

การประชุมแห่งชาตสิริกิติิ ์(QSNCC) ศูนยน์ิทรรศการและการประชุมไบเทค (BITEC) บางนา ศูนย์

การแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค (IMPACT) เมอืงทองธานี และศูนยแ์สดงสนิคา้กรมส่งเสรมิ

การส่งออก (ถนนรชัดาภเิษก) 

 เครื่องมือกำรส่ือสำรกำรตลำด หมายถงึ การส่งขอ้มลูข่าวสารต่างๆ เกี่ยวกบัสนิคา้หรอื
บริการที่เกิดขึ้นภายในงานแสดงสินค้าให้ไปยงัผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้บรรลุตาม
วตัถุประสงคท์ีต่ ัง้ไวแ้ละท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด 
 กำรโฆษณำ หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารกบัผูบ้รโิภคโดยผ่านสื่อต่างๆ ไดแ้ก่ การโฆษณา
ผ่าน เสยีงตามสาย แผ่นพบั ใบปลวิ แคตตาลอ้ก ฯลฯ 
 กำรขำยโดยพนักงำน หมายถงึ วธิกีารพบปะลูกคา้ตวัต่อตวัและมกีารเจรจาระหว่างกนั 
โดยมกีารให้ขอ้มูลด้วยการพูดคุย อธบิาย สรา้งความเขา้ใจให้ลูกคา้ตดัสนิใจเรว็ขึน้  โดยใช้บุคคล
เพื่อจงูใจใหซ้ือ้ 
 กำรส่งเสริมกำรขำย หมายถงึ เชญิชวนโดยสามารถกระตุน้ความสนใจและเรง่การ 
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค เช่น การใหส้่วนลด ของแถม เป็นตน้  
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 กำรประชำสมัพนัธ ์หมายถงึ การกระตุ้นความต้องการของผูบ้รโิภค โดยการสื่อสารทีท่ า
ใหผู้้บรโิภคทราบถงึขอ้มลูเกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบรกิารต่างๆเช่น การสาธติสนิคา้ การเป็นผู้สนับสนุน
การแขง่ขนัหรอืการจดัประกวดเวทต่ีางๆ เป็นตน้ 
 กำรตลำดเชิงกิจกรรม (Event marketing) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดในรปูแบบ
กจิกรรม ที่แต่ละบรษิทัจะคดิขึน้มา เพื่อดงึดูดลูกค้าเป้าหมายให้มาสนใจในสนิค้าหรอืบรกิาร และ
สามารถสรา้งยอดขายได ้
 พฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำหรือบริกำรของงำนแสดงสินค้ำ หมายถึง 
พฤตกิรรมการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดในงานแสดงสนิคา้ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคโดยวดัจาก จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประเภทสนิคา้ทีน่ิยม
ซือ้หรอืใชบ้รกิาร เหตุผลในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิค้าหรอืบรกิาร เวลาทีใ่ช้
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 ผู้บริโภค หมายถงึ ผู้บรโิภคทีซ่ื้อหรอืเคยซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงานแสดงสนิค้าที่จดัขึน้
ตามสถานทีจ่ดังานแสดงสนิคา้ ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สถำนท่ีจดังำนแสดงสินค้ำ หมายถงึ สถานทีท่ีม่กีารจดังานแสดงสนิคา้บ่อยครัง้ คอื 
  ศูนยก์ารประชุมแห่งชาตสิริกิติิ ์(QSNCC) ศูนยน์ิทรรศการและการประชุมไบเทค (BITEC) บางนา 
ศูนยก์ารแสดง สนิคา้และการประชุม อมิแพค (IMPACT) เมอืงทองธานี และศูนยแ์สดงสนิคา้กรม
ส่งเสรมิการส่งออก (ถนนรชัดาภเิษก) 
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ปัจจยัด้ำนลกัษณะส่วนบุคคล 
-เพศ 
-อาย ุ
-ระดบัการศกึษา 
-อาชพี 
-รายไดต่้อเดอืน 
-ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ 
 
 

 

 

 

พฤติกรรมกำรตดัสินใจซ้ือ
สินค้ำหรอืบริกำรในงำน
แสดงสินค้ำของผูบ้ริโภค 
   
- จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละ
ครัง้ 
  
- ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
นิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ 
 
- เหตุผลส าคญัทีส่ดุในการ
เลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
   

- ช่วง เวลาที่ซื้อสินค้าหรือ

บรกิาร 

  

- ระยะเวลาที่ใช้ในการเลือก

ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร   

 

กำรรบัรูเ้ครือ่งมือส่ือสำรทำงกำรตลำดของ
งำนแสดงสินค้ำ 
-การโฆษณา 
-การสง่เสรมิการขาย 
-การประชาสมัพนัธ ์
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
-การตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) 
 

 

กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจยั 
 ในการศกึษาการวจิยัเรือ่ง การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ทีม่ ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค มกีรอบแนวความคดิในการวจิยั
ดงันี้ 
   ตวัแปรต้น     ตวัแปรตำม 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
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สมมติฐำนในกำรวิจยั 

   1. ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อ
เดอืน และ ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้า ที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 
    2. การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ 
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) ทีแ่ตกต่าง
กนั มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภค แตกต่าง
กนั 

 

 

 



บทที� 2 

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง 
 

 ในการวจิยัเรื�อง การรบัรูเ้ครื�องมอืสื�อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าที�มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื�อสนิคา้หรอืบรกิารมแีนวคดิ และทฤษฎ ีรวมทั �งงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง ดงันี�    
  1. แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 
  2. แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัเครื�องมอืการสื�อสารการตลาด 

  3. ประเภทของงานแสดงสนิคา้และประโยชน์ของการจดังานแสดงสนิคา้ 
  4. แนวความคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจซื�อ 
  5. ผลงานวจิยั และเอกสารที�เกี�ยวขอ้ง 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัการรบัรู้ ของผูบ้ริโภค 
 ความหมายของการรบัรู ้(Perception)  
 เทพนม เมอืงแมนและสวงิ สุวรรณ (2529: 6-7) กล่าววา่การรบัรูห้มายถงึกระบวนการใน
การเลอืกรบั การจดัระเบยีบและการแปลความหมายของสิ�งเรา้ที�บุคคลพบเหน็หรอืมคีวามสมัพนัธ์

เกี�ยวขอ้งดว้ยในสภาพแวดลอ้มหนึ�งๆ 
  เครนิ ฮาร์ทลี� และรูดเิลยีส (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2550: 116; อ้างองิจาก Kerin 
Hartley; & Rudelius. 2004: 106) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การรบัรู ้หมายถงึกระบวนการซึ�งแต่ละ 

บุคคลเลอืกสรร (Selects) จดัระเบยีบ (Organizes) และตคีวาม (Interprets) เกี�ยวกบัสิ�งกระตุน้  
(Stimulus) โดยอาศยัประสาทสมัผสัทั �งหา้เพื�อสรา้งภาพที�มคีวามหมายออกมา 
  จากการศกึษาสรุปไดว้า่ การรบัรู ้คอื การไดร้บัสิ�งกระตุน้อยา่งเดยีวกนัและอยูภ่ายใต ้

เงื�อนไขอยา่งเดยีวกนั แต่จะมอีทิธพิลต่อการเลอืก การรูจ้กั การตคีวามของแต่ละบุคคลซึ�งขึ�นอยู่กบั
ความจําเป็น (Needs) ค่านิยม (Values) และความคาดหวงั (Expectation) โดยที�ตวัแปรเหล่านี�จะ
เกี�ยวขอ้งกบักระบวนการรบัรูข้องบุคคล ส่วนการรบัรูก้ารบรกิารเกดิจากการที�บุคคลไดร้บัขอ้มลูโดย 
การไดย้นิไดเ้หน็หรอืสมัผสัการบัรูข้องแต่บุคคลจะต่างกนัไปตามความตอ้งการ ความคาดหวงัความ 

รูแ้ละประสบการณ์ของบุคคลนั �น 
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 กระบวนการรบัรู้ 

 กลัยา แสงสุวรรณ (2542:131) กล่าวถงึกระบวนการแหง่การรบัรูใ้นแง่ของพฤตกิรรมการ
รบัรูแ้ทรกอยูร่ะหวา่งสิ�งเรา้กบัการตอบสนองของบุคคล 
 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 แสดงกระบวนการแหง่การเรยีนรู ้
 

            ที�มา: กลัยา สุวรรณแสง. (2542: 131). 

 
 Schermerhom และคณะ (1982: 409-410) กล่าววา่ กระบวนการรบัรูเ้ป็นกระบวนการ
ทางจติวทิยาเบื�องตน้ในการตคีวามสิ�งเรา้ที�ไดส้มัผสัต่างๆเพื�อสรา้งประสบการณ์ที�มคีวามสาํคญั
สาํหรบัผูร้บัรูก้ารรบัรูเ้ป็นสิ�งที�ทาํใหป้จัเจกบุคคลมคีวามแตกต่างกนั ไม่มบีุคคลใดที�จะมกีารรบัรูท้ ี�

เหมอืนกบับุคคลอื�นทเีดยีวเพราะเมื�อบุคคลไดร้บัสิ�งเรา้หรอืสิ�งรบัรูก้จ็ะประมวนสิ�งรบัรูน้ั �นเป็น
ประสบการณ์ที�มคีวามหมายเฉพาะ 
 

          ขอ้มูล                                                                                                                      การกระทบ 

(Information Input)          (Individual Action ) 

 
ภาพประกอบ 3 แสดงกระบวนการเรยีนรูข้อง Schermerhom และคณะ 

 
            ที�มา Schermerhom; และคณะ. (1982: 409-410). 
 

 จากแนวคิดดงักล่าวจึงสรุปกระบวนการรับรู้ได้ว่ามีกระบวนการทั �งจากภายนอกและ
ภายในปจัจยัภายนอกนั �นเป็นสภาพแวดล้อมของบุคคล เช่นกลุ่มอ้างอิง การติดต่อกบับุคคลอื�น
ประสบการณ์เดมิในรปูความรูต้่างๆปจัจยัภายในของบุคคลนั �นเป็นประสบการณ์ที�สะสมมาจากการ

ไดร้บัการศกึษา อาชพี รายได ้ทศันคตขิองบุคคล การรบัข่าวสารเป็นต้น กบัประสาทสมัผสัซึ�งเป็น
ลกัษณะทางสรรีะของบุคคลซึ�งกระบวนการรบัรูข้องบุคคลจะสงูหรอืตํ�ามากหรอืน้อยยอ่มตอ้งมปีจัจยั
ต่างๆเข้ามาเกี�ยวขอ้งหรืออาจกล่าวได้ว่าการที�บุคคลมพีฤตกิรรมหรอืการกระทําที�แตกต่างกนัก็

สิ�งเร้า

(stimulis) 

การรับรู้

(perception) 

การตอบสนอง

(response) 

การยอมรับ          การจัดระเบียบ  การตีความ 

(reception)       (Organization)     (Interception)  
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เนื�องมาจากบุคคลมกีารรบัรูใ้นสถานการณ์รอบๆตวัหรสืภาพแวดล้อมส่วนตวัจงึทําให้การรบัรู้ของ
บุคคลไม่เหมอืนกนัส่งผลใหม้พีฤตกิรรมแตกต่างกนัออกไป 

 ปัจจยัที�ส่งผลต่อการรบัรู้ 

 สทิธโิชค วรานุสนัตกิลู (2524: 80) กล่าวถงึปจัจยัที�มอีทิธพิลการรบัรู้ของสงัคมว่ามปีจัจยั
สาํคญัดงัต่อไปนี� 
 1. ความตอ้งการของผูร้บัเองจะทาํใหผู้ร้บัตคีวามสิ�งเรา้ที�ส่งมาเป็นสิ�งที�จะตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง ความตอ้งการเป็นเหตุจงูใจใหเ้รารบัรูส้ ิ�งที�ตอ้งการใหร้วดเรว็ เช่น ขณะกําลงัหวิ

เราจะรบัรูส้ ิ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัอาหารไดเ้รว็ 
 2. ประสบการณ์ บุคคลทั �วไปมกัจะตีความสิ�งที�ตนเองสมัผสัตามภูมิหลงัของแต่ละคน       
 3. การเตรยีมตวัไวก้่อน การที�คนเรามปีระสบการณ์และการเรยีนรู้สิ�งใดมาก่อนทําให้เรา

เตรยีมตวัที�จะตอบสนองสิ�งนั �นในแนวเดยีวกนัที�เรารบัรูม้า 
  4. บุคลกิภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัการรบัรูเ้ช่น บุคคลที�มบีุคลกิภาพแขง็กรา้วยดึมั �นจะรบัรู้
การเปลี�ยนแปลงของสิ�งเรา้ไดช้า้กวา่ผูท้ ี�มบีุคลกิภาพยดืหยุน่ 

 5. ทศันะคต ิมอีทิธพิลต่อการรบัรู้ถ้าคนเรามทีศันะคตทิี�ดตี่อใครคนหนึ�งหารกระทําของ
บุคคลนั �นจะถูกรบัรูใ้นทางที�ดเีสมอ 
  6. ตาํแหน่งทางสงัคม และบทบาททาํใหค้นเรารบัรูส้ ิ�งต่างๆ ไม่เหมอืนกนั 
  7. วฒันธรรมเป็นตวัการสาํคญัที�ทาํใหค้นเรารบัรูอ้ะไรต่างกนั 

  8. สภาพอารมณ์ ของผูร้บัรูม้ผีลต่อการรบัรู ้
  กฟิล ีวรรณจยิ ี(2538: 75) กล่าววา่ อทิธพิลต่อการรบัรูส้รุปไดด้งันี� 
 1. ความสมบรูณ์ของอวยัวะสมัผสั บุคคลจะรบัรู้ส ิ�งเร้าได้ดถี้าบุคคลนั �นมอีวยัวะสมัผสัที�ดี

เช่นมหี ูตาจมกู ลิ�น และร่ายการที�ปกต ิ
 2. การแปลความหมาย บุคคลจะรบัรู้ส ิ�งเร้าได้ดแีละถูกต้องถ้าบุคคลนั �นได้แบ่งความมาย
ไดถู้กตอ้งโดยอาศยัสมรรถภาพสมองเป็นสาํคญั 

 3. การใช้ประสบการณ์เดมิบุคคลจะรบัรู้ส ิ�งเร้าได้ดแีละถูกต้องถ้ามีประสบการณ์เดมิที�
เกี�ยวขอ้งกบัความรูใ้หม่ 
 4. ความตั �งใจที�จะรบัรูบุ้คคลจะรบัรูส้ ิ�งเรา้ไดด้แีละถูกตอ้งถ้าบุคคลนั �นมคีวามตั �งใจที�จะรบัรู้
ในสิ�งดงักล่าวซึ�งมลีกัษณะดงันี� 

  4.1 สิ�งเร้าจากภายนอก มลีกัษณะที�จะสนับสนุนและกระตุ้นให้เกดิการรบัรู้ที�ด ีเช่น
ความเขม็ ความเด่น ความแปลก มกีารเคลื�อนไหว มสีทีี�สะดุดตา เป็นตน้ 
  4.2 ปจัจยัจากภายใน มีลกัษณะตรงกบัความสนใจของบุคคลที�จะรบัรู้ตรงกบัความ

ตอ้งการของบุคคลที�จะรบัรูต้รงกบัเจตคตขิองบุคคลที�จะรบัรู ้มกีารเตรยีมตวัเตรยีมใจที�จะรบัรู ้ 
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2. แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัเครื�องมอืการสื�อสารการตลาด 

 ในการสง่ขอ้มลูขา่วสารต่าง ๆ เกี�ยวกบัสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทัไปยงัผูบ้รโิภคที�เป็น
กลุ่มเป้าหมาย เพื�อใหบ้รรลุตามวตัถุประสงคท์ี�บรษิทัตั �งไว ้จาํเป็นตอ้งมเีครื�องมอืที�ใชใ้นการสื�อสาร 
ที�จะทาํหน้าที�สง่ขอ้มลูขา่วสารไปยงัผูบ้รโิภค ดงันี� 

 2.1 การโฆษณา (Advertising) ธรีพนัธ ์โล่ทองคาํ (2544: 31) กล่าววา่เป็นรปูแบบ

กจิกรรมการสื�อสารการตลาดที�มุ่งหวงัในการโน้มน้าวใจผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายใหเ้กดิพฤตกิรรมการ
ซื�อและการใชส้นิคา้ โดยการส่งขา่วสารเกี�ยวกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิารทั �งในรปูแบบของการส่ง
ขา่วสารผ่านสื�อมวลชน และการสง่ตรงไปยงักลุ่มเป้าหมายซึ�งการผ่านสื�อดงักล่าว ผูท้าํโฆษณาจะ

เป็นผูอุ้ปถมัภค์่าใชจ้่ายอนัเกดิจากกจิกรรมการโฆษณา 
  อุมาพร ศกุนะสงิห.์ 2545: 10; อา้งองิจาก อกัษราภคั คงอยู.่ (2549: 13) กล่าวา่ 
 การโฆษณาสามารถจาํแนกประเภทของสื�อได ้4 ประเภท 
 1. สื�อสิ�งพมิพ ์(Print Media) ไดแ้ก่ นิตยสาร หนงัสอืพมิพ ์

 2. สื�ออเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic Media) ไดแ้ก ่โทรทศัน์ วทิยกุระจายเสยีง และเครื�องมอื
สื�อสารอเิลก็ทรอนิกสอ์ื�น ๆ 
 3. สื�อนอกสถานที� (Outdoor Media) ไดแ้ก ่ป้ายโฆษณาตามสถานที�ต่างๆ เช่น บลิบอรด์ 

คตัเอาท ์ป้ายผา้ ฯลฯ รวมทั �งป้ายโฆษณาเคลื�อนที� (Transit Media) เช่น สื�อรถประจาํทาง เป็นตน้ 
 4. สื�อประเภทอื�นๆ ไดแ้ก ่แผ่นพบั ใบปลวิ ป้ายแขวน และ แคตตาลอ็ก เป็นตน้ 
 2.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ธรีพนัธ์ โล่ห์ทองคํา (2544: 116) กล่าว่า 

การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึกจิกรรมต่างๆ ทางการตลาดที�จดัทาํขึ�น เพื�อเสนอ

คุณค่าหรอืสิ�งจูงใจพเิศษ (Extra Value or Incentive) สําหรบัผลติภณัฑ์ให้กบัพนังงานขายผู้จดั
จาํหน่าย หรอืผูบ้รโิภคขั �นสุดทา้ย เพื�อใหส้ามารถกระตุน้การขายใหเ้รว็ขึ�น 
  การส่งเสริมการขาย แบ่งได ้3 ประเภท ดงันี� 

  1. การส่งเสรมิการขายกบัผูบ้รโิภค (Consumer Promotions) คอืการส่งเสรมิการขาย
ที�มเีป้าหมายที�ผูบ้รโิภค เพื�อใหผู้บ้รโิภคมโีอกาสไดท้ดลองใช้สนิค้า หรอืซื�อซํ�า รวมทั �งเป็นการเพิ�ม

ความจงรกัภกัดใีนตรายี�หอ้สนิคา้ กจิกรรมดงักล่าวสามารถทาํไดใ้นรปูของการแจกของแถม การให้
ส่วนลดหรอืการชงิโชค 
  2. การส่งเสรมิการขายกบัรา้นคา้ผูจ้าํหน่ายสนิคา้ (Trade Promotion) เป็นการส่ง 

เสรมิการขายที�มเีป้าหมายที�รา้นคา้ทั �งขายส่งและขายปลกีโดยใหร้า้นคา้เป้าหมายช่วยผลกัดนัสนิค้า
สู่ผูบ้รโิภค อนัเป็นการช่วยกระจายสนิคา้ทางหนึ�ง 
  3. การส่งเสรมิการขายกบัพนักงานขาย (Sale Force Promotions) เป็นการส่งเสรมิ
การขายมุ่งเน้นที�พนกังานขายของบรษิทัเจา้ของสนิคา้ โดยพนกังานขายมกีารแขง่ขนักนัในการขาย

สนิคา้ เช่น การใหร้างวลัแก่พนกังานขายที�สามารถหาลกูคา้ใหม่ๆ เป็นตน้  
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 2.3 การประชาสมัพนัธ(์ Public Relations ) เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 307) กล่าว่า  การ

ประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง การดําเนินความพยายามของบรษิทั สถาบนัหรอื 
หน่วยงานต่างๆ ในการแสวงหาความร่วมมอืจากประชาชน ตลอดจนสร้างภาพลกัษณ์ และรกัษา

ทศันคตทิี�ดขีองประชาชนเพื�อใหป้ระชาชนยอมรบั สนับสนุนและให้ความร่วมมอืแก่บรษิทั สถาบนั 
หรอืหน่วยงานนั �น 
   การประชาสมัพนัธม์ีหน้าที�และจดุมุ่งหมาย ดงันี� 

  1. การใหข้อ้มลูขา่วสารของการประชาสมัพนัธ์ จะมกีารเพิ�มคุณค่า (Added Values) 
ใหก้บัผลติภณัฑจ์งึตอ้งนําเสนอในรูปแบบข่าว บทความ การให้สมัภาษณ์ การจดันิทรรศการ การ

สมัมนา การทาํเป็นสารคดเีผยแพร่ใหผู้ร้บัสารทราบ 
  2. การสรา้งภาพพจน์ (Image Building) เป็นการสรา้งความรกัความชื�นชมในตวั 
ผลติภณัฑแ์ละบรษิทั รวมถงึความเขา้ใจที�ดตี่อกนั เมื�อประชาสมัพนัธ์ไปแล้ว ทําให้เกดิความเขา้ใจ 

เพราะมคีวามเชื�ออยา่งหนึ�งวา่ เมื�อใดที�ชอบแลว้ จะพรอ้มใหก้ารสนบัสนุน 
  3. การใหค้วามรู ้(Education) ในปจัจุบนัมผีลติภณัฑแ์ละบรกิารใหม่ๆ เกดิขึ�นมากมายที� 
ผูบ้รโิภคไม่ยอมรบั หรอืเป็นสิ�งใหม่เกนิไปที�จะยอมรบัได ้มผีลติภณัฑใ์หม่ๆ หลายชนิด ซึ�งคนยงัไม่

มคีวามรู้ต้องให้การศกึษา หรอืให้ความรู้กบัผู้บรโิภค ถ้าผู้บรโิภคไม่เกดิการเรยีนรู้กจ็ะไม่ยอมรบั
ผลติภณัฑน์ั �น 
   4. การสรา้งความน่าเชื�อถอื (Credibility Building) บางครั �งการโฆษณาอย่างเดยีวไม่
สามารถสรา้งความน่าเชื�อถอืได ้เพราะการโฆษณาอาจมภีาพลกัษณ์ที�ไม่ดใีนสายตาผูบ้รโิภค ดงันั �น 

ประชาสมัพนัธส์ามารถทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑแ์ละทาํใหค้นซื�อผลติภณัฑไ์ด ้
   เครื�องมือการประชาสมัพันธ์การตลาดที�องค์กรธุรกิจที� นิยมใช้ในปัจจุบนั 

สามารถสรปุได้ดงันี� 

  1. การมอบรางวลั (Special Awards) คอื การที�องคก์รธุรกจิจดัมอบรางวลัพเิศษใหแ้ก่
บุคคลที�ไดร้บัการคดัเลอืกในประเดน็ต่างๆ ที�องค์กรธุรกจินั �นเป็นผู้กําหนด ซึ�งส่วนใหญ่มกัจะให้มี

ความเกี�ยวขอ้งกบัตราสนิคา้ 
  2. การจดัการประกวด(Contests) ได้แก่ การประกวดคําขวญั บทความ เรยีงความ 
การออกแบบตราสนิคา้ ฯลฯ 
  3. การจดัการแขง่ขนัต่างๆ (Competition) สามารถจดัแขง่ขนัได้หลายรูปแบบแต่ควร

สอดคลอ้งกบัผลติภณัฑข์ององคก์ร เช่น การแขง่ขนักฬีาประเภทต่างๆ 
  4. การเปิดงาน (Grand Opening) เป็นการจดักจิกรรมในวนัเปิดกจิการหรอืวนัเริ�มต้น
ธุรกจิใหม่ 

  5. การเปิดตวัสนิค้า (Launching Presentation) เป็นการจดักจิกรรมพเิศษ เพื�อนํา
ผลติภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด มกัมกีารแถลงขา่วพรอ้มกนัไปดว้ย  
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  6. การสาธติสนิคา้ (Demonstration) เป็นการแสดงใหเ้หน็ถงึคุณสมบตัขิองสนิคา้ 
  7. การจดันิทรรศการ (Exhibition) 

  8. การแจกผลติภณัฑ์ตวัอย่าง (Sampling of Products) โดยมุ่งให้กลุ่มเป้าหมาย
ทดลองใชผ้ลติภณัฑก์่อนออกวางจาํหน่าย 
  9. การแจกของที�ระลกึ (Souvenir) นิยมทําเพื�อให้ประชาชนได้รู้จกัและจดจําชื�อตรา

สนิคา้ได ้ซึ�งช่วยสนบัสนุนการโฆษณา และกจิกรรมส่งเสรมิการขาย 
  10. การจดัประชุม สมัมนา (Meeting or Seminar) 
  11. การเผยแพร่ขา่วสาร (Publicity) 
  12. การจดังานแสดงสนิคา้ (Trade Shows) เป็นงานที�นําทั �งผู้ขายและผู้ซื�อมาพบกนั 

เครื�องมอืนี�สามารถกาํหนดสนิคา้และกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน 
  แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการประชาสัมพนัธ์และการ

โฆษณา สุวมิล แมน้จรงิ (2545: 253) กล่าววา่ 

 การประชาสมัพนัธ ์

 1. เป็นการติดต่อสื�อสารแบบสองทาง หน่วยงานหรือสถาบนัจะเผยแพร่ข่าวสารไปยงั
ประชาชนในขณะเดยีวกนักร็บัฟงัความคดิจากประชาชนดว้ย ผลประโยชน์ร่วมกนัทั �งสองฝา่ย 
 2. เป็นการหวงัผลในระยะยาวกกจิกรรมเพื�อการประชาสมัพนัธ์ต้องดําเนินการไปเรื�อยๆ 

ทั �งนี�เพื�อสะสมค่านิยมหรอืความดงีามให้แก่สถาบนัทลีะเลก็ ทีละน้อย และค่อยๆ เพิ�มมากขึ�นใน
อนาคต เช่น การมอบทุนการศึกษา หรือการทําให้ประชาชนหรือผู้รบับริการเกิดความเลื�อมใส
ศรทัธา และค่อยๆ ชอบบรษิทัที�ดาํเนินการประชาสมัพนัธม์ากขึ�น 

 3. เป็นการเผยแพร่ขา่วสารเพื�อการสรา้งชื�อเสยีงและความนิยมใหแ้ก่หน่วยงานหรอืบรษิทั
จุดประสงคต์อ้งการใหเ้กดิความสมัพนัธอ์นัดตี่อไป เช่น ช่วยส่งเสรมิกจิกรรมของชุมชน การสรา้งบ่อ
นํ�า การสรา้งถนน สถาบนัการศกึษา และการสรา้งวดั เป็นตน้ 

 
 4. ตอ้งใชห้ลกัการเสนอขา่วความจรงิ  เพราะตอ้งการวดัผลระยะยาว  ตอ้งการใหป้ระชา 
ชนเชื�อถอืสนบัสนุนต่อไปมใิช่โกหกหลอกลวง ประชาชน หากโกหกแล้ว เมื�อประชาชนทราบกไ็ม่
เชื�อถอือกี 

 การโฆษณา 

 1. เป็นการตดิต่อสื�อสารแบบทางเดยีวการโฆษณาเป็นการชกัชวนใหป้ระชาชนนิยมสนิค้า
และบรกิาร หรอืมคีวามนิยมสนิคา้และบรกิาร หรอืมคีวามนิยมเพยีงฝา่ยเดยีวเป็นการส่งข่าวสารให้
ประชาชนทราบเพยีงฝา่ยเดยีวเมื�อมกีารโฆษณาไปแลว้กไ็ม่จาํเป็นตอ้งรบัฟงัความคดิเหน็ของลูกค้า

 2. เป็นการกระทําที�หวงัผลชั �วคราวในระยะสั �นเมื�อขายสินค้าหมดก็หยุดโฆษณา และ
เตรยีมโฆษณาสนิคา้อื�นต่อไปอกี 
 3. ตอ้งการขายสนิคา้หรอืบรกิารใหม้ากที�สุดโดยไม่คาํนึงถงึปจัจยัอยา่งอื�นแต่อยา่งใด 
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 4. อาจจะใชค้วามจรงิหรอืความเทจ็กไ็ด ้เพื�อมุ่งหมายใหข้ายสนิคา้หรอืบรกิารไดเ้ท่านั �น

เรื�องอื�นจะเป็นอยา่งไรไม่ตอ้งคาํนึงถงึแต่อยา่งใด 
 2.4 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) พบิลู ทปีะปาล (2545: 10) กล่าว

ว่า การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การใช้บุคคลเป็นสื�อกลางในการถ่ายทอด 
ขอ้มลูขา่วสารและบรกิาร แบบตวัต่อตวักบัลกูคา้ หรอืกลุ่มเป้าหมาย ซึ�งการสื�อสารดว้ยวธินีี�จะทราบ
ผลตอบกลบัแบบทนัทีทนัใด เป็นวธิีที�มีความยดืหยุ่นด้านการสื�อสารค่อนข้างมาก เนื�องจาก

พนกังานขายสามารถปรบัเปลี�ยนวธิกีารสื�อสารใหเ้หมาะสมกบัลกูคา้หรอืกลุ่มเป้าหมายแต่ละราย 
 2.5 การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เกลน็ เฮมสมทิธ์ (1994: 565)ไดใ้ห ้

ความหมายไว้ว่า การจดักิจกรรมพิเศษ เป็นรูปแบบหนึ�งของการส่งเสริมภาพลกัษณ์ของตรา
ผลติภณัฑ์ที�นํามาเชื�อมโยงกบักิจกรรมพเิศษที�สําคญั เช่นการแข่งกีฬากจิกรรมทางด้านบนัเทิง 

กจิกรรมทางดา้นวฒันธรรมและสงัคม หรอืกจิกรรมอื�นๆ ที�คนใหค้วามสนใจกจิกรรมพเิศษเป็นทาง
หนึ�งที�ส่งเสริมให้ผู้บริโภคเกิดภาพพจน์ที�ดีต่อตวัผลิตภณัฑ์และบริษัท โดยเฉพาะอย่างยิ�งการ
สนบัสนุนกจิกรรมพเิศษต่างๆ เช่นการแข่งขนักฬีา เป็นต้น ยิ�งไปกว่านั �นยงัสามารถเปิดโอกาสให้

ผูบ้รโิภคไดท้ดลองใชส้นิคา้ของเราไดโ้ดยง่าย 
 สรรค์ชยั เตยีวประเสรฐิกุล (2004: 131) ให้ความหมายไวว้่า Event Marketing มสี่วน
สาํคญัส่วนหนึ�งคอืการสนบัสนุนกจิกรรมต่างๆ เพื�อผลในการโฆษณาหรอืขายสนิค้า ซึ�งเป็นที�นิยม
กนัอย่างมากในวนันี� เช่น การสนับสนุนการแสดงต่างๆ อาทิ คอนเสิร์ต การแข่งกฬีา ประกวด

นางงาม ซึ�งกค็อื การใช้Event หรอืกจิกรรมมาเป็นเครื�องมอืในการโฆษณา ส่งเสรมิการขาย หรอื
สรา้งภาพพจน์ที�ดใีหก้บัสนิคา้และบรกิาร 
  ประเภทของการตลาดเชิงกิจกรรม 

  ประเภทของการลาดเชงิกจิกรรมมผีูเ้ชี�ยวชาญหลายท่านไดแ้บ่งการตลาดเชงิกจิกรรม

ออกมาเป็น 5 ประเภท และมกีารใหค้วามหมายดงันี� 
  2.5.1. กิจกรรมด้านบนัเทิง 

  ธรีพนัธ ์โล่ทองคาํ (2546: 12) กล่าวา่ กจิกรรมดา้นบนัเทงิเป็นกจิกรรมที�ใหค้วามรู้สกึ
สนบัสนุนใหช้วีติมคีวามสุขสนุกสนานจากสิ�งต่างๆ ที�ไดร้บัจากกจิกรรม ถ้าคุณจดักจิกรรมแล้วไม่มี
ความบนัเทงิแฝงคุณไม่ตอ้งทาํเพราะการจะหลอกล่อใหล้กูคา้หรอืผูบ้รโิภคเขา้มาในการจดักจิกรรม

ของคุณไดน้ั �นตอ้งอาศยัความบนัเทงิเขา้มา และจะเป็นแม่เหลก็ที�จะทาํใหเ้ขาเขา้มาหาเราอยา่งที�เขา
ไม่รูต้วัซึ�งสามารถที�จะแยกออกเป็นชนิดไดด้งันี�เช่น การแสดงดนตร ีหรอืการจดัคอนเสริต์ การแสดง
ทอลค์โชวก์ารจดัขบวนแห่ การจดัการประกวดหรอืการจดัการแขง่ขนักฬีาซึ�งเป็นการประชาสมัพนัธ์

กจิการขององคก์รและเป็นการสรา้งภาพพจน์ที�ดขีององคก์รผ่านรายการบนัเทงิโดยการจดักจิกรรมที�
ใหค้วามสนุกและความบนัเทงิเป็นอยา่งมากโดยที�นิยมกนัมากในปจัจุบนั  
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  2.5.2. กิจกรรมที�ให้ความรู้ 

  เสร ีวงษ์มณฑา (2541: 134) กล่าวา่ กจิกรรมที�ใหค้วามรู ้คอื กจิกรรมที�สรา้งและ 
ส่งเสริมความรู้การให้ความรู้ความเข้าใจและสร้างความเชื�อมั �นให้แก่องค์กรและผู้บริโภค 
ตวัอย่างเช่นการจดัการอบรม เป็นการจดัฝึกอบรมพเิศษสําหรบับุคลากร ซึ�งเท่ากบัเป็นการสร้าง

ภาพพจน์วา่ บรษิทัมกีารพฒันาบุคลากรใหม้คีวามกา้วหน้าและมคีุณภาพ 
  2.5.3. กิจกรรมด้านสินค้าและบริการ 

  เสร ีวงษ์มณฑา (2541: 129-130) กล่าวา่ กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร คอืการจดั 
กิจกรรมที�มีความเกี�ยวข้องกับสินค้าและบริการขององค์กรซึ�งอาจจะเป็นกิจกรรมที�กระตุ้นให้

ผูบ้รโิภคได้รบัสารจากผู้ผลติสนิค้าหรอืองค์กรเช่น การจดัแสดงสนิค้า งานแสดงสนิค้าหลายชนิด
ร่วมกนั เป็นเครื�องมอืที�สามารถดึงความสนใจจากกลุ่มเป้าหมายได้จํานวนมากกลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ย กลุ่มผูบ้รโิภคและกลุ่มคนกลาง แหล่งจดัแสดงสนิค้าและแหล่งจดันิทศัการในประเทศ

ไทยไดแ้ก่ สวนอมัพร ศนูยแ์สดงสนิคา้ส่งออก ศนูยป์ระชุมแห่งชาตสิริกิติิ �ห้างสรรพสนิค้า ฯลฯ เช่น
งานมอเตอรโ์ชว ์ถอืเป็นการสรา้งภาพพจน์ใหก้บัรถต่างๆ งานโฮมโชว ์เปอรน์ิเจอรโ์ชว ์เป็นตน้ การ
เปิดตวัสนิคา้ การจดักจิกรรมต่างๆ โดยมวีตัถุประสงค์เพื�อเปิดตวัสนิค้าใหม่ เช่นการเปิดตวัสนิค้า
ใหม่ที�ศนูยก์ารประชุมแห่งชาตสิริกิติิ � 

  2.5.4. กิจกรรมด้านเทคโนโลยี 

  เสร ีวงษ์มณฑา (2541: 129) กล่าวา่  กจิกรรมดา้นเทคโนโลย ีคอื กจิกรรมที�เสนอสิ�ง
ใหม่ๆ ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยทีี�ไดป้ระดษิฐห์รอืคดิคน้มาใหม่ทั �งนี�อาจจะเป็นสนิคา้หรอืบรกิาร
กไ็ดโ้ดยทั �งนี�จะกล่าวถงึดา้นหลกัๆ ไดแ้ก่เทคโนโลยดี้านการสื�อสาร คอืการแสดงถึงความก้าวหน้า

และทนัสมยัของอุปกรณ์การสื�อสารเช่น โทรศพัทท์ี�ไดร้บัการพฒันารปูแบบที�ทนัสมยั ขนาดเลก็ การ
ใชง้านที�มปีระสทิธภิาพดขีึ�น ยานยนต ์ทางความกา้วหน้าเรื�องเครื�องยนตร์ปูแบบและความปลอดภยั
รวมถงึความกา้วหน้าที�ไม่สรา้งมลภาวะที�เป็นพษิแก่โลกดว้ยรวมถงึความกา้วหน้าทางดา้นอื�นๆดว้ย 

   2.5.5. กิจกรรมด้านสงัคม 

  เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 234) กล่าวา่ เป็นการใหบ้รกิารสงัคมในรปูแบบต่างๆ เช่นเกบ็

ขยะ ขดุลอกคลอง ทําความสะอาดวดั ซ่อมสะพาน การจดักจิกรรมทางการกุศล เป็นกจิกรรมเพื�อ
ช่วยเหลอืคนยากไรห้รอืขาดแคลนทั �งทางตรงและทางออ้มช่วยเหลอืกจิการด้านศาสนาและองค์การ
กุศลต่างๆ กจิกรรมทางการศกึษา เป็นการช่วยเหลอืและสนับสนุนการศกึษาในรูปแบบการบรจิาค

เงนิและอุปกรณ์การศกึษา จดัดําเนินการกิจกรรมเอง เช่น การสร้างโรงเรยีนและการให้ความ
ช่วยเหลอื การจดักจิกรรมทางการศกึษาเป็นการสรา้งภาพพจน์และใหค้วามรู้สกึที�ด ีองค์การจงึควร
กาํหนดเป็นนโยบายจดัใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มใหเ้หมาะสมกบัภาวะแวดล้อมขององค์กร ให้

ความช่วยเหลอืแก่สถานการศกึษาที�ถูกกระทบการเทอืนจากการดําเนินงานขององค์กร และควรมี
การประชุมพบปะระหวา่งองคก์ารกบัสถานการศกึษาเพื�อตดิตามผลงาน  
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3.ประเภทของงานแสดงสินค้าและประโยชน์ของการจดังานแสดงสินค้า    
 ประเภทของงานแสดงสินค้า 

 นราทพิย ์ปานแกว้ (2551: 24) กล่าววา่ ในเชงิวชิาการ กจิกรรมงานแสดงสนิคา้สามารถ
แบ่งไดห้ลายประเภทโดยมเีครื�องชี�วดัคอื เป้าหมายทางการตลาด ซึ�งประกอบดว้ย กลุ่มเป้าหมาย 
เช่น ผูซ้ ื�อ ผูนํ้าขา้ ผูข้ายสง่ และผูข้ายปลกี หรอื กลุ่มเป้าหมายเป็นผูบ้รโิภค นอกจากนั �น ยงัรวมถงึ

ลกัษณะการนําเสนอสนิคา้ หรอืสามารถแบง่ตามวตัถุประสงคไ์ด ้4 ประเภทดงันี� 
 1. งานแสดงสนิคา้ทั �วไป (General Trade Fai) เป็นงานแสดงสนิค้าที�มสีนิค้าหลากหลาย
รปูแบบหลายประเภทร่วมแสดงในงาน เช่น สนิค้าอุปโภคบรโิภคเพื�อจูงใจผู้มาร่วมงาน งานแสดง

สนิคา้ประเภทนี�จะเปิดใหผู้บ้รโิภคเขา้ชม และเปิดใหน้กัธุรกจิภายในประเทศและต่างประเทศเขา้ชม 
  2. งานแสดงสนิค้าเฉพาะอย่าง (Specialized Trade Fair) เป็นงานแสดงสนิค้าที�แสดง
สนิคา้เฉพาะอยา่งจากผูผ้ลติ มวีตัถุประสงค์เพื�อจูงใจกลุ่มเป้าหมายที�เฉพาะเจาะจง ให้มาร่วมงาน
แสดงสนิคา้ประเภทนี�จดัขึ�นเพื�อใหน้กัธุรกจิที�ประกอบการในดา้นสนิคา้ใดสนิค้าหนึ�งเท่านั �น ซึ�งเป็น

ประโยชน์ต่อผูส้่งออก และผูป้ระกอบการไดร้บัผลประโยชน์สงูสุด เนื�องจากสามารถดงึดดูนกัธุรกจิที�
เกี�ยวข้องในสินค้าเฉพาะอย่างได้เป็นจํานวนมาก เป็นงานที�เปิดโอกาสให้พบปะผู้ซื�อ ผู้นําเข้า
ตวัแทน หรอืผูข้ายส่ง และสามารถใชส้ถานที�เป็นที�สนบัสนุนทางการขายใหก้บัตวัแทนจําหน่ายของ

ตน หรอืเยี�ยมเยยีนลกูคา้ 
 3. งานแสดงสนิคา้ขายปลกี (Consumer Fairs) มวีตัถุประสงคเ์พื�อขายสนิคา้เครื�อง 
อุปโภคบรโิภคใหก้บัประชาชนทั �วไป ไม่เหมาะสาํหรบับรษิทัที�คาดหวงัการค้าในระยะยาวเพราะถือ

วา่เป็นการสิ�นเปลอืงการลงทุน ยกเวน้ในกรณีที�ผู้เขา้ร่วมงานมั �นใจว่ามูลค่าการขายปลกีจะคุ้มค่า
การลงทุน หรอืในกรณีที�มสีนิคา้ขายปลกีอยู่ในตลาดนั �นอยู่แล้ว และบรษิทัใช้งานประเภทนี�ในการ
โฆษณาประชาสมัพนัธแ์ก่ผูบ้รโิภค ในบางกรณีอาจร่วมมอืกบัผูข้ายหรอืส่งเอเยน่ตใ์นตลาด 
 4. งานแสดงสนิคา้แบบเอกเทศ (Solo Exhibitions) มวีตัถุประสงคเ์พื�อสรา้งภาพพจน์ของ

สนิคา้ของประเทศในตลาดเป้าหมาย และสรา้งความตื�นตวัให้แก่ ผู้บรโิภคในตลาดเป้าหมายให้หนั
มาสนใจสนิคา้ อาจจดัในลกัษณะเฉพาะสนิคา้หรอืหลากหลายสนิค้าได้ ขึ�นอยู่กบัผลของการศกึษา
วเิคราะหค์วามสนใจของตลาดและความพร้อมของสนิค้า การดําเนินงานจะเป็นการเปิดให้ผู้สนใจ

ทั �วไป พร้อมกบัมกีารเชญิและรบัรองผู้นําเขา้เฉพาะรายที�สําคญัๆ เท่านั �น มขีอ้ดคีือไม่ต้องมกีาร
แขง่ขนักบัผูผ้ลติสนิคา้จากประเทศอื�น เนื�องจากเป็นการจดังานแสดงสนิคา้ของประเทศหนึ�งประเทศ
เดยีว 

 ประโยชน์ของการจดังานแสดงสินค้า 

 นราทพิย ์ปานแกว้ (2551: 26) กล่าววา่ การจดังานแสดงสนิคา้ยงัเป็นกจิกรรมที�เป็นที� 

ยอมรบักนัมากในการส่งเสรมิการขายเนื�องจากมปีระโยชน์ต่อผูเ้ขา้ร่วมงาน คอื 
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 1. เป็นการพบปะเจรจาการขายโดยตรงกบัผู้ซื�อ ซึ�งเป็นสิ�งที�ยอมรบักนัว่าเป็นวธิกีารขาย
หรอื โปรโมทสนิคา้ที�มปีระสทิธภิาพมากที�สุด ถงึแมว้า่การลงโฆษณาประชาสมัพนัธ์ในสื�อต่างๆ จะ

เป็นวธิกีารที�ทําให้เขา้ถึงผู้ซื�อได้จํานวนมาก แต่กไ็ม่ใช่วธิกีารขายที�มปีระสทิธภิาพ แต่งานแสดง
สนิคา้ที�ดจีะรวมประโยชน์ของการขายโดยตรงกบัประชาสมัพนัธ์เขา้ด้วยกนั เพราะจะใช้ประโยชน์
จากการประชาสมัพนัธ์งานให้ผู้ซื�อมารวมตวักนัที�งานจํานวนมาก แล้วทําให้สามารถพบปะเจรจา

การขายไดโ้ดยตรง 
 2. สามารถจดัแสดงสนิคา้ใหผู้ซ้ ื�อไดเ้หน็อยา่งใกล้ชดิ งานแสดงสนิค้าเป็นวธิทีี�ดทีี�สุดที�จะ
ทําให้ผู้เขา้ร่วมงานมีโอกาสได้แสดงสินค้าของตนให้ผู้ซื�อได้เห็นและสมัผสัอย่างใกล้ชดิรวมถึงมี
โอกาสสามารถสาธติการใช้งาน การให้ทดลองชมิหรอืการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ประโยชน์ต่างๆ 

หรือคุณสมบตัิพิเศษของสินค้าให้ลูกค้าสนใจได้และลูกค้าสามารถสอบถามรายละเอียดต่างๆ
เพิ�มเตมิไดใ้นขณะเดยีวกนั จงึสามารถนําไปสู่การตกลงซื�อขายไดท้นัท ี
 3. มโีอกาสในการพบลกูคา้ไดห้ลายรายในคราวเดยีวกนั การเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้จะทํา

ให้พบปะลูกค้าหลายรายด้วยตนเองในคราวเดยีวกนั เป็นการประหยดัเวลาและค่าใช้จ่ายซึ�งหาก
เดนิทางไปพบลกูคา้แต่ละรายตามสถานที�ต่างๆ จะทาํใหเ้สยีเวลาและค่าใชจ้่ายสงู 
 4. มโีอกาสพบลูกค้ารายใหม่ ปญัหาที�สําคญัปญัหาหนึ�งในด้านการตลาดโดยเฉพาะยิ�ง

ตลาดส่งออก คอื การคน้หาผูท้ ี�มศีกัยภาพในการเป็นผูซ้ ื�อ ผูนํ้าเขา้หรอืผูท้ ี�สามารถช่วยขายสนิค้าใน
ตลาดนั �น การเข้าร่วมงานแสดงสินค้าจะทําให้มีโอกาสพบนักธุรกิจที�เป็นผู้ซื�อหรือผู้ที�อยู่ใน
อุตสาหกรรมที�เกี�ยวขอ้ง เป็นการเปิดโอกาสใหผู้เ้ขา้ร่วมงานไดพ้บกบัลกูคา้รายใหม่ที�ตนไม่เคยรู้จกั
มาก่อน 

 5. ไดพ้บลกูคา้ที�มคีวามตั �งใจที�จะซื�อ นกัธุรกจิเขา้เยี�ยมงานแสดงสนิคา้เพราะมคีวามสนใจ
ที�จะเหน็สนิคา้ที�จดัแสดงและมแีนวโน้มเป็นกลุ่มผูท้ ี�มคีวามตั �งใจที�จะซื�อสงู เพราะตั �งใจมาหาสนิคา้ใน
งานมากกวา่ที�จะรอผูไ้ปเสนอขายถงึสํานักงาน จงึนับได้ว่าเป็นกลุ่มนักธุรกจิที�มคีวามตั �งใจที�จะซื�อ

อยา่งจรงิจงั 
 6. สามารถเรยีนรูค้วามต้องการของตลาด งานแสดงสนิค้าจะให้โอกาสที�จะเหน็ปฏกิริยิา
หรอืความคดิเหน็ของผูซ้ ื�อไดท้นัท ีผูเ้ขา้ร่วมงานจงึสามารถเรยีนรูไ้ดใ้นทนัทวีา่ สนิคา้ของตนตรงกบั

ความตอ้งการของตลาดหรอืไม่และจะตอ้งมกีารปรบัปรุงผลติภณัฑ์อย่างไรให้ตรงกบัความต้องการ 
โดยสอบถามจากลกูคา้และนกัธุรกจิและผูท้ ี�เขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ในคราวเดยีวกนั 
 7. เรยีนรูส้ภาพการแข่งขนั งานแสดงสนิค้าจะเป็นแหล่งรวมผู้ผลติ / ผู้ส่งออก /ผู้ค้าราย
อื�นๆ ที�อยูใ่นอุตสาหกรรมเดยีวกนั การเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้จะมปีระโยชน์ในการที�สามารถศกึษา

สนิค้าและเทคนิคทางการตลาดของบรษิทัอื�นๆ ที�เขา้ร่วมงานเพื�อนํามาปรบัปรุงพฒันาสนิค้าและ
เทคนิคการดาํเนินการทางดา้นการตลาดได ้
 8. มโีอกาสในการไดร้บัการสนบัสนุนและความช่วยเหลอืในรปูแบบต่างๆ การเขา้ร่วมงาน

แสดงสนิคา้โดยเฉพาะอยา่งยิ�งงานของประเทศที�กาํลงัพฒันา ผูเ้ขา้ร่วมงานมกัจะไดร้บัการสนบัสนุน
ต่างๆ จากภาครฐับาลเพื�อส่งเสรมิอุตสาหกรรมของประเทศ เช่น การอํานวยความสะดวกต่างๆ ใน
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การเขา้ร่วมงาน การใหค้วามสนบัสนุนดา้นการเงนิโดยการคดิค่าใช้จ่ายในการเขา้ร่วมงานตํ�ากว่าที�
เป็นจรงิ เป็นตน้ 

4.แนวความคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซื�อ 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman; & Kanuk. 1994: 657) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถึง พฤตกิรรมที�บุคคลแสดงออกในการแสวงหาสําหรบัการซื�อการใช้ การประเมนิผลใน

ผลติภณัฑแ์ละบรกิารที�เขาคาดหวงัจะทาํใหค้วามตอ้งการของเขาไดร้บัความพอใจ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539: 5) ให้คําจํากดัความพฤตกิรรมผู้บรโิภค ว่าเป็นปฏกิริยิาของ
บุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทั �งกระบวนการต่าง 

ๆของการตดัสนิใจ ซึ�งเกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ เหล่านั �น ซึ�งคาํจาํกดัความที�กล่าว
มานี�แบ่งออกเป็น 3 ส่วนสาํคญั คอื 
 1. ปฏกิริยิาของบุคคล ซึ�งรวมถึงกจิกรรมต่างๆ เช่น การเดนิทางไปและกลบัจากร้านค้า 
การจ่ายของในรา้นคา้ การซื�อ การขนสนิคา้ การใชป้ระโยชน์และการประเมนิค่าสนิคา้และบรกิารที�มี

จาํหน่ายอยูใ่นตลาด 
 2. บุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการได้รบัและการใช้สนิค้าและบรกิารทางเศรษฐกจิ ซึ�ง
หมายถงึผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย (The Ultimate consumer) เรามุ่งที�ตวับุคคลผูซ้ ื�อสนิคา้และบรกิารเพื�อ

นําไปใชบ้รโิภคเอง และ/หรอื เพื�อการบรโิภคของหน่วยบรโิภคต่าง ๆ ที�มลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั เช่น
ครอบครวัและบุคคลบางคนที�ซื�อของขวญัใหผู้้อื�นด้วย อย่างไรกด็เีราไม่พจิารณาถึงการที�บุคคลซื�อ
ใหก้บัองคก์ารธุรกจิ หรอืสถาบนัต่าง ๆ 

 3. กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจ ซึ�งเกดิก่อนและเป็นตวักําหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ 
เหล่านี�ซึ�งรวมถงึการตระหนกัถงึความสําคญัของกจิกรรมการซื�อของผู้บรโิภคที�กระทบโดยตรงต่อ
ปฏกิริยิาทางการตลาดที�เราสงัเกตเหน็ เช่น การตดิต่อกบัพนกังานขาย สื�อโฆษณา และการเปิดรบั
ขา่วสารโฆษณาการสอบถามอยา่งไม่เป็นทางการจากญาตมิติร การสรา้งความโน้มเอยีง หรอืเกณฑ์

ในการประเมนิค่าทางเลอืกต่างๆ และปฏกิริยิาต่าง ๆ เกี�ยวกบัการตดัสนิใจซื�อหลงัจากการระบุ และ
พจิารณาทางเลอืกต่างๆ เป็นอยา่งดแีลว้ 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค S-R Theory 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 196) กล่าววา่โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer 

behavior model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจที�ทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจซื�อผลติภณัฑ์ โดยมจีุดเริ�มต้น
จากการที�เกดิสิ�งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํใหเ้กดิความตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สกึนึก
คดิของผูซ้ ื�อ (Buyer’s black box) ซึ�งเปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึ�งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเน
ไดค้วามรูส้กึนึกคดิของผูซ้ ื�อจะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆของผู้ซื�อซึ�งจะนําไปสู่การตอบสนอง

ของผูซ้ ื�อ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซื�อของผูซ้ ื�อ (Buyer’s purchase decision) 
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จุดเริ�มต้นของโมเดลนี�อยู่ที�มีสิ�งกระตุ้น(Stimulus)ให้เกิดความต้องการก่อน และทําให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) ดงันั �นโมเดลนี�จงึอาจเรยีกวา่S-RTheoryโดยมรีายละเอยีดของทฤษฎดีงันี� 

 1. สิ�งกระตุน้ (Stimulus) สิ�งกระตุ้นอาจเกดิขึ�นเองภายในร่างกาย (Inside stimulus) และ
สิ�งกระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิ�งกระตุน้ภายนอก 
เพื�อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์สิ�งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื�อสินค้า          

(Buying motive ซึ�งอาจใช้เหตุจูงใจให้ซื�อด้านเหตุผลหรอืด้านจติวทิยา (อารมณ์) กไ็ด้สิ�งกระตุ้น
ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 
  1.1 สิ�งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิ�งกระตุน้ที�นกัการตลาด 
สามารถควาบคุมและต้องจัดให้มีขึ�นเป็นสิ�งกระตุ้นที�เกี�ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด            

(Marketing mix)ประกอบดว้ย 
   1.1.1 สิ�งกระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่นออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงามเพื�อ
กระตุน้ความตอ้งการซื�อ 

   1.1.2 สิ�งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสนิค้าให้เหมาะสมกบั
ผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 
   1.1.3 สิ�งกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution หรอื Place) เช่น การ

จดัจาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ ั �วถงึ เพื�อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภค ถอืว่าเป็นการกระตุ้นความต้องการ
ซื�อ 
   1.1.4 สิ�งกระตุน้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา 
สมํ�าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นั

ดกีบับุคคลทั �วไปเหล่านี� ถอืวา่เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการซื�อ 
  1.2 สิ�งกระตุน้อื�นๆ (Other stimulus) เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการผูบ้รโิภคที�อยู ่
ภายนอกองคก์าร ซึ�งบรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิ�งกระตุน้เหล่านี� ไดแ้ก ่

  1.2.1 สิ�งกระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง
ผูบ้รโิภคเหล่านี�มอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
  1.2.2 สิ�งกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ 

  1.2.3 สิ�งกระตุน้ดา้นกฎหมายและการเมอืง (Law and political) เช่น กฎหมายเพิ�ม
หรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หนึ�งจะมอีทิธพิลต่อการเพิ�มหรอืลดความตอ้งการของผูซ้ ื�อ 
  1.2.4 สิ�งกระตุน้ทางวฒันธรรม(Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณไีทยในเทศกาล 
ต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซื�อสนิคา้ในเทศกาลนั �น 

 2. กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื�อ (Buyer’s black box) ความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื�อ
เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black box) ซึ�งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หา 
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ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื�อความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื�อได้ร ับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื�อและ
กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ ื�อ 

  2.1 ลกัษณะของผูซ้ ื�อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ ื�อมอีทิธพิลจากปจัจยั
ต่าง ๆคอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสนิใจซื�อของผู้บรโิภค (Buyer’s decision process) ประกอบด้วย

ขั �นตอนคอื 
   2.2.1 การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญัหา) 
   2.2.2 การคน้หาขอ้มลู 
   2.2.3 การประเมนิผลทางเลอืก 

   2.2.4 การตดัสนิใจซื�อ 
   2.2.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซื�อ 
 3. การตอบสนองของผู้ซื�อ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซื�อของผู้บรโิภคหรอืผู้

ซื�อ(Buyer’s purchase decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงันี� 
  3.1 การเลอืกซื�อผลติภณัฑ ์(Product choice) ตวัอยา่ง การเลอืกผลติภณัฑอ์าหารเช้า
ผูบ้รโิภคมทีางเลอืก คอื นมสดกล่อง ขนมปงั เป็นตน้ 

  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) ตวัอยา่งถ้าผูบ้รโิภคเลอืกนมสดกล่องจะเลอืก
ยี�หอ้ใด เช่น โฟรโ์มสต ์ดชัมลิล ์
  3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกจากหา้งสรรพสนิคา้ใด 
หรอืรา้นคา้ใกลบ้า้นรา้นใด 

  3.4 การเลอืกเวลาในการซื�อ (Purchase choice) ตวัอย่างผู้บรโิภคจะเลอืกเวลาเช้า 
กลางวนัหรอืเยน็ ในการซื�อนมสดกล่อง 
  3.5 การเลอืกปรมิาณการซื�อ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผู้บรโิภคจะเลอืกว่าจะซื�อ 

หนึ�งกล่อง ครึ�งโหล หรอื หนึ�งโหล 
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การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค ( Analysis Consumer Behavior ) 

 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 17) กล่าววา่การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การ 
เคราะห์เพื�อให้ทราบถึง สาเหตุทั �งปวงที�มีอทิธิพลเหนือและทําให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจซื�อสนิค้าและ

บรกิาร ซึ�งโดยการเขา้ใจถงึสาเหตุต่างๆ ที�มผีลจงูใจหรอืกํากบัการตดัสนิใจซื�อของผู้บรโิภคนี�เองที�
จะทาํใหน้กัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดส้าํเรจ็ผลดว้ยการสามารถชกันํา และหว่านล้อม
ใหล้กูคา้ซื�อสนิคา้และมคีวามจงรกัภกัดทีี�จะซื�อซํ�าครั �งต่อเนื�องเรื�อยไป 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 35) กล่าววา่ คาํถามที�ช่วยในการวจิยัผูบ้รโิภค หรอืคาํถามที�ใช ้

เพื�อการคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ1H ซึ�งประกอบดว้ย WHO?, WHAT?, 
 WHY?,WHO?, WHEN?, WHERE?, และHOW? เพื�อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึ�ง 
ประกอบดว้ย OCCUPANTS , OBJECTS , OBJECTIVES , ORGANIZATIONS , OCCASION , 

 OUTLETS และ OPERATIONSมตีารางในการใช้คําถาม 7 คําถาม เพื�อหาคําตอบ 7 ประการ
เกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภครวมทั �งการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกบัคําตอบเกี�ยวกบั
พฤติกรรมผู้บริโภค แสดงการประยุกต์ใช้ 7Osของกลุ่มเป้าหมาย และคําถามที�เกี�ยวข้องกับ

พฤตกิรรมเพื�อการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเกี�ยวกบัคาํถามทั �ง 7 คาํถาม ซึ�งมรีายละเอยีด ดงันี� 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



23 
 

ตาราง 2 แสดง 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื�อหาคาํตอบ 7 ประการเกี�ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที�ตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดที�เกี�ยวขอ้ง 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย     

( Who Is in the Target 
Market?) 

ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย

(Occupants) 
ทางดา้น-ประชากรศาสตร ์
-ภมูศิาสตร ์
-จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์

-พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด ประกอบดว้ย 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์ราคา 
การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสรมิการตลาดที�เหมาะสม
และสามารถตอบสนองความพงึ

พอใจของลุ่มเป้าหมายได ้

2.ผูบ้รโิภคซื�ออะไร ( What 
Does the Consumer Buy? ) 

สิ�งที�ผูบ้รโิภคตอ้งการซื�อ
(Objects)สิ�งที�ผูบ้รโิภคตอ้งการ

จากผลติภณัฑก์ค็อื ตอ้งการ
คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ(์Product 

Component) และความ 
แตกต่างที�เหนือกวา่คู่แขง่ขนั 
(Competitive Differentiation 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ์
ประกอบดว้ย 

1. ผลติภณัฑห์ลกั 
2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ 

รปูแบบการบรกิาร คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
3. ผลติภณัฑค์วบ 

4. ผลติภณัฑท์ี�คาดหวงั 
5. ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ 
แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

ประกอบด้วยความแตกต่าง
ด้านผลิตภณัฑ์ บริการนักงาน
และภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซื�อ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื�อ 
(Objectives) ผูบ้รโิภคซื�อสนิคา้ 
เพื�อตอบสนองความต้องการ

ของเขาด้านร่างกายและด้าน
จติวทิยา ซึ�งตอ้งศกึษาถงึปจัจยั
ที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซื�อคอื 
1. ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง 

กลยทุธท์ี�ใชม้ากคอื 
1.กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
(Product strategies) 

2.กลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion strategies) 
ปร ะ ก อ บ ด้ ว ยก ล ยุ ท ธ์ ก า ร

โฆษณา การขายโดยใช ้
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ตาราง 2 ( ต่อ )  
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที�ตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดที�เกี�ยวขอ้ง 

 จติวทิยา 

2. ปจัจยัทางสงัคมและ
วฒันธรรม 
3.ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

พนกังานขาย การส่งเสรมิการ 

ขาย การใหข้า่ว การระชา
สมัพนัธ ์
3.กลยทุธด์า้นราคา(Price 
strategies) 

4. กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (Distribution channel 
strategies) 

4. ใครมสี่วนร่วมในการ
ตดัสนิใจซื�อ              
(Who articipates in the   

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(Organizations) มอีทิธพิลใน 
การตดัสนิใจซื�อ ประกอบดว้ย 

1. ผูร้เิริ�ม 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจ 

4. ผูซ้ ื�อ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ี�ใชม้ากคอื กลยทุธก์าร 
โฆษณา และ (หรอื)  
กลยทุธการส่งเสรมิการตลาด 

(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชก้ลุม่ผูม้ ี
อทิธพิล 

 

5. ผูบ้รโิภคซื�อเมื�อใด 

(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซื�อ (Occasions) 

เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนั

สาํคญั 

กลยทุธท์ี�ใชม้าก คอื กลยทุธ์

การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion strategies) เช่น 
ทาํการส่งเสรมิการตลาดเมื�อใด 
จงึจะสอดคลอ้งกบัโอกาสใน

การซื�อ 

6. ผูบ้รโิภคซื�อที�ไหน 
(Where does the 

consumer buy?) 

 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที� 
ผูบ้รโิภคไปทาํการซื�อ เช่น หา้ง 

สรรสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของชํา บางลําพู พาหุ
รดัสยามสแควร ์ฯลฯ 

กลยทุธช์่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel 

Strategies) บรษิทันําลติภณัฑ ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพจิารณา
วา่จะผ่านคนกลางอยา่งไร 
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ตาราง 2 ( ต่อ ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที�ตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดที�เกี�ยวขอ้ง 

7. ผูบ้รโิภคซื�ออยา่งไร 

(How does the consumer 
      buy?) 

ข ั �นตอนในการซื�อ (Operation) 

ประกอบดว้ย 
1.การรบัรูป้ญัหา 
2.การคน้หาขอ้มลู 
3.การประเมนิผลทางเลอืก 

4.ตดัสนิใจซื�อ 
5.ความรูส้กึภายหลงัการซื�อ 

กลยทุธท์ี�ใชม้ากคอื กลยทุธก์าร 

ส่งเสรมิการตลาด ( Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ 
โ ฆ ษ ณ า ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการ

ขาย  การ ให้ข่ าวการร ะช า
สมัพนัธก์ารตลาดทางตรง เช่น 
พ นั ก ง า น ข า ย จ ะ กํ า ห น ด

วัตถุประสงค์ในการขายให้
สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ใน
การตดัสนิใจซื�อ 

  
 ที�มา : ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2550) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. หน้า 36. 
 

 ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อของผู้บริโภค 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546:199-217) กล่าวา่การศกึษาปจัจยัที�มอีทิธพิลต่อ 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคกเ็พื�อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื�อที�จะจดั
สิ�งกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เมื�อผูซ้ ื�อไดร้บัสิ�งกระตุน้ทางการตลาดหรอืสิ�งกระตุ้นอื�นๆผ่าน
เขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ ื�อซึ�งเปรยีบเสมอืนกล่องดาํที�ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ งานของ
ผูข้าย คอื คน้หาวา่ลกัษณะของผู้ซื�อและความรู้สกึนึกคดิได้รบัอทิธพิลจากสิ�งใดบ้าง การศกึษาถึง

ลกัษณะของผูซ้ ื�อที�เป็นเป้าหมายจะมปีระโยชน์สาํหรบัผูข้าย โดยมรีายละเอยีดดงันี� 
 1. ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม(Cultural Factors) ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะ

ของสงัคมและกําหนดความแตกต่างของสงัคมหนึ�งจากสงัคมอื�นวฒันธรรมเป็นสิ�งที�กําหนดความ
ตอ้งการและพฤตกิรรมของบุคคลวฒันธรรมแบ่งออกไดด้งันี� 

  1.1 วฒันธรรมพื�นฐาน (Culture) เป็นปจัจยัพื�นฐานที�มอีทิธพิลต่อความตอ้งการ 
และพฤติกรรมของคนโดยเด็กที�กําลังเติบโตจะได้ร ับอิทธิพลของค่านิยม (Values) การรับรู้
(perceptions) ความชอบ (Preferences) และพฤตกิรรม (Behaviors) มาจากครอบครวั และสถาบนั

ที�สาํคญัๆ เช่น โรงเรยีน เป็นตน้ 
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 1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) ในแต่ละวฒันธรรมจะประกอบไปด้วยวฒันธรรมย่อยๆ 
ซึ�งจะมคีวามแตกต่างกนัออกไป ซึ�งจะนําไปสู่การแบ่งส่วนตลาด และการออกแบบกลยุทธ์ส่วน

ประสมการตลาดที�แตกต่างกนัออกไป ประกอบดว้ย 
   1.2.1 กลุ่มเชื�อชาตหิรอืสญัชาต ิไดแ้ก่ ไทย จนี อเมรกิา องักฤษ ลาว เป็นตน้ ซึ�ง 
แต่ละเชื�อชาตจิะมกีารบรโิภคที�แตกต่างกนั 

   1.2.2  กลุ่มศาสนาไดแ้ก ่พุทธ อสิลาม ครสิต ์ซกิข ์เป็นตน้แต่ละศาสนาจะมเีพณ ี
และขอ้หา้มที�แตกต่างกนัจงึจะมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมการบรโิภค 
   1.2.3 กลุ่มสผีวิไดแ้ก่ ผวิดาํ ผวิขาว ผวิเหลอืง แต่ละกลุ่มจะมคี่านิยมในวฒันธรรม
ที�แตกต่างกนั ทาํใหเ้กดิทศันคตทิี�แตกต่างกนัดว้ย 

   1.2.4 พื�นที�ทางภมูศิาสตรไ์ดแ้ก่ ภาคเหนือ ภาคอสีาน ภาคกลาง ภาคใต้ เป็นต้น 
ทาํใหม้ลีกัษณะการดาํรงชวีติที�แตกต่างกนัและมอีทิธพิลต่อการบรโิภคที�แตกต่างกนั 
   1.2.5 กลุ่มอาชพี ได้แก่ กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู้ใช้แรงงาน กลุ่มพนักงาน กลุ่มนัก

ธุรกจิ กลุ่มวชิาชพีอื�นๆ เช่น แพทย ์อาจารย ์นกักฎหมาย ฯลฯ 
   1.2.6 กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุไดแ้ก่ ทารก เดก็ วยัรุ่น ผูใ้หญ่ ผูส้งูอาย ุ
   1.2.7 กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ ไดแ้ก่ เพศชาย เพศหญงิ 

 1.3 ชั �นของสงัคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชกิในสงัคมออกเป็นลาํดบัขั �นที�แตก 
ต่างกนั โดยอาศยัตวัแปรต่างๆ อาท ิรายได ้อาชพี การศกึษา ความมั �งค ั �ง แหล่งที�พกัอาศยั เป็นต้น 
ซึ�งโดยทั �วไปสามารถแบ่งชั �นทางสงัคมออกเป็น 3 ระดบัชั �นดว้ยกนั คอื 
   1.3.1 ชนชั �นระดบัสงู (Upper Class) 

   1.3.2 ชนชั �นระดบักลาง Middle Class) 
   1.3.3 ชนชั �นระดบัล่าง (Lower Class) สมาชกิที�อยูใ่นชั �นทางสงัคมเดยีวกนั กจ็ะมี
ค่านิยม ความสนใจ และพฤตกิรรมที�คลา้ยๆกนั ชั �นทางสงัคมที�แตกต่างกนัจะนําไปสู่ความชอบใน 

ผลติภณัฑ ์และตราสนิคา้ที�แตกต่างกนัไปดว้ย เช่น กลุ่มคนชั �นสงูส่วนใหญ่จะใชเ้สื�อผา้ Brand  
name ขบัรถยนตร์าคาแพง เช่น Benz, BMW, Jaguar กจิกรรมยามวา่ง ตอ้งไปเล่นกอลฟ์ หรอืออก
งานสงัคม เป็นตน้ 

 2.ปัจจยัทางด้านสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัที�เกี�ยวขอ้งในชวีติประจําวนัและมี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมซื�อ เนื�องจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นที�ยอมรบัทางสงัคม ประกอบดว้ย 

  2.1 กลุ่มอา้งองิ (Reference Groups) ประกอบด้วยบุคคลที�มอีทิธพิลต่อทศันคตหิรอื
พฤตกิรรมของบุคคล สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท ดงันี� 
   2.1.1 กลุ่มอ้างองิทางตรง (Direct or Membership Groups) คอืกลุ่มบุคคลที�มี

อทิธพิลต่อผู้บรโิภคทางตรง และมกีารตดิต่อกนัแบบเผชญิหน้า แบ่งเป็น กลุ่มปฐมภูม ิ (Primary 
Groups) เป็นกลุ่มบุคคลที�มกีารตดิต่อกนัอยา่งสมํ�าเสมอและมรีปูแบบการตดิต่อแบบไม่เป็นทางการ 
เช่น ครอบครวั เพื�อน เป็นต้น และกลุ่มทุตยิภูม ิ(Secondary Groups) มกีารตดิต่อกนัแบบนานๆ
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ครั �ง และมรีูปแบบการตดิต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางศาสนา กลุ่มวชิาชพี หรอืกลุ่มทาง
การคา้ เป็นตน้ 

   2.2.2 กลุ่มอา้งองิทางออ้ม (Indirect Groups)  คอื กลุ่มบุคคลที�มอีทิธพิลทางอ้อม 
ไม่ไดม้กีารรูจ้กัเป็นการส่วนตวัแบ่งเป็นกลุ่มใฝฝ่นั (Aspirational Groups) บุคคลที�บุคคลอื�นตอ้งการ
จะเป็นเหมอืน เช่น นักแสดง นักร้อง นายแบบ นางแบบ พธิกีร นักกฬีาที�มชีื�อเสยีง เป็นต้น และ

กลุ่มไม่พงึปรารถนา (Dissociative Groups) บุคคลที�ค่านิยมหรอืพฤตกิรรมที�บุคคลอื�นปฏเิสธ 
  2.2 ครอบครวั (Family) ครอบครวัถอืเป็นองคก์รในสงัคมที�สาํคญัที�สุด โดยสมาชกิใน
ครอบครวัถอืเป็นกลุ่มอา้งองิทางตรงข ั �นปฐมภมูทิี�มอีทิธพิลอยา่งมากต่อการตดัสนิใจซื�อของผูบ้รโิภค
โดยสมาชกิในครอบครวั จะมกีารแบ่งบทบาทและอทิธพิลของการตดัสนิใจซื�อดงันี�  

   2.2.1 ผูช้าย เป็นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื�อ 
   2.2.2 ผูห้ญงิ เป็นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื�อ 
   2.2.3 ผูห้ญงิและผูช้าย มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื�อร่วมกนั 

  2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) ผู้บรโิภคแต่ละคนจะอยู่ในกลุ่ม
หลายๆกลุ่มแตกต่างกนัออกไป เช่น ครอบครวั ที�ทาํงาน สมาคม เป็นตน้ ดงันั �นตําแหน่งของบุคคล
ในแต่ละกลุ่มจะถูกกาํหนดในรปูของบทบาทและสถานภาพ ตวัอยา่งเช่น นาย ก เมื�ออยู่กบัพ่อแม่จะ

แสดงบทบาทเป็นลูกชาย เมื�ออยู่กบัครอบครวั จะมบีทบาทเป็นสามแีละหวัหน้าครอบครวั เมื�อไป
ทํางานจะแสดงบทบาทเป็นประธานบรษิทั00เป็นต้น สรุปแล้วบทบาท (RoleRs) จะประกอบด้วย
กิจกรรมต่างๆที�บุคคลถูกคาดหวงัให้ปฏิบัติโดยสิ�งที�จะปฏิบตัินั �นขึ�นอยู่กบับุคคลที�อยู่รอบข้าง
นอกจากนี�ในแต่ละบทบาทจะประกอบไปด้วยสถานภาพ(Status)ซึ�งคนจะซื�อสินค้าที�บ่งบอกถึง

สถานภาพของตนเอง 
 3. ปัจจยัส่วนบคุคล (Personal Factors) การตดัสนิใจของผูซ้ ื�อไดร้บัอทิธพิลจาก 

ลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก ่อายุ ข ั �นตอนวฏัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี รายไดก้าร  
รศกึษารปูแบบการดาํรงชวีติ ดงันี� 

  3.1 อาย ุ(Age) อายทุี�แตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลติภณัฑท์ี�แตกต่างกนั 
  3.2 ลําดบัข ั �นของวงจรชวีติ (Stage in the Life Cycle) คนจะซื�อสนิค้าและบรกิารที�
แตกต่างกนัไปตลอดช่วงชวีติ ดงันั �นรสนิยมในการซื�อสนิคา้ เช่น เสื�อผา้ อาหาร รถยนต ์เฟอรน์ิเจอร ์
หรอืกจิกรรมยามวา่ง จะมคีวามสมัพนัธล์าํดบัข ั �นของวงจรชวีติ ตวัอยา่งเช่น สนิคา้ประเภทอาหาร 

 เมื�ออยูใ่นช่วงวยัรุ่นจะนิยมรบัประทานอาหารประเภท Fast foodแต่เมื�อเขา้สู่วยัผูใ้หญ่กจ็ะใหค้วาม 
สาํคญักบัการรบัประทานอาหารเพื�อสุขภาพมากขึ�น หรอืกจิกรรมยามว่างของวยัรุ่น คอื การดูหนัง 
ฟงัเพลงรอ้ง คาราโอเกะ แต่กจิกรรมยามวา่งของวยัผู้ใหญ่อาจจะเป็นการปลูกต้นไม้ ท่องเที�ยวเชงิ

ธรรมชาต ิเป็นตน้ 
  3.3 อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคที�อยูใ่นอาชพีที�แตกต่างกนั ความตอ้งการในการใช้
สนิคา้หรอืบรกิารกจ็ะแตกต่างกนัออกไป ดงันั �นนกัการตลาดสามารถออกแบบผลติภณัฑ์ให้ตรงกบั
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ความตอ้งการของบุคคลที�อยูใ่นแต่ละสาขาอาชพีได ้ตวัอย่างเช่น เครื�องคดิเลข กจ็ะมกีารออกแบบ
ใหม้รีุ่นเพื�อใหผู้บ้รโิภคแต่ละอาชพี เช่น นกัเรยีน นกัศกึษา วศิวกร นกัการเงนิ นักบญัช ีหรอืพ่อค้า

แม่คา้เลอืกใชไ้ดต้ามความเหมาะสม 
  3.4รายได้ (Income) การเลอืกซื�อผลติภณัฑ์ของผู้บรโิภคนั �นยงัมคีวามเกี�ยวขอ้งกบั
สถานการณ์ทางเศรษฐกจิอกีดว้ย โดยสถานการณ์ทางเศรษฐกจินั �นจะพจิารณาจากรายไดส้าํหรบัใช้

จ่าย เงนิออมและสนิทรพัย ์หนี�สนิ อาํนาจในการกูย้มื ทศันคตทิี�มตี่อการใชจ้่ายและการออม เป็นตน้ 
  3.5 รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle) คนแต่ละคนถึงแม้ว่าจะมาจากวฒันธรรมย่อย 
ชั �นทางสงัคม หรอือาชพีเดยีวกนักต็าม แต่กอ็าจจะมรีปูแบบการดาํเนินชวีติที�แตกต่างกนัได้ ซึ�งจะมี
ผลต่อการเลอืกซื�อสนิคา้และบรกิาร โดยรปูแบบการดาํเนินชวีตินั �นจะวดัจาก 

   3.5.1 กจิกรรม (Activities )  
   3.5.2 ความสนใจ (Interests) 
   3.5.3 ความคดิเหน็ (Opinions) 

 4. ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลอืกซื�อของบุคคลได้รบั

อทิธพิลจากปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึ�งถอืวา่เป็นปจัจยัภายในตวัผู้บรโิภคที�มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซื�อและการใชส้นิคา้ ปจัจยัภายในประกอบดว้ยดงันี� 
  4.1 การจงูใจ (Motivation) เป็นพลงักระตุน้หรอืพลงัผลกัดนัที�อยู่ภายในตวับุคคล ซึ�ง
กระตุ้นให้บุคคลกระทําหรอืดําเนินการให้ได้มาซึ�งเป้าหมายที�ตั �งไว ้ โดยอาจจะเกดิจากภายในตวั

บุคคล หรอือาจถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด วฒันธรรม หรอืชั �นทาง
สงัคม  
 นกัจติวทิยาไดเ้สนอทฤษฎกีารจงูใจของมนุษย ์ทฤษฎกีารจงูใจที�มชีื�อเสยีงมาก คอื ทฤษฎี

การจงูใจของมาสโลว ์ซึ�งไดจ้ดัประเภทความตอ้งการตามลาํดบั 5 ระดบั ดงันี� 
   4.1.1 ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) ได้แก่ ความต้องการใน
ปจัจยั 4 คอื    อาหาร เครื�องนุ่งห่ม ที�อยูอ่าศยั และยารกัษาโรค 

   4.1.2 ความตอ้งการความมั �นคงและปลอดภยั(Safety Needs)ไดแ้ก่ความต้องการ
ความมั �นคงในชวีติ หน้าที�การงาน หรอืความปลอดภยัในชวีติและทรพัยส์นิ เป็นตน้ 
   4.1.3 ความตอ้งการทางสงัคม (Social Needs) ไดแ้ก่ ความต้องการความรกัและ
การยอมรบัจากคนในสงัคม ไม่วา่จะเป็นคนในครอบครวั เพื�อน หรอืบุคคลอื�นๆที�อยูใ่นสงัคม 

   4.1.4 ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) ได้แก่ ความต้องการการยก
ยอ่ง นบัหน้าถอืตาจากคนในสงัคม ดงันั �นสนิค้าสําหรบัผู้บรโิภคที�มคีวามต้องการในลําดบัข ั �นนี� จะ
เป็นสนิคา้ฟุม่เฟือย ราคาแพง 

   4.1.5 ความตอ้งการประสบความสาํเรจ็สงูสุดในชวีติ (Self-Actualization Needs) 
  4.2 การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการที�บุคคลทําการคดัเลอืก จดัระเบยีบ และ
ตคีวามหมายของขอ้มลู เพื�อกาํหนดเป็นภาพที�มคีวามหมายขึ�นมา ม ี4 ข ั �นตอน คอื 
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   4.2.1 การเลอืกเปิดรบัขอ้มลู (Selective Explosure) 
   4.2.2 การเลอืกสนใจขอ้มลู (Selective Attention) 

   4.2.3 การเลอืกตคีวามขอ้มลู (Selective Distortion) 
   4.2.4 การเลอืกที�จะจดจาํขอ้มลู (Selective Retention) 
  4.3การเรยีนรู ้(Learning) คอื การเปลี�ยนแปลงในพฤตกิรรมของคนที�เกดิขึ�นจาก 

ประสบการณ์ที�ผ่านมาของคนแต่ละคน ซึ�งจะมผีลต่อพฤตกิรรมการซื�อของผู้บรโิภค ตวัอย่างเช่น 
นาย ก. ใชโ้ทรศพัทม์อืถอืยี�หอ้ Nokia แลว้มคีวามพงึพอใจในคุณภาพสนิค้า ดงันั �นหาก นาย ก. จะ
ซื�อโทรศพัทม์อืถอืเครื�องใหม่โอกาสที�จะเลอืกซื�อโทรศพัทม์อืถอืยี�หอ้ Nokia กม็มีากขึ�น  
  4.4 ความเชื�อ (Beliefs) คอื ความรูส้กึนึกคดิที�บุคคลมตี่อสิ�งใดสิ�งหนึ�ง อยู่บนพื�นฐาน

ของความรู้ ความคดิเหน็ หรอืเป็นความคดิที�บุคคลยดึถือเกี�ยวกบัสิ�งใดสิ�งหนึ�งซึ�งเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดตี  
  4.5 ทศันคต ิ(Attitudes) คอื การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจของบุคคล 

 หรอืความรูส้กึดา้นอารมณ์ และแนวโน้มการปฏบิตัติ่อสิ�งใดสิ�งหนึ�งหรอือาจหมายถงึ ความโน้มเอยีง
ที�เกดิจากการเรยีนรูใ้นการตอบสนองต่อสิ�งกระตุน้ไปในทศิทางที�สมํ�าเสมอ 
  ทศันคตเิป็นสิ�งที�มอีทิธพิลต่อความเชื�อ ในขณะเดยีวกนัความเชื�อกม็อีทิธพิลต่อ 

ทศันคติ ทั �งความเชื�อและทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินค้าและบริการของผู้บริโภคซึ�ง
ผูบ้รโิภคอาจจะมคีวามเชื�อและทศันคตทิี�ไม่ถูกตอ้ง ดงันั �นหน้าที�ของนกัการตลาดคอืการสื�อสารเพื�อ
แกไ้ขความเชื�อและทศันคตเิหล่านั �น 
  4.6 บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึ รปูแบบของพฤตกิรรมหรอือุปนิสยัของคนแต่ 

ละคน ที�สะทอ้นถงึความเป็นตวัตนของบุคคลนั �นๆ หรอือาจหมายถงึ ลกัษณะดา้นจติวทิยาที�แตก 
ต่างกนัของบุคคล ซึ�งนําไปสู่การตอบสนองต่อสิ�งแวดลอ้มที�มแีนวโน้มเหมอืนเดมิและสอดคลอ้งกนั 
  4.7 แนวความคดิของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรู้สกึนึกคดิที�บุคคลมตี่อ

ตนเอง หรอืความคดิที�บุคคลคดิวา่บุคคลอื�น(สงัคม) มคีวามคดิเหน็ต่อตนอยา่งไร 
 กระบวนการตดัสินใจซื�อของผู้ซื�อ 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 27-32) กล่าวา่ ผูบ้รโิภคตอ้งเผชญิกบัสภาพการณ์ที�มขีอ้มลูสนิ 
คา้ไม่สมบรูณ์ ก่อนการตดัสนิใจซื�อผูบ้รโิภคจาํเป็นตอ้งรูจ้กัสนิคา้แลว้จงึนําคณุสมบตัติ่างๆ มา 
พจิารณาก่อนการตดัสนิใจ ผูบ้รโิภคทั �วไปจงึมกีระบวนการซื�อ อนัประกอบดว้ยขั �นตอนต่างๆ 5  

ข ั �นตอนดงันี� 
 1. การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) เป็นข ั �นตอนแรกของกระบวนการตดัสนิใจซื�อ 
ซึ�งเกดิขึ�นเมื�อบุคคลระลกึถงึความแตกต่างระหวา่งสิ�งที�เขามอียูก่บัสิ�งที�เขาตอ้งการ ซึ�งเกดิจาก 

  1.1 ตวัแปรภายใน หรอืปจัจยัดา้นจติวทิยา ประกอบด้วย ความต้องการและการจูงใจ
บุคลกิภาพและแนวความคดิส่วนตวั การรบัรู ้การเรยีนรู ้และทศันคต ิ
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  1.2 ตวัแปรภายนอก หรอืปจัจยัสิ�งแวดล้อมด้านสงัคมวฒันธรรม ประกอบด้วย กลุ่ม
อา้งองิครอบครวั ชั �นทางสงัคม วฒันธรรม และวฒันธรรมย่อยปจัจยัเหล่านี�จะส่งผลต่อการกําหนด

ความตอ้งการของแต่ละบุคคล 
 2. การคน้หาขอ้มลู (Search for Information) เมื�อบุคคลได้รบัรู้ถึงความต้องการแล้ว เขา
จะค้นหาวธิกีารที�จะทําให้ความต้องการดงักล่าวได้รบัการตอบสนอง ซึ�งผู้บรโิภคสามารถค้นหา

ขอ้มลูเกี�ยวกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารที�สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้2 ทาง คอื 
  2.1 การคน้หาขอ้มูลจากภายใน โดยทบทวนความทรงจําในอดตีเกี�ยวกบัผลติภณัฑ ์
หรอืตราสนิคา้ที�ตนเองเคยซื�อ 
  2.2 การคน้หาขอ้มลูจากภายนอก ซึ�งสามารถคน้หาไดจ้าก 5 แหล่ง ดงันี� 

   2.2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื�อน คนรูจ้กั 
   2.2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ สื�อโฆษณา พนกังานขาย 
   2.2.3 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ สื�อมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค เป็นตน้ 

   2.2.4 แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบการใชส้นิคา้ เป็นตน้ 
   2.2.5 แหล่งทดลอง ได้แก่ หน่วยงานที�สํารวจคุณภาพผลติภณัฑ์หรอืหน่วยวจิยั
ภาวะตลาดของผลติภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภคในการทดลองใช้ผลติภณัฑ์ เป็นต้นสนิค้า

และบรกิารที�มคีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื�อตํ�า ผู้ซื�ออาจใช้การค้นหาขอ้มูลจากภายใน โดย
การเลอืกตราสนิคา้ที�ตนเองรูจ้กัหรอืเคยใชม้าก่อน ดงันั �น นกัการตลาดจงึควรให้ความสําคญัในการ
สรา้งตราสนิคา้ใหเ้ป็นที�รู้จกัส่วนสนิค้าและบรกิารที�ต้องใช้ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจซื�อสูง 
นกัการตลาดตอ้งใชค้วามพยายามในการขายและการส่งเสรมิการตลาด เพื�อกระตุ้นให้บุคคลมกีาร

คน้หาขอ้มลูเกี�ยวกบัสนิคา้และบรกิารมากขึ�น 
 3. การประเมนิทางเลอืก (Alternative Evaluation) หลงัจากที�ไดค้น้หาขอ้มลูแลว้ ผูบ้รโิภค
ตอ้งทาํการประเมนิผลทางเลอืกต่าง ๆ ที�เป็นไปไดก้่อนทาํการตดัสนิใจ ในขั �นนี�ผูบ้รโิภคตอ้งกาํหนด

เกณฑ์การพจิารณาที�จะใช้สําหรบัการประเมินผล ซึ�งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเรื�องของเหตุผลที�
มองเหน็เช่น ราคา ความคงทน หรอืคุณสมบตัขิองสนิคา้ เป็นตน้ หรอืเป็นเรื�องของความพอใจส่วน
บุคคล เช่นชื�อเสยีงของตราสนิคา้ แบบ หรอืส ีเป็นตน้ ฉะนั �นผูบ้รโิภคจงึตอ้งพจิารณาเลอืกทางเลอืก

ที�ก่อใหเ้กดิความพงึพอใจมากที�สุดคุณสมบตั ิผลติภณัฑ์หรอืบรกิารต่าง ๆ ดงันั �น นักการตลาดจงึ
สนใจที�จะศกึษาถงึเกณฑท์ี�ผูบ้รโิภคใชส้าํหรบัการประเมนิผลทางเลอืกต่าง ๆ 
 เกณฑก์ารประเมนิผลมกีารกําหนดขึ�นมา และได้รบัอทิธพิลจากความแตกต่างของแต่ละ
บุคคล ซึ�งพจิารณาจากปจัจยัดา้นจติวทิยาและอทิธพิลจากสิ�งแวดล้อมด้านสงัคมและวฒันธรรม ซึ�ง

ปรากฏในรปูของสิ�งจงูใจ (Motives) ค่านิยม (Value) รปูแบบการดาํรงชวีติ (Lifestyle) และอื�น ๆ 
 4. การตดัสนิใจซื�อ (Purchase Decision) หลงัจากการประเมนิผลทางเลอืกแล้ว จะเป็น
ขั �นตอนที�ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื�อ การซื�อโดยทั �วไปเกดิขึ�นในร้านค้าปลกี แต่อย่างไรกต็ามอาจเกดิขึ�น

ในบา้นหรอืสาํนกังานของลกูคา้กไ็ด ้
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 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื�อ (Post Purchase Behavior) ในขั �นนี�ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทยีบ
คุณค่าที�ได้รบัจริง (Perceived Value) จากการบริโภคหรือใช้ผลิตภัณฑ์กบัความคาดหวงั

(Expectation)ถ้าคุณค่าที�ได้รบัจรงิสูงกว่าความคาดหวงัผู้บรโิภคจะเกดิความพงึพอใจ (Satisfied) 
แต่ถ้าคุณค่าที�ไดร้บัจรงิตํ�ากวา่มาตรฐาน ผูบ้รโิภคจะเกดิความไม่พงึพอใจ (Dissatisfied) 
 

5.เอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง 

  กรกฎ จิตตมาเส (2552: บทคดัย่อ) การวจิยัเชิงสํารวจ นี� มี วตัถุประสงค์เพื�อศึกษา 

พนักงานบรษิัทผู้ผลิต ชิ�นส่วนยานยนต์ใน 4 ด้าน คือ (1) ปจัจยัส่วนบุคคลของพนักงาน ความ
คดิเหน็เกี�ยวกบัสภาพการจดัการสิ�งแวดลอ้ม ความคดิเหน็เกี�ยวกบัปญัหาสิ�งแวดลอ้ม ความสมัพนัธ์
ระหว่างสภาพการจดัการสิ�งแวดล้อมกบัปญัหาการจดัการสิ�งแวดล้อม โดยใช้แบบสอบถาม เก็บ

ขอ้มูลประชากร จํานวน 1,375 คน กลุ่มตวัอย่าง จํานวน 344 คน สถิตทิี�ใช้การวจิยัคอื ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี�ยมาตรฐาน และค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์ผลการวจิยั พบว่าพนักงานส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุ 31-40 ปี ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาปีที� 6 หรอืเทยีบเท่า มีอายุการทํางาน 6-10 ปี และมี

รายได้ 10,001-20,000 บาท พนักงานมีความคิดเห็นต่อสภาพการจดัการสิ�งแวดล้อมโดยภาพ
รวมอยู่ในระดบัปานกลาง พนักงานมคีวามคดิเหน็ต่อปญัหาสิ�งแวดล้อมโดยภาพรวม อยู่ในระดบั
มาก ส่วนสภาพการจดัการสิ�งแวดลอ้ม โดยภาพรวมมคีวามสมัพนัธก์บัปญัหาการจดัการสิ�งแวดลอ้ม
อยูใ่นระดบัตํ�า เมื�อพจิารณาประเดน็ย่อยพบว่า ด้านนโยบายด้านการวางแผน มคีวามสมัพนัธ์ กบั 

ปญัหาการจดัการสิ�งแวดลอ้มอยู่ในระดบัตํ�ามาก ส่วนการปฏบิตังิานและด้านการตรวจสอบแก้ไขมี
ความสมัพนัธก์บัปญัหาการจดัการสิ�งแวดลอ้มอยูใ่นระดบัตํ�า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.5 
   กฤษณ์ ไชยวงศา (2549: บทคดัยอ่) การรบัรูข้า่วสารที�มผีลต่อทศันคตติ่อการตลาดเชงิ

กจิกรรมของงาน THAILAND INTERNATIONAL MOTOR EXPO  ผลการวจิยั พบวา่ ผูเ้ขา้ชมงาน
มกีารรบัรูข้อ้มลูข่าวสารเกี�ยวกบัการจดังาน THAILAND INTERNATIONAL MOTOR EXPO จาก
สื�อต่างๆ โดยรวมอยู่ในระดบัน้อย มทีศันคตติ่อการการตลาดเชงิกิจกรรมของงาน THAILAND 

INTERNATIONAL MOTOR EXPO โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มกีารตอบสนองต่อข่าวสารที�
ไดร้บัเกี�ยวกบัการจดังาน THAILAND INTERNATIONAL MOTOR EXPO โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ผูเ้ขา้ชมงานไดร้บัขอ้มลูเกี�ยวกบังานจากสื�อโทรทศัน์มากที�สุด มจีํานวนครั �งที�เคยมางานประมาน 3 
ครั �ง มาชมงานประมาณ 1 วนั นิยมมาในวนั เสาร์ – อาทติย ์สิ�งที�จูงใจคอื สนใจในตวัรถยนต์ มาก

ที�สุด ผู้เข้าชมงานถือว่างานเป็นกจิกรรมส่งเสริมการขายเกี�ยวกบัสนิค้าและบริการ ผู้เขา้ชมงาน
ส่วนมากไม่ไดเ้ขา้ร่วมกจิกรรมที�จดัขึ�นกบับทูต่างๆ ภายในงาน มกีารเขา้ชมและชื�นชอบบูทรถยนต์
มากที�สุด โดยจะใชเ้วลาประมาณ 15 – 30 นาท ีส่วนมากจะไม่จองรถ โดยสิ�งที�ไดร้บัจากการเขา้ชม

งานมากที�สุดคอืการได้เปรยีบเทยีบคุณสมบตัริถยนต์ และมากกว่าครึ�งจะกลบัมาชมในครั �งต่อไป 
การรบัรูข้า่วสารจากสื�อโทรทศัน์ ป้ายโฆษณากลางแจ้ง หนังสอืพมิพ์ นิตยสาร และอนิเตอร์เน็ท มี
ผลต่อทศันคติด้านการเห็นเครื�องหมายของงานจากสื�อ การรบัรู้ข่าวสารจากสื�อ หนังสือพิมพ ์
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นิตยสาร และอนิเตอรเ์น็ทมผีลต่อทศันคตดิา้นการเหน็ของใชใ้นงานจากสื�อ การรบัรู้ข่าวสารจากสื�อ
ทุกสื�อมผีลต่อทศันคตดิา้นการเหน็กจิกรรมภายในงานจากสื�อ. การรบัรู้ข่าวสารจากสื�อโทรทศัน์ มี

ผลต่อทศันคตดิา้นการเหน็การประดบัประดาบรเิวณงานจากสื�อ การรบัรู้ข่าวสารจากสื�อ วทิยุ ป้าย
โฆษณากลางแจง้ ป้ายโฆษณาขา้งรถโดยสารสาธารณะ หนงัสอืพมิพ์ นิตยสาร และอนิเตอร์เน็ท มี
ผลต่อทศันคตดิา้นการเหน็เครื�องหมายของงานจากสื�อ 

  กญัรส สิทธิกูล (2547: บทคดัย่อ) ปจัจัยทางการตลาดที�มีอิทธิต่อการตดัสินใจและ
พฤติกรรมในการเดินชมงานแสดงสินค้าและบริการทางด้านท่องเที�ยวในเขตกรุงเทพมหานคร
ผลการวจิยั พบว่าปจัจยัทางการตลาดที�มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจไปเดนิชมงานแสดงสินค้าและ
บรกิารทางดา้นท่องเที�ยวมากที�สุดคอื ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย เกณฑ์ที�กลุ่มตวัยิ่างมอง

โดยรวมและมีความสําคญัมากที�สุดในการตดัสินใจเดินชมงานแสดงสินค้าและบริการทางด้าน
ท่องเที�ยวคอืเกณฑท์างดา้นทาํเลที�ตั �ง พฤตกิรรมของประชาชนในการเดนิชมงานอแสดงสนิค้าและ
บรกิารทางดา้นท่องเที�ยว กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่ยดึตดิกบัเดอืนที�จดังาน จํานวนวนัที�กลุ่มตวัย่าง

ส่วนใหญ่คาดวา่จะไปเดนิชมงานคอื 1 วนั โดยจะไปสนัเสาร์หรอืไม่กว็นัอาทติย ์ช่วงเวลาที�สะดวก
ไปเดินชมงานคือ 18.00–20.00 น. ประเภทของสินค้าและบริการที�สนใจมากที�สุดคือ สถานที�
ท่องเที�ยวทางธรรมชาต ิวตัถุประสงคใ์นการเดนิชมงานเพื�อซื�อสนิค้าและบรกิารมากที�สุด และจาก

การทอสอบค่าเฉลี�ยด้วยสถิต ิT-Test และ F-Test พบว่า ความคดิเหน็ของเพศต่อปจัจยัทางด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปจัจัยทางด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และปจัจยัทางด้านการส่งเสริมการขายไม่
แตกต่างกนั อายุกบัความคดิเหน็ในเรื�องปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
ปจัจยัดา้นส่งเสรมิการขายไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ปจัจยัดา้นราคา และเกณฑใ์นการมองโดยรวมทั �ง 5 

เกณฑ์ ของเพศ อายุและรายได้โดยส่วนใหญ่แล้วไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี�ระดบั 
0.05 
 จติรภทัร ์จงึอยูสุ่ข (2543: บทคดัยอ่) การมสี่วนร่วม ทศันคต ิการตดัสนิใจซื�อ ความภกัดี

ต่อตราสนิค้าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที�มตี่อสินค้าความเกี�ยวพนัสูงและสินค้าความ
เกี�ยวพนัที�มกีารจดัการตลาดเชงิกจิกรรม  ผลการวจิยัพบว่า ในสนิค้าความเกี�ยวพนัตํ�านั �น การมี
ส่วนร่วมกบัการตลาดเชงิกจิกรรมไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื�อ ทศันคตมิคีวามสมัพนัธ์กบั

การตดัสนิใจซื�อ ความภกัดตี่อตราสนิค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื�อ และปจัจยัด้านทศันคติ
ต่อสนิค้าเป็นเพยีงปจัจยัตวัเดี�ยวที�มีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื�อของผู้บรโิภค และในสนิค้าความ
เกี�ยวพนัสูงพบว่า การมีส่วนร่วมกับการตลาดเชิงกิจกรรมมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อ 
ทศันคตมิคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื�อ ความภกัดตี่อตราสนิค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจ

ซื�อ และปจัจยัดา้นการมสี่วนร่วมกบัการตลาดเชงิกจิกรรมและความภกัดตี่อตราสนิคา้เป็นสองปจัจยั
ทมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื�อสนิคา้ความเกี�ยวพนัสงูของผูบ้รโิภค 
  เชฐณี โอภาสวตัชยั (2539: บทคดัย่อ) การจดังานแสดงสนิค้าอญัมณีและเครื�องประดบั   

ผลการวจิยัพบวา่  ความสาํคญัของการจดังานแสดงสนิค้าหรอืความสําเรจ็ของงานจะอยู่ที�ผู้เขา้ชม
งานและผูจ้ดังานแสดงสนิคา้ (Visitor & Exhibitor) ซึ�งท ั �งสองตวันี�จะมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างใกล้ชดิ 
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คอื การที�ผูม้าชมงานมาก จะจงูใจใหผู้เ้ขา้ร่วมงานสนใจที�จะมาจดัแสดงสนิคา้ในงานเป็นจาํนวนมาก 
และในทาํนองเดยีวกนั งานที�มผีูเ้ชา้ร่วมงานที�มคีุณภาพเป็นจํานวนมากกจ็ะจูงใจให้มผีู้มาสนใจมา

ชมงานเป็นจาํนวนมากด้วย ดงันั �น กจิกรรมต่างๆ ที�จดัขึ�นกม็ุ่งเน้นไปที�ผู้เขา้ชมงานและผู้เขา้ร่วม
งานแสดงสนิคา้ทั �งสิ�น โดยมรีายละเอยีดขั �นตอนการดําเนินงานหลายขั �นตอน ซึ�งได้ผ่านการศกึษา 
วเิคราะห ์และทดลองปฏบิตั ิจนสามารถนํามากําหนดเป็นรูปแบบการดําเนินงาน ที�นํามาใช้ปฏบิตัิ

ไดใ้นระดบัหนึ�ง อยา่งไรกต็ามยงัคงต้องมกีารพฒันา ปรบัเปลี�ยนให้ทนักบัเหตุการณ์อยู่เสมอ เพื�อ
รกัษาและยกมาตรฐานของงานใหส้งูขึ�นกลยุทธ์การเขา้ร่วมงานแสดงสนิค้านานาชาต ิ(2549) เรื�อง
เป้าหมายของผู้เขา้ร่วมงานแสดงสินค้า ระบุไวว้่า ผู้ประกอบการที�เข้าร่วมงานแสดงสนิค้าไม่
เพยีงแต่ต้องการรบัการสั �งซื�อสนิค้าหรอืขายสนิค้าเพยีงอย่างเดยีว แต่ยงัมคีวามต้องการที�จะเกบ็

รวบรวมขอ้มลูทางธุรกจิ หาลกูค้ารายใหม่ เปิดตวัสนิค้าใหม่ สร้างสมัพนัธ์กบัลูกค้า รกัษาชื�อเสยีง
และสรา้งภาพพจน์ พฒันาบุคลากร อกีดว้ย เนื�องจากผูป้ระกอบการตอ้งการผลประโยชน์สูงสุดจาก
การตดัสนิใจเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ 

  โชคชยั จนัทรพ์ริยิะพร (2546: บทคดัยอ่) พฤตกิรรมและความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที�มตี่อ
การซื�อสนิค้าในห้างสรรพสนิค้าโรบนิสนั สาขาบางแค ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็น
ด้านผลิตภณัฑ์และบริการอยู่ในระดบัที�เหมาะสม ส่วนด้านราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การ

ส่งเสรมิการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง พบวา่ ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื�อสนิคา้ในหา้งสรรพสนิค้า
โรบนิสนั สาขาบางแค คอืมชี่วงเวลาซื�อสนิค้าบ่อยที�สุดคอื 18.01-20.00 น. โดยเฉลี�ยใช้เวลา 1-2 
ชม. มีค่าใช้จ่ายในการซื�อแต่ละครั �ง คือ 201-500 บาท บุคคลที�มาซื�อบ่อยที�สุดคือ เพื�อน โดยมี
สาเหตุในการซื�อ คอื เป็นเสน้ทางผ่าน และใชร้ถโดยสารประจําทางในการเดนิทาง โรบนิสนั สาขา

บางแค ว่ามคีวามเหมาะสมมากที�สุด และพบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อนัได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชพี ที�แตกต่างมคีวามคดิเหน็ต่อการซื�อสนิคา้ในหา้งสรรพสนิคา้โรบนิสนั สาขาบางแค 
  ทวปี ศริริศัม ี(2549: บทคดัย่อ) ความพงึพอใจของผู้จดัและผู้เขา้ชมงานต่อการจดังาน

แสดงสนิคา้และนิทรรศการนานาชาตใินประเทศไทย จากการวจิยัพบว่า หากจําแนกตามผู้จดัและผู้
เขา้ชมงานส่วนใหญ่ผู้เขา้ชมงานชาวต่างประเทศจะมคีวามพงึพอใจต่อบรกิารต่างๆมากกว่ากลุ่ม
อื�นๆ แต่หากจาํแนกตามสถานที�จดัแสดงสนิค้าจะพบว่าศูนยป์ระชุมแห่งชาตสิริกิติติ �ได้ให้ความพงึ

พอใจต่อรกิารต่างๆ แก่ผู้จดัและผู้เขา้ชมงานมากกว่าสถานที�อื�น และสิ�งที�ควรปรบัปรุงสําหรบัการ
แสดงสนิคา้นานาชาตใินประเทศไทยคอื การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ การเดนิทางถึงสถานที�จดั
งาน การสื�อสารของเจา้หน้าที�และการบรกิารขอ้มลูขา่วสารภายในงาน 
  นราทพิย ์ปานแกว้ (2551: บทคดัยอ่) พฤตกิรรมและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มี

ความสาํคญัต่อการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ ที�จดัโดยกรมส่งเสรมิการส่งออก ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวจิยัพบวา่ส่วน ประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดา้นทั �ง 7 ดา้นมคีวามสาํคญัมากต่อการ
เขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ ผูป้ระกอบการที�เป็นผูผ้ลติและไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลติ มพีฤตกิรรมแตกต่างกนัเรื�อง

วตัถุประสงคใ์นการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ในการหาลกูคา้รายใหม่และตอ้งการขายสนิค้า, ผู้ส่งออก
และไม่ไดเ้ป็นผูส้่งออกมพีฤตกิรรมแตกต่างกนัเรื�องการแนะนําผูป้ระกอบการรายอื�นและสื�อที�เปิดรบั
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ขา่วสารการจดังานแสดงสนิคา้, ตวัแทนจาํหน่ายและไม่ไดเ้ป็นตวัแทนจาํหน่ายมพีฤตกิรรมแตกต่าง
เรื�องความถี�ในการเขา้ร่วมงาน ช่วงเวลาที�เหมาะสม สื�อที�เปิดรบัข่าวสารการจดังานแสดงสนิค้า

,ขนาดของธุรกจิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้แตกต่างกนัเรื�องวตัถุประสงค์ใน
การเขา้ร่วมงานแสดงสนิค้าในการประชาสมัพนัธ์สนิค้า ยอดเจรจาการค้าแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การเขา้ร่วมงานแตกต่างกนัเรื�องการเขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ครั �งต่อไป การแนะนําผูป้ระกอบการราย

อื�น วตัถุประสงค์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสนิค้า และสื�อที�เปิดรบัข่าวสารการจดังานแสดงสนิค้า,
ความสาํเรจ็ในการเขา้ร่วมแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเขา้ร่วมงานแสดงสนิค้าแตกต่างกนัเรื�องการ
เขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้ครั �งต่อไป และการแนะนําผูป้ระกอบการรายอื�น, ในขณะที�ผู้นําเขา้และไม่ได้
เป็นผู้นําเขา้, สถานที�ตั �งสํานักงานใหญ่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเข้าร่วมงานแสดงสนิค้าไม่

แตกต่างกนัในทุกดา้น  ผูป้ระกอบการที�ม ีประเภทกจิการ ขนาดธุรกจิ ที�ตั �งสาํนกังานใหญ่ แตกต่าง
กนั ใหค้วามสาํคญัต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทั �ง 7 ดา้น ไม่แตกต่างกนั ส่วนผู้ประกอบการ
ที�มียอดเจรจาการค้าแตกต่างกนั ให้ความสําคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา

แตกต่างกนัและผู้ประกอบการที�มีความสําเร็จในการเข้าร่วมงานแตกต่างกนั ให้ความสําคญักบั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้รกิารแตกต่างกนั 
  มาลาวลัย ์คุม้เปลี�ยน (2541: บทคดัยอ่) ศกึษาเรื�อง การศกึษาเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจ

ออกงานแสดงสนิค้าของผู้จําหน่ายเครื�องใช้ไฟฟ้า ในเขตกรุงเทพมหานครจากการ ผลวจิยัพบว่า 
ปจัจยัภายนอกบรษิทัที�มคีวามสําคญัต่อการตดัสนิใจออกงานแสดงสนิค้าในความคดิเหน็ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 3 อนัดบัแรกเรยีงตามลาํดบัความสาํคญัไดแ้ก่ ช่วงเวลาที�แสดงสนิค้า สถานที�จดังานแสดง
สนิคา้ และผูจ้ดังานแสดงสนิค้าหรอืเจ้าของงานแสดงสนิค้าตามลําดบั ส่วนปจัจยัภายในบรษิทัที�มี

ความสาํคญัต่อการตดัสนิใจออกงานแสดงสนิคา้ในความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่าง 3 อนัดบัแรกเรยีง
ตามลาํดบัความสาํคญัไดแ้ก่ การเพิ�มยอดขาย ประเภทของสนิค้าที�นํามาแสดงในงาน และบุคลากร
ของบรษิทัสาํหรบัออกงาน แสดงสนิคา้ตามลาํดบันอกจากนี�ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ บรษิทัผู้

จําหน่ายเครื�องใช้ไฟฟ้า ในเขตกรุงเทพมหานครที�เคยออกงานแสดงสนิค้า ซึ�งมคีุณลกัษณะที�
แตกต่างกนัในดา้นระยะเวลาดาํเนินการ จาํนวนพนกังาน และจาํนวนสาขาจะมสีภาพปจัจยัภายนอก
และภายในที�มคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจออกงานแสดงสนิคา้ไม่แตกต่างกนั 

 วฒันาพร ปานาจนิะ (2547: บทคดัยอ่) ทาํการศกึษาเรื�อง แนวโน้มพฤตกิรรมของลูกค้าที�
มตี่อการใชก้จิกรรมทางการตลาด (Event Marketing) กรณีลกูคา้บรษิทัอนิเดก็ซ ์เอเจนซี� จาํกดั พบ
กว่าพฤตกิรรมในการใช้กจิกรรมทางการตลาดมแีนวโน้มในการใช้รูปแบบกจิกรรมเกี�ยวขอ้งกบั
สินค้ามากที�สุดวตัถุประสงค์ในการจดักิจกรรมจะเป็นการเปิดตวัสินค้าใหม่แนะสินค้าใหม่ต่อ

กลุ่มเป้าหมายมากที�สุดสถานที�ที�เหมาะสมในการจดักจิกรรมส่วนใหญ่จะเป็นศูนยก์ารประชุมหรอื
ศนูยแ์สดงสนิคา้ เพราะสามารถสรา้งภาพลกัษณ์ของสนิคา้ เหตุผลที�ใชส้ถานที�ในการจดักจิกรรมคอื
สถานที�สรา้งภาพลกัษณ์ของสนิคา้ไทยได ้
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 สุทธพิงษ์ พฒันา (2547: บทคดัยอ่) ความสนใจของผู้บรโิภคและแนวโน้มพฤตกิรรมการ
เขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรม ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างมลีกัษณะส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มี

สถานภาพโสดมรีะดบัการศกึษาสงูสุดปรญิญาตรเีป็นผูบ้รโิภคที�มอีายุ 21-30 ปี เป็นผู้บรโิภคที�เป็น
นกัเรยีน/นกัศกึษา เป็นส่วนใหญ่ เป็นผูท้ ี�มรีายได ้10,000-20,000บาท  ผูบ้รโิภคที�มเีพศต่างกนัมผีล
ต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการเข้าร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมแตกต่างกนั เพศชายมีแนวโน้มเขา้ร่วม

กจิกรรมความบนัเทงิ กจิกรรมดา้นเทคโนโลยมีากกวา่เพศหญงิ ผูบ้รโิภคที�มสีถานภาพแตกต่างกนั
มผีลต่อแนวโน้มในการเข้าร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมแตกต่างกนั  ผู้บรโิภคที�มีสถานภาพโสดมี
แนวโน้มพฤตกิรรมการเขา้ร่วมกจิกรรมดา้นความบนัเทงิกจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิารมากกวา่ผูท้ ี�มี
สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนัผูบ้รโิภคที�มสีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการเขา้รว่ม

กจิกรรมใหค้วามรูม้ากกวา่โสด  ผูบ้รโิภคที�มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรม
การเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมแตกต่าง  ผูบ้รโิภคที�มอีายแุตกต่างกนัมผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรม
การเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมแตกต่างกนั ผู้บรโิภคที�มอีาชพีแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรม

การเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมแตกต่างกนั  ผูท้ ี�มรีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรม
การเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมแตกต่างกนั  ความสนใจของผูบ้รโิภคที�มตี่อการตลาดเชงิกจิกรรม
ในแต่ละด้านมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการเข้าร่วมการตลาดเชิงกิจกรรมดงันี�ด้าน

กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ ดา้นกจิกรรมดา้นใหค้วามรู้ กจิกรรมด้านสนิค้าและบรกิาร กจิกรรมด้าน
เทคโนโลยีมีระดับค่าความสัมพันธ์มากที�สุด และผลรวมด้านกิจกรรมด้านสังคมมีระดับค่า
ความสมัพนัธใ์นระดบัมากและทั �งหมดมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนักล่าวคอื ผู้บรโิภคมี
ความสนใจต่อการตลาดเชงิกจิกรรมในด้านต่างๆมากกจ็ะทําให้แนวโน้มพฤตกิรรมผู้บรโิภคที�เขา้

ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมมากขึ�นตามไปดว้ย พฤตกิรรมในการเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรม (ด้าน
ความถี�)มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรมดงันี�กจิกรรมด้าน
ความบนัเทงิ กจิกรรมที�ให้ความรู้ กจิกรรมด้านสนิค้าและบรกิาร กจิกรรมด้านเทคโนโลย ีมรีะดบั

ความสมัพนัธน้์อยในส่วนของกจิกรรมดา้นสงัคมมรีะดบัความสมัพนัธป์ลานกลางและมคีวามสมัพนัธ์
ไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มพฤตกิรรมในการเขา้ร่วมการตลาดเชงิกจิกรรม
(ดา้นความถี�) มคีวามถี�ในการเขา้ร่วมมากขึ�นตามไปดว้ย 

 Leslie Stoel (2009: บทคดัยอ่) ผลกระทบของคุณค่าของลกูคา้และประสบการณ์ที�ผ่านมา
ที�มตี่อเจตนาของผูบ้รโิภคในการซื�อผลติภณัฑ์ดูแลที�เป็นสนิค้าอนิทรยี:์ ทฤษฎีพฤตกิรรมตามแผน  
งานวจิยัฉบบันี�ตรวจสอบ 1. อทิธพิลของคุณค่าของผูบ้รโิภค ต่อทศันคตติ่อการซื�อผลติภณัฑ์ดูแลที�
เป็นสนิคา้อนิทรยี ์ 2. อทิธพิลของทศันคต ิการคล้อยตาม และการควบคุมพฤตกิรรมรบัรู้เกี�ยวกบั

ความตั �งใจซื�อผลติภณัฑด์แูลที�เป็นอนิทรยี ์3. ผลกระทบจากประสบการณ์ที�ผ่านมาของผู้บรโิภคที�มี
ต่อเจตนาของพวกเขาสาํหรบัการซื�อผลติภณัฑด์แูลอนิทรยี ์4. ผลกระทบปานกลางของการควบคุม
พฤตกิรรมการรบัรูเ้กี�ยวกบัความสมัพนัธ์ระหว่างเจตคตติ่อการซื�อผลติภณัฑ์ดูแลส่วนอนิทรยี ์และ

ความตั �งใจซื�อผลติภณัฑ์ สําหรบังานวจิยัฉบบันี� แชมพูอินทรยี์และโลชั �นบํารุงผิวที�ใช้เป็นสินค้า
ตวัอยา่ง  ผลการวจิยันี�ชี�ใหเ้หน็วา่มเีพยีงสองค่าของผู้บรโิภค ได้แก่ จติสํานึกด้านสิ�งแวดล้อม และ



36 
 

จติสาํนึกลกัษณะ มอีทิธพิลต่อทศันคตทิี�ดตี่อการซื�อผลติภณัฑด์แูลอนิทรยี ์นอกจากนี�ผลการศกึษา
พบวา่ทศันคต ิการคลอ้ยตาม การควบคุมพฤตกิรรมการรบัรู้และประสบการณ์ที�ผ่านมา คาดการณ์

ความตั �งใจซื�อสําหรบัผลิตภณัฑ์ดูแลอินทรีย์อย่างมีนัยสําคญั นอกจากนี�ความสมัพนัธ์ระหว่าง
ทศันคตแิละความตั �งใจซื�อเป็นตวักลางของการควบคุมพฤตกิรรมการรบัรู ้ 
 

 

 

 



บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
  ในการท าวจิยัเรื่อง “ การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค” ผูว้จิยัไดใ้ชร้ะเบยีบวธิกีารวจิยั
เชงิคุณภาพ (Qualitative Research) และวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ร่วมกนั
ท าการศกึษาและคน้ควา้ตามขัน้ตอนดงันี้ 
 
วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
 1.  การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4.  การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

1.  การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงาน
แสดงสนิคา้ ในกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดง
สนิคา้ ในกรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจ านวนทีแ่น่นอนจงึไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งจากสตูรในระดบั
ความเชื่อมัน่ที ่95% โดยค านวณจากสตูรทีไ่มท่ราบค่าประชากร ( กลัยาวานิชยบ์ญัชา: 2545: 26 ) 
ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 385 ตวัอยา่ง และส ารองตวัอยา่งไว้ 15 ตวัอยา่งรวมตวัอยา่งทัง้สิน้ 
400 ตวัอยา่ง มวีธิกีารค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่งดงัต่อไปนี้ 

สตูร n  =  Z²/4E² 

  ในทีน่ี้  Z
2/1 a

=  Z
975.

 , E  =  0.05 

  n  =  
2

2

)05(.4

)96.1(  =  384.16  นัน่คอืควรเลอืกตวัอยา่งจ านวน 385 คน 

 

ดงันัน้ ตวัอยา่งจากการค านวณ 385 คน ผูว้จิยัไดเ้พิม่ 5% ท าการส ารองไวร้วมเป็น 400 คน 
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   การเลอืกกลุ่มตวัอยา่งผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบมขีัน้ตอนดงันี้ 
   ขัน้ที ่1  ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 
ดว้ยการก าหนดวธิแีบบโควต้า (Quota Sampling) โดยแบ่งกลุ่มตวัอย่างตามสถานทีท่ีม่กีารจดังาน
แสดงสนิคา้บ่อยครัง้คอืศูนยก์ารประชุมแห่งชาตสิริกิติิ ์(QSNCC) ศูนยน์ิทรรศการและการประชุมไบ
เทค (BITEC) บางนา ศูนยก์ารแสดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค (IMPACT) เมอืงทองธานี และ 
ศูนยแ์สดงสนิคา้กรมส่งเสรมิการส่งออก (ถนนรชัดาภเิษก) โดยใชว้ธิกีารค านวณขนาดของกลุ่มตวั 
อยา่งในแต่ละสถานทีด่งันี้ 
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละสถานที่ = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 

           จ านวนสถานทีท่ีถู่กเลอืก 

      = 400 

         4 

      = 100 

   ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างในแต่ละสถานทีเ่ท่ากบั 100 คนดงันี้ จ านวนกลุ่มตวัอย่าง
ของศูนย์การประชุมแห่งชาติสิริกิติ ์(QSNCC) เท่ากับ100 คน จ านวนกลุ่มตัวอย่างของศูนย์
นิทรรศการและการประชุมไบเทค (BITEC) บางนา เท่ากบั 100 คน จ านวนกลุ่มตวัอย่างของศูนย์
การแสดงสนิค้าและการประชุม อมิแพค (IMPACT) เมอืงทองธานีเท่ากบั 100 คนศูนยแ์สดงสนิค้า
กรมส่งเสรมิการส่งออก (ถนนรชัดาภเิษก) เท่ากบั 100 คน รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 
  ขัน้ที ่2 ใชว้ธิกีารเลอืกสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) เป็น 
การแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งจนครบตามจ านวนทีก่ าหนดไว ้
 
2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
    เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัได้สรา้งเครื่องมอื
และขัน้ตอนการสร้างเครื่องหรอืแบบสอบถาม (Questionnaire โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนซึ่งแต่ละ
ส่วนเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended response question) แบบให้เลอืกตอบหลายขอ้           
(Multiple Choice) 
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในครัง้นี้ คอื แบบสอบถามซึ่งมขี ัน้ตอนการสรา้ง
เครือ่งมอืตามล าดบัต่อไปนี้ 
 1. ศกึษาขอ้มลูเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด และ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค จากหนงัสอื เอกสารทางวชิาการ  
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บทความ นิตยสาร ทฤษฎีหลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 2. น าขอ้มลูทีร่วบรวมไดม้าสรา้งแบบสอบถาม โดยก าหนดขอบเขตใหค้รอบคลุมเนื้อหาใน
งานวจิยัเรื่อง การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค เพื่อใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์นิยามศพัท ์
และกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบบสอบถามจะมทีัง้หมด 3 ส่วน คอื 
  ส่วนที ่1 แบบสอบถามขอ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน ความถี่ ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close–Ended-Question) มลีกัษณะเป็นค าถามแบบมคี าตอบ 
ใหเ้ลอืกเพยีงสองค าตอบ (Dichotomous Question) และค าถามทีม่หีลายค าตอบใหเ้ลอืก                 
(Multiple Choices Question) 
   ส่วนที่ 2 แบบสอบถามด้านระดบัการรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิค้าแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close–Ended-Question) มลีกัษณะเป็นค าถามแบบที่มหีลาย
ค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choices Question) เพื่อใชท้ดสอบการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
จากงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย  การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) 
 ส่วนที ่3  แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของผูบ้รโิภคเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close–Ended-Question) ค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple 
Choices Question) เพื่อใชท้ดสอบ จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประเภทสนิคา้ทีน่ิยมซือ้หรอืใช้ 
บรกิาร เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิาร ระยะ 
เวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 4. น าเสนอแบบสอบถามมาปรบัปรงุแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ีป่รกึษา 
 5. น าเสนอแบบสอบถามทีแ่ก้ไขแลว้เสนอผูเ้ชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเทีย่งตรงตาม
เนื้อหา (Content validity) และตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษา 
 6. ท าการทดสอบแบบสอบถามก่อนน าไปใช้จรงิ โดยการทดลองใช้แบบสอบถามกบัคอื 
ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ จ านวน 40 คน 
 7.  น าแบบสอบถามทีไ่ดไ้ปใชก้บัผูต้อบแบบสอบถาม 
 
3.  การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  การศึกษา “การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าที่มอีิทธพิลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค” ผู้วิจยัใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลจาก
แหล่งขอ้มลูทีส่ าคญั 2 แหล่งดงันี้  
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 1. แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ (Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูข่าว บทความ 
หนงัสอื เอกสารทางวชิาการ งานวจิยัในอดตีทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
 2. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมโดยการใชว้ธิแีจก แบบสอบ 
ถามแก่กลุ่มตวัอย่างที่อยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ในช่วงเดอืน ธนัวาคม-มกราคม จ านวน 400 
ตวัอยา่ง จากนัน้น าแบบสอบถามมาลงรหสัเพื่อน าไปวเิคราะหแ์ละแปรผลขอ้มลูทางสถติิ 
 
4.  การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมลู 
 เมื่อได้รบัแบบสอบถามกลบัคนืมาแล้ว ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าด าเนินการ
ดงันี้ 
 การจดัท าข้อมลู 
 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม
โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตามที่ได้
ก าหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
 3. การประมวลผลข้อมูล โดยน าข้อมูลที่ลงรหสัแล้วมาบันทึกและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถติสิ าเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร ์เพื่อวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
 การวิเคราะหข้์อมลู 
 1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 
 ส่วนที ่1 แบบสอบถามขอ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  ความถี่ ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงาน
แสดงสนิคา้ วเิคราะหโ์ดยการใชค้่ารอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 40) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามด้านระดบัการรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิค้า ได้แก่การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์  การขายโดยใช้พนักงานขาย 
การตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing)  วเิคราะหโ์ดยการใชค้่ารอ้ยละ(Percentage) (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2545: 40) 
 ส่วนที ่3 แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้
ของผู้บรโิภค ได้แก่ จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ประเภทสนิค้าที่นิยมซื้อหรอืใชบ้รกิาร เหตุผล
ส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิาร  ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการ 
เลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร วเิคราะหโ์ดยการใชค้่ารอ้ยละ ( Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  
2545: 40) 
 2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน ( Inferential Statistic ) 
 สมมตฐิาน 1 ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายไดต่้อเดอืน ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรม
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การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั ใชก้ารวเิคราะหด์ว้ย
สถติเิชงิอนุมาน (ไค-สแควร ์Chi-square Test) 
 สมมตฐิาน 2 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการ
ขาย การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม(Event marketing)ที่
แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
แตกต่างกนั ใชก้ารวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิอนุมาน (ไค-สแควร ์Chi-square Test) 
 

5.  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการวจิยัครัง้นี้ จะใชส้ถติใินการวเิคราะหด์งันี้ คอื 
 1. สถติเิชงิบรรยาย (Descriptive Statistics) บรรยายลกัษณะขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่ง โดย  
การหา คา่สถติริอ้ยละ (Percentage) 
  1.1 ค่ าสถิติร้อยละ (Percentage) เพื่ อ ใช้แปลความหมายข้อมูลทัว่ ไปของ
แบบสอบถาม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. 2548 : 289) 

     

  เมือ่  P แทน ค่าสถติริอ้ยละ หรอืเปอรเ์ซน็ต์ 

               f แทน ความถีข่องขอ้มลูในแต่ละกลุ่ม 

            n แทน จ านวนความถีท่ ัง้หมด 

 2. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ซึง่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ดงันี้ 
  2.1 การทดสอบสถติ ิไค-สแควร ์(Chi-square Test) คอื การทดสอบเพื่อทดสอบความ
เป็นอสิระระหว่างตวัแปร 2 ตวั ทีไ่ดจ้ากกลุ่มเดยีวกนั ว่ามผีลความแตกต่างกนัหรอืไม่ โดยทีข่อ้มลู
อยูใ่นรปูของความถีท่ีต่วัแปรอสิระมลีกัษณะเชงิคุณภาพหรอืมกีารจดัแบ่งเป็นกลุ่ม และเพื่อทดสอบ
ความเป็นอสิระระหว่างตวัแปร 2 ตวั ที่ได้จากการสุ่มตวัแปรเดยีวกนัว่ามผีลต่อกนัหรอืไม่ โดยใช้
การทดสอบไค-สแควร ์(Chi-square Test) (พชิติ ฤทธิจ์รญู. 2543 : 355) ใชส้ตูรดงันี้ 

 
 

 โดยแทนค่า ijO  แทน ความถีท่ีไ่ดจ้ากขอ้มลูแถว i คอลมัน์ที ่j  

    ijE  แทน ความถีท่ีค่าดหวงัของขอ้มลูแถว i คอลมัน์ที ่j 
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  ซึง่ ijE =  [(ผลรวมของความถีแ่ถวที ่i ) x (ผลรวมของความถีค่อลมัน์ที ่j)] / ผลรวม
ของความถีท่ ัง้หมด  

    df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ 

      r แทน จ านวนกลุ่มของตวัแปรดา้นแถว 

      c แทน จ านวนกลุ่มของตวัแปรดา้นคอลมัน์ 

หมายเหตุ:  เพื่อใหเ้กดิความเหมาะสมในการทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติ ิ 2  ผูว้จิยัจงึขอใหก้ าหนด
ตวัแปรทุกตวัเป็นตวัแปรแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 
วิธีการวิจยัเชิงคณุภาพ ( Qualitative Research ) 
ศกึษาจากการสมัภาษณ์ โดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์เจาะลกึ ( In-depth interview ) 
 1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

1.การก าหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงาน
แสดงสนิคา้ในกรงุเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในในการวจิยั คอื ผู้บรโิภคที่ที่ซื้อหรอืเคยซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงาน
แสดงสินค้า ในกรุงเทพมหานคจ านวน 20 คน โดยใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างตามความสะดวก
(Convenience Sampling) โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่งทัง้ 20 คน และตวัแทนผูจ้ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิาร 
ภายในงานแสดงสนิคา้ (exhibitor) จ านวน 6 เพื่อน าขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการอภปิรายผล ใหม้คีวาม 
สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัเชงิปรมิาณ เพื่อคุณภาพและความน่าเชื่อถอืของผลการวจิยัทีม่ากขึน้ 
 การสมัภาษณ์หลงัจากทราบผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ เป็นการทดสอบ
อกีครัง้เพื่อใหไ้ดค้ าตอบทีน่่าเชื่อถอืมากยิง่ขึน้แก่ผลการวจิยั และท าใหม้ขีอ้สนับสนุนผลการทดสอบ
สมมตฐิานการวจิยัดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ และหากสมมตฐิานของการวจิยัไม่เป็นไปตามผลการทดสอบ
สมมติฐานการวิจยัด้วยวิธีเชิงปริมาณ การสัมภาษณ์ขัน้ตอนดังกล่าวจะสามารถช่วยให้ผู้วิจยั
สามารถอธบิายสาเหตุ หรอืปจัจยัของความขดัแยง้ของผลการวจิยัดงักล่าวไดด้ยีิง่ขึน้ 
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2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือ 
  ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัจะด าเนินการดงันี้ ศกึษาจากการ
สมัภาษณ์ โดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth Interview) ผูศ้กึษาท าการสมัภาษณ์แบบมี
โครงสรา้งค าถามทีแ่น่นอน (structured Interview) ซึง่เป็นวธิทีีก่ าหนดค าตอบไว ้และในการวจิยัครัง้
นี้ผูศ้กึษาจะท าการสมัภาษณ์ดว้ยตนเองโดยท าการจดบนัทกึรายละเอยีดและอาศยัแถบบนัทกึเสยีง
ในขณะสมัภาษณ์ในขณะสมัภาษณ์เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้ที่เป็นขอ้เทจ็จรงิและความคดิเหน็จาก
ผูใ้หข้อ้มลูเพื่อน ามาใชว้เิคราะหข์อ้มลูต่อไป 
 
3.  การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผูว้จิยัจะท าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยการสมัภาษณ์จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 26 คน ใน
การสมัภาษณ์ในช่วงเดอืน ธนัวาคม พ.ศ.2555- มกราคม พ.ศ.2556 
 
4.  การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูว้จิยัจะท าการวเิคราะห์ขอ้มลูที่ไดจ้ากการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยตนเอง และจะใช้
วธิกีารจดบนัทกึและถอดเทประหว่างสมัภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รบถ้วนสมบูรณ์ และผู้วจิยัจะได้
น าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลในประเด็นต่างๆในลักษณะการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Analytical 
Description) และจะเลอืกน าเสนอขอ้มลูเฉพาะเรือ่งทีท่ าการศกึษาเท่านัน้  



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
 การวจิยัครัง้นี้มุ่งศึกษา การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค การวเิคราะหข์อ้มลูและการแปล
ผลความหมายของผลการวเิคราะห์ข้อมูล ผู้วจิยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ที่ใช้ในการวเิคราะห์
ขอ้มลู ดงันี้ 
 
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis)

 
  

2  แทน ค่าสถติกิารทดสอบไคสแควร ์
 Sig.แทน ค่านยัส าคญัทางสถติ ิ
 

การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการเสนอการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปรผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้นี้ 
ผูว้จิยัไดแ้บ่งการวเิคราะหแ์ละน าเสนอในรปูแบบของตารางประกอบค าอธบิาย เป็น 4 ส่วน โดย
เรยีงล าดบัดงันี้ 
 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล 
 ตอนที ่2 การวเิคราะหร์ะดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้
 ตอนที ่3 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ
บรโิภค 
 ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล 
 ขอ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ โดยแจกแจงจ านวนและค่ารอ้ยละ ดงันี้ 
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและรอ้ยละของขอ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล 
 
ขอ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน รอ้ยละ 
1.เพศ   
          1.1 ชาย 122 30.5 
          1.2 หญงิ 278 69.5 
                 รวม 400 100.0 
2.อายุ   
          2.1.ต ่ากว่า 20 ปี 30 7.5 
          2.2.20-29ปี 96 24.0 
          2.3 30-39ปี 112 28.0 
          2.4 40-49ปี 79 19.8 
          2.5.50ปีขึน้ไป 83 20.8 
                รวม 400 100.0 
3.ระดบัการศกึษา   
         3.1.ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 95 23.8 
         3.2 ปรญิญาตร ี 226 56.5 
         3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี 79 19.8 
               รวม 400 100.0 
4.อาชพี   
         4.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 62 15.5 
         4.2 ประกอบธุรกจิส่วนตวั/    
              เจา้ของกจิการ             

59 14.8 
 

         4.3 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 135 33.8 
         4.4 ลกูจา้งทัว่ไป 47 11.8 
         4.5 พนกังานบรษิทัเอกชน 58 14.5 
         4.6  **อื่น ๆโปรดระบุ       39 9.8 
                  รวม 400 100.0 
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ตาราง 3 (ต่อ)  
 
ขอ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน รอ้ยละ 

**แจกแจงจ านวนผตูอบแบบสอบถาม      
ตามกลุ่มอาชพีอื่นๆ(N=39) 

  

       องคก์รอสิระ 2 5.13 
       แมบ่า้น 11 28.21 
      ว่างงาน 2 5.13 
      พอ่บา้น(เกณยีนอาย)ุ 2 5.13 
      ชาวสวน 1 2.56 
      ไมร่ะบุอาชพี 21 53.85 
          รวม 39 100.0 
5.รายไดต่้อเดอืน   

5.1 ต ่ากว่า/เท่ากบั 10,000บาท 80 20.0 
        5.2 10,001 - 20,000 บาท 101 25.3 
        5.3. 20,001 - 30,000 บาท 139 34.3 

5.4  มากกว่า 30,000 บาท 80 20.0 
                 รวม 400 100.0 
6.ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชม
งานแสดงสนิคา้ 

  

        6.1.1 ครัง้ 216 54.0 
       6.2  2 ครัง้ขึน้ไป 184 46.0 
                รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลเกีย่วกบัการรบัรูเ้ครือ่ง 
มอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารของผูบ้รโิภคโดยผูต้อบแบบสอบถามในการศกึษาครัง้นี้มจี านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปร
ไดด้งันี้ 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจ านวน 278 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.5 และ
เพศชายจ านวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.5 
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 อาย ุ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง30-39ปี จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
28.0 รองลงมา คอื อายรุะหว่าง 20-29 ปี จ านวน 96 คนคดิเป็นรอ้ยละ 24.0 อายุ50ปีขึน้ไป จ านวน 
83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.8 อายุ40-49ปีจ านวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ19.8 และอายุต ่ากว่า 20 ปี 
จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.5  ตามล าดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี ปี จ านวน 
226 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.5 รองลงมาระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 95 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 23.8และ ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ19.8 ตามล าดบั 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จ านวน 135  คน คดิ
เป็นร้อยละ 33 รองลงมา อาชพีนักเรยีน/นักศึกษา จ านวน 62 คน คดิเป็นร้อยละ15.5 ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ จ านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.3 พนักงานบรษิทัเอกชนจ านวน 58 
คน คดิเป็นรอ้ยละ14.5 ลกูจา้งทัว่ไป จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.8 และอาชพีอื่นๆ จ านวน 39  
คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.8 ตามล าดบั โดยกลุ่มตวัอย่างทีร่ะบุอาชพีอื่นๆจ านวน 39 คนพบว่าส่วนใหญ่
เป็นแม่บา้นจ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.21 รองลงมา องคก์รอสิระ จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 5.13 ว่างงาน จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.13 และชาวสวน จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.56 
ตามล าดบั และไมร่ะบุอาชพีจ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.85 
 รายได้ต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 139 
คน คดิเป็นรอ้ยละ34.3 รองลงมา มรีายได้10,001-20,000 บาท จ านวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ25.3 
รายไดต้ ่ากว่า/เท่ากบั10,000บาท จ านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 และ รายได้มากกว่า 30,000 
บาทจ านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 
 ความถี่ในรอบ 6 เดือนในการเข้าชมงานแสดงสินค้า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความถี่ 1 ครัง้ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้า จ านวน 216 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.0 
และความถี่ 2 ครัง้ขึน้ไปในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 46.0 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ระดบัการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้า 
ระดบัการรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าประกอบด้วย การโฆษณา การ
ส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย โดยแจกแจงจ านวนและค่ารอ้ยละ 
ดงันี้ 
 
 
 
 
 
 



48 

 

ตาราง 4 แสดงจ านวนและรอ้ยละของระดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง      
      สนิคา้ดา้นการโฆษณา 
 

ดา้นโฆษณา จ านวน รอ้ยละ 
จอทชัสกรนีมอนิเตอร ์ 37 9.3 
เสยีงตามสาย 134 33.5 
การแนะน าสนิคา้ทางโทรทศัน์หน้าบธูแสดงสนิคา้ 84 21.0 
แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร ์ 145 36.3 
อื่น ๆโปรดระบุ 0 0.0 

รวม 400 100.00 
   
 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะห ์ระดบัการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 ด้านโฆษณา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญเลอืกแผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัรเ์ป็นเครื่องมอืใน
งานแสดงสนิคา้ที่ดงึดูดความสนใจให้เกดิความต้องการซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร จ านวน 145 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ36.3 รองลงมา เสยีงตามสาย จ านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.5 การแนะน าสนิคา้ทาง
โทรทศัน์หน้าบูธแสดงสนิคา้จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 และอื่นๆจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 0.0 ตามล าดบั 
 ส่วนในเรื่อง อื่นๆ นัน้ เนื่องจากไม่มผีู้ตอบแบบสอบถามตอบในขอ้นี้ ผูว้จิยัจงึขอคดัออก
ในการน าไปทดสอบสมมตฐิาน ในส่วนที ่4 ต่อไป 
 
ตาราง 5 แสดงจ านวนและรอ้ยละของระดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง 
      สนิคา้ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
 

ดา้นการส่งเสรมิการขาย จ านวน รอ้ยละ 
การใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ/คปูอง/บตัรของขวญั 183 45.8 
การจดัโปรโมชัน่ของแถม/สนิคา้ทดลอง 133 33.3 
การจบัฉลากชงิรางวลัพเิศษ 55 13.8 
การใหส้ทิธพิเิศษลกูคา้ในการสัง่จองสนิคา้ก่อน 29 7.3 
อื่นๆ โปรดระบุ 0 0.0 

                       รวม 400 100.00 
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  จากตาราง 5 ผลการวเิคราะห ์ระดบัการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกการให้โปรโมชัน่ส่วนลด
ราคาพเิศษ/คูปอง/บตัรของขวญัเป็นเครื่องมอืในงานแสดงสนิค้าที่ดงึดูดความสนใจให้เกิดความ
ต้องการซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร จ านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ45.8 รองลงมา การจดัโปรโมชัน่ของ
แถม/สนิค้าทดลอง จ านวน 133 คน คดิเป็นรอ้ยละ33.3 การจบัฉลากชงิรางวลัพเิศษ จ านวน 55  
คน คดิเป็นรอ้ยละ13.8 การใหส้ทิธพิเิศษลูกคา้ในการสัง่จองสนิคา้ก่อน จ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ7.3 และอื่น ๆโปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 ตามล าดบั 
 ส่วนในเรื่อง อื่นๆ นัน้ เนื่องจากไม่มผีู้ตอบแบบสอบถามตอบในขอ้นี้ ผูว้จิยัจงึขอคดัออก
ในการน าไปทดสอบสมมตฐิาน ในส่วนที ่4 ต่อไป 
 
ตาราง 6 แสดงจ านวนและรอ้ยละของระดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงาน 
      แสดงสนิคา้ดา้นการประชาสมัพนัธ ์
 

ดา้นการประชาสมัพนัธ์ จ านวน รอ้ยละ 
การเชิญคนดงัในวงการต่างๆที่เคยซื้อสินค้าหรอืใช้บริการมาร่วม
แนะน าถงึประสบการณ์ 

75 18.8 

กจิกรรม(Road Show) แนะน าสนิคา้หรอืบรกิาร 83 20.8 
การสาธติสนิคา้ 219 54.8 
การเป็นผูส้นับสนุนการแขง่ขนัหรอืการจดัประกวดเวทต่ีางๆ 23 5.8 
อื่นๆ โปรดระบุ 0 0.0 

                           รวม 400 100.00 

        
 จากตาราง 6  ผลการวเิคราะห์ ระดบัการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 ด้านการประชาสมัพนัธ์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกการสาธติสนิคา้เป็นเครื่องมอื
ในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหเ้กดิความต้องการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 219  คน คดิ
เป็นรอ้ยละ54.8 รองลงมา กจิกรรม (Road Show) แนะน าสนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 83 คนคดิเป็น
ร้อยละ20.8 การเชิญคนดังในวงการต่างๆที่เคยซื้อสินค้าหรือใช้บริการมาร่วมแนะน าถึง
ประสบการณ์ จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ18.8 การเป็นผูส้นบัสนุนการแข่งขนัหรอืการจดัประกวด
เวทต่ีางๆ จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.8 และอื่นๆ โปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 
ตามล าดบั 



50 

 

 ส่วนในเรื่อง อื่นๆ นัน้ เนื่องจากไม่มผีู้ตอบแบบสอบถามตอบในขอ้นี้ ผูว้จิยัจงึขอคดัออก
ในการน าไปทดสอบสมมตฐิาน ในส่วนที ่4 ต่อไป 
 
 ตาราง 7 แสดงจ านวนและรอ้ยละของระดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง 
       สนิคา้ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
   
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย จ านวน รอ้ยละ 
สาวสวย-หนุ่มหล่อ บุคลกิภาพดแีต่งกายดงึดูดสายตา 35 8.8 
ความถูกตอ้งชดัเจนในการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิาร 131 32.8 
อธัยาศยัทีด่ขีองพนกังานขาย 182 45.5 
ทมีงานพนักงานขายหลายๆคนโน้มน้าวให้เกิดความสนใจในสนิค้าหรอื
บรกิาร 

 52 13.0 

อื่นๆ โปรดระบ ุ 0 0.0 
รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 7  ผลการวเิคราะห ์ระดบัการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกอธัยาศยัที่ดขีอง
พนกังานขายเป็นเครือ่งมอืในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหเ้กดิความตอ้งการซือ้สนิคา้หรอื 
บรกิาร จ านวน 182 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.5 รองลงมา ความถูกตอ้งชดัเจนในการใหข้อ้มลูเกีย่วกบั 
สนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.8 สาวสวย-หนุ่มหล่อ บุคลกิภาพดแีต่งกาย 
ดงึดูดสายตาจ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 และอื่นๆโปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 
ตามล าดบั 

 ส่วนในเรื่อง อื่นๆ นัน้ เนื่องจากไม่มผีู้ตอบแบบสอบถามตอบในขอ้นี้ ผูว้จิยัจงึขอคดัออก
ในการน าไปทดสอบสมมตฐิาน ในส่วนที ่4 ต่อไป 
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ตาราง 8 แสดงจ านวนและรอ้ยละของระดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง 
      สนิคา้ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) 
 

ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) จ านวน รอ้ยละ 
กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ 64 16.0 
กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้ 84 21.0 
กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร 183 45.8 
กจิกรรมดา้นเทคโนโลย ี 58 14.5 
กจิกรรมดา้นสงัคม 11 2.8 
อื่นๆ โปรดระบุ 0 0.0 

                 รวม 400 100.00 
        
 จากตาราง 8  ผลการวเิคราะห ์ระดบัการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลอืก 
กิจกรรมด้านสินค้าและบรกิารเป็นเครื่องมอืในงานแสดงสินค้าที่ดึงดูดความสนใจให้เกิดความ
ต้องการซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร จ านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.8 รองลงมา กิจกรรมด้านที่ให้
ความรู ้จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ จ านวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
16.0 กจิกรรมดา้นสงัคม จ านวน 11คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8และอื่น ๆโปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็น
รอ้ยละ0.0 ตามล าดบั 
 ส่วนในเรื่อง อื่นๆ นัน้ เนื่องจากไม่มผีู้ตอบแบบสอบถามตอบในขอ้นี้ ผูว้จิยัจงึขอคดัออก
ในการน าไปทดสอบสมมตฐิาน ในส่วนที ่4 ต่อไป 
  ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผูบ้รโิภค 
 พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของผู้บรโิภคในงานแสดงสนิค้าประกอบด้วย 
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้  เหตุผลส าคญัทีสุ่ดใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ระยะเวลาทีใ่ช้ในการเลอืกซื้อสนิค้า
หรอืบรกิาร โดยแจกแจงจ านวนและค่ารอ้ยละ ดงันี้ 
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ตาราง 9 แสดงจ านวนและรอ้ยละของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง 
      สนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้  
 

จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ จ านวน รอ้ยละ 
ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 1,000 บาท    163 40.8 
1,001-5000 บาท   180 45.0 
5,001-10,000 บาท    40 10.0 
มากกว่า10,000 บาท 17 4.3 

รวม 400 100.00 
        
 จากตาราง 9  ผลการวเิคราะห์ พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของของงาน
แสดงสนิค้าของผู้บรโิภค จ าแนกตาม จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซือ้แต่ละครัง้1,001-5000 บาท จ านวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 รองลงมา 
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 1,000 บาท จ านวน 163 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.8   
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 5,001-10,000 บาท จ านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0 และจ านวน
เงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้10,000 บาท จ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3 ตามล าดบั 
 
ตาราง10 แสดงจ านวนและรอ้ยละของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง 
       สนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้    
                

ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ จ านวน รอ้ยละ 
สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม   152 38.0 
สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอุปกรณ์ในครวัเรอืน   52 13.0 
สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสื่อสาร 26 6.5 
สนิคา้หมวดเครือ่งแต่งกาย     94 23.5 
สนิคา้หมวดอุปกรณ์กฬีา  10 2.5 
สนิคา้หมวดหนงัสอืและนิตยสาร   23 5.8 
สนิคา้หมวดอุปกรณ์ตกแต่งยานยนต์ 11 2.8 
บรกิารจองทวัรท์่องเทีย่ว ,จองทีพ่กั  32 8.0 
อื่นๆ โปรดระบุ 0 0.0 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะห์ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค
ในงานแสดงสนิค้า โดยขอ้ค าถามประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
นิยมซือ้สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม จ านวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.0 รองลงมาสนิคา้หมวด
เครือ่งแต่งกาย จ านวน 94คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.5 สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอุปกรณ์ในครวัเรอืน 
จ านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 บรกิารจองทวัรท์่องเทีย่ว,จองทีพ่กั จ านวน 32 คน คดิเป็นรอ้ย 
ละ 8.0 สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสื่อสาร จ านวน 26 คน คดิเป็นรอ้ยละ6.5 สนิคา้หมวดหนงัสอื
และนิตยสาร จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.8สนิคา้หมวดอุปกรณ์ตกแต่งยานยนต์ จ านวน 11 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 สนิคา้หมวดอุปกรณ์กฬีา จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 และ อื่นๆ โปรดระบุ
จ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 ตามล าดบั 
 ส่วนในเรื่อง อื่นๆ นัน้ เนื่องจากไม่มผีู้ตอบแบบสอบถามตอบในขอ้นี้ ผูว้จิยัจงึขอคดัออก
ในการน าไปทดสอบสมมตฐิาน ในส่วนที ่4 ต่อไป 
 
ตาราง 11 แสดงจ านวนและรอ้ยละของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคใน 
      งานแสดงสนิคา้ ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร     
 

เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน รอ้ยละ 
เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการ     197 49.3 
สนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคาถูก    153 38.3 
สนิคา้หรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั 50 12.5 
อื่นๆ โปรดระบุ 0 0.0 

รวม 400 100.00 

            
 จากตาราง 11  ผลการวเิคราะห ์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิค้าของผู้บรโิภค โดยข้อค าถามเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ให้เหตุผลในการเลือกซื้อสินค้าหรอืบรกิาร คอืเป็นสนิค้าหรอืบรกิารที่ต้องการ 
จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ49.3 รองลงมา สนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคาถูก จ านวน 153 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 38.3 สนิค้าหรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั จ านวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ12.5 และอื่นๆ
โปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 ตามล าดบั 
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ตาราง12 แสดงจ านวนและรอ้ยละของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง 
      สนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร       จ านวน รอ้ยละ 
9.00 น. – 12.00 น.   64 16.0 
12.01 น. – 15.00 น.   140 35.0 
15.01 น. – 18.00 น.      126 31.5 
18.01 น. – 21.00 น.  70 17.5 

                    รวม 400 100.00 
          
 จากตาราง 12  ผลการวเิคราะห ์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค
ในงานแสดงสนิคา้ โดยขอ้ค าถาม ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืก
ช่วงเวลา12.01น.– 15.00 น.ทีจ่ะซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน140 คน คดิเป็นรอ้ยละ35.0 รองลงมา 
ช่วงเวลา15.01 น.– 8.00 น. จ านวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ31.5 ช่วงเวลา18.01 น.– 21.00 น.
จ านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ17.5 และช่วงเวลา 9.00 น. – 12.00 น. จ านวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
16.0 ตามล าดบั  
 
ตาราง 13 แสดงจ านวนและรอ้ยละของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง 
      สนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
   

ระยะเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร       จ านวน รอ้ยละ 
น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 39 9.8 
1 ชัว่โมง 100 25.0 
มากกว่า2 ชัว่โมง 261 65.3 

                    รวม  400 100.00 
           
 จากตาราง 13  ผลการวเิคราะห์ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค
ในงานแสดงสนิคา้ โดยขอ้ค าถาม ระยะเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืก
มากกว่า2 ชัว่โมง จ านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3 รองลงมา 1 ชัว่โมง จ านวน 100 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 25.0 และน้อยกว่า 1ชัว่โมง จ านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.8 
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ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน                                                                                                                                                                                                                                                              
สมมติฐานทางการวิจยั 
    สมมตฐิานทางการวจิยัแบ่งเป็น 2 ส่วน ดงันี้ 
    1. ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อ
เดอืน และ ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้า ที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 
    2.การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) ทีแ่ตกต่าง
กนั มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภค แตกต่าง
กนั 
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ตาราง 14 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตวัแปรอสิระ จ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้แต่

ละครัง้ 

ประเภท
สนิคา้ที่
นิยมซือ้
หรอืใช้
บรกิาร 

เหตุผล
ส าคญั
ทีสุ่ดใน
การเลอืก
ซือ้สนิคา้
หรอื
บรกิาร 

ช่วงเวลา
ทีซ่ือ้
สนิคา้
หรอื
บรกิาร 

ระยะเวลา
ทีใ่ชใ้น
การเลอืก
ซือ้สนิคา้
หรอื
บรกิาร 

1.ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล      
เพศ √ √ √ √ X 
อายุ √ √ √ √ √ 

ระดบัการศกึษา √ √ √ √ √ 
อาชพี √ √ √ √ √ 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน √ √ X √ √ 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้

ชมงานแสดงสนิคา้ 
√ √ X X √ 

2. เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด      
การโฆษณา √ X √ √ X 

การส่งเสรมิการขาย X √ √ √ √ 
การประชาสมัพนัธ ์ √ X √ √ √ 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย √ √ √ √ √ 
การตลาดเชงิกจิกรรม(Event 

Marketing) 
√ √ √ √ X 

 
หมายเหตุ       √   = สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน (Sig.) อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 

     X  = ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 
   ในการวจิยันี้ผูว้จิยัขออธบิายเฉพาะตวัแปรทีเ่ป็นไปตามสมมตุฐิานเท่านัน้ 
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 สมมติฐานทางการวิจยั 

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดต่้อเดอืน ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้แตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนัสามารถ
แบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงันี้ 
  สมมติฐานข้อท่ี 1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนัสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 

จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ เพศ รวม 

 
ชาย หญงิ 

 ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 1,000 บาท 52 
(13.0%) 

111 
(27.8%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000 บาท 44 
(11.0%) 

136 
(34.0%) 

180 
(45.0%) 

5,001-10,000 บาท 17 
(4.3%) 

23 
(5.8%) 

40 
(10.0%) 

มากกว่า10,000 บาท 9 
(2.3%) 

8 
(2.0%) 

17 
(4.3%) 

รวม 
122 

(30.5%) 
278 

(69.5%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 10.021  Asymp. Sig. = 0.018 
 

 จากตาราง 15  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ พบว่าค่า 



58 

 

Asymp.Sig.เท่ากบั0.018 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
หมายความว่าเพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี1.2 เพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภคด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารทีน่ิยมซื้อทีน่ิยมซื้อแตกต่าง
กนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: เพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ 
 

ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ เพศ รวม 

 
ชาย หญงิ 

 สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม 46 
(11.5%) 

106 
(26.5%) 

152 
(38.0%) 

สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอปุกรณ์ในครวัเรอืน 10 
(2.5%) 

42 
(10.5%) 

52 
(13.0%) 

สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสือ่สาร 16 
(4.0%) 

10 
(3.6%) 

26 
(6.5%) 

สนิคา้หมวดเครือ่งแต่งกาย 22 
(5.5%) 

72 
(18.0%) 

94 
(23.5%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์กฬีา 8 
(2.0%) 

2 
(0.5%) 

10 
(2.5%) 

สนิคา้หมวดหนงัสอืและนิตยสาร   4 
(1.0%) 

19 
(4.8%) 

23 
(5.8%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์ตกแต่งยานยนต์ 10 
(2.5%) 

1 
(0.3%) 

11 
(2.8%) 
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ตาราง 16 ( ต่อ ) 
 
ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ เพศ รวม 

 
ชาย หญงิ 

 บรกิารจองทวัรท์อ่งเทีย่ว ,จองทีพ่กั  6 
(1.5%) 

26 
(6.5%) 

32 
(8.0%) 

รวม 
122 

(30.5%) 
278 

(69.5%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 51.614  Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 16  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ 
พบว่า ค่า Asymp. Sig.เท่ากบั0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบั
สมมตฐิานรอง หมายความว่าเพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนัอย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.3 เพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสินค้าหรอืบรกิาร
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: เพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
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ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
     บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 
เหตุผลส าคญัทีส่ดุในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร เพศ รวม 
  ชาย หญงิ 

 เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการ     46 
(11.5%) 

151 
(37.8%) 

197 
(49.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคาถกู    60 
(15.0%) 

93 
(23.3%) 

153 
(38.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั  16 
(4.0%) 

34 
(8.5%) 

50 
(12.5%) 

                           รวม 
122 

(30.5%) 
278 

(69.5%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 10.287  Asymp. Sig. = 0.006 
 

          จากตาราง 17 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig.เท่ากบั0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสินค้าหรอืบรกิาร
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.4 เพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: เพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
       บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

ชว่งเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร เพศ รวม 

 
ชาย หญงิ 

 
9.00 น. – 12.00 น. 

9 
(2.3%) 

55 
(13.8%) 

64 
(16.0%) 

12.01 น. – 15.00 น. 
53 

(13.3%) 
87 

(21.8%) 
140 

(35.0%) 

15.01 น. – 18.00 น. 
38 

(9.5%) 
88 

(22.0%) 
126 

(31.5%) 

18.01 น. – 21.00 น. 
22 

(5.5%) 
48 

(12.0%) 
70 

(17.5%) 

รวม 
122 

(30.5%) 
278 

(69.5%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 11.768  Asymp. Sig. = 0.008 
 

          จากตาราง 18 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของเพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร พบว่า ค่า  
Asymp. Sig.เท่ากบั0.008 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
หมายความว่าเพศที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.5 อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนัสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: อายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 
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ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาย ุมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 
จ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซือ้แต่ละครัง้ 

 
รวม 

  <=20ปี 20-29ปี 30-39ปี 40-49ปี >50ปี 
 ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั

1,000 บ.  
23 

(5.8%) 
52 

(13.0%) 
28 

(7.0%) 
30 

(7.5%) 
30 

(7.5%) 
163 

(40.8%) 

1,001-5000 บ.   
7 

(1.8%) 
37 

(9.3%) 
64 

(16.0%) 
33 

(8.3%) 
39 

(9.8%) 
180 

(45.0%) 

5,001-10,000 บ. 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
18 

(4.5%) 
10 

(2.5%) 
7 

(1.8%) 
40 

(10.0%) 
มากกว่า10,000 
บ. 

0 
(0.0%) 

20 
(0.5%) 

2 
(0.5%) 

6 
(1.5%) 

7 
(1.8%) 

17 
(4.3%) 

รวม 
30 

(7.5%) 
96 

(24.0%) 
112 

(28.0%) 
72 

(18.0%) 
83 

(20.8%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 48.610  Asymp. Sig. = 0.000 
 

          จากตาราง 19 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของอายุ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลีย่ที่ซื้อแต่ละครัง้  พบว่า ค่า  
Asymp. Sig เท่ากบั0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
หมายความว่าอายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.6 อายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภคด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารทีน่ิยมซื้อทีน่ิยมซื้อแตกต่าง
กนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 



63 

 

ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาย ุมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
 
ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
นิยมซือ้ อาย ุ รวม 

  <=20ปี 20-29ปี 30-39ปี 40-49ปี >50ปี 
 สนิคา้หมวดอาหารและ

เครือ่งดื่ม 
7 

(1.8%) 
33 

(8.3%) 
36 

(9.0%) 
40 

(10.0%) 
36 

(9.0%) 
152 

(38.0%) 
สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละ
อปุกรณ์ ในครวัเรอืน 

0 
(0.0%) 

7 
(1.8%) 

20 
(5.0%) 

15 
(3.8%) 

10 
(2.5%) 

52 
(13.0%) 

สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละ
การสือ่สาร 

3 
(0.8%) 

8 
(2.0%) 

13 
(3.3%) 

2 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

26 
(6.5%) 

สนิคา้หมวดเครือ่งแต่งกาย      
13 

(3.3%) 
26 

(6.5%) 
17 

(4.3%) 
16 

(4.0%) 
22 

(5.5%) 
94 

(23.5%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์กฬีา 
1 

(0.3%) 
4 

(1.0%) 
2 

(0.5%) 
1 

(0.3%) 
1 

(0.3%) 
10 

(2.5%) 
สนิคา้หมวดหนงัสอืและ
นิตยสาร   

6 
(1.5%) 

8 
(2.0%) 

3 
(0.8%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

23 
(5.8%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์ตกแต่ง
ยานยนต ์

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

3 
(0.8%) 

3 
(0.8%) 

5 
(1.3%) 

11 
(2.8%) 

บรกิารจองทวัรท์อ่งเทีย่ว ,
จองทีพ่กั  

0 
(0.0%) 

10 
(2.5%) 

18 
(4.5%) 

1 
(0.3%) 

3 
(0.8%) 

32 
(8.0%) 

รวม 
30 

(7.5%) 
96 

(24.0%) 
112 

(28.0%) 
79 

(19.8%) 
83 

(20.8%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 86.003  Asymp. Sig = 0.000 
 

  จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของอายุ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ พบว่า 
ค่า Asymp. Sig เท่ากบั0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า
อายุที่แตกต่างกันมผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของ
ผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั  
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  สมมติฐานข้อท่ี 1.7 อายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสินค้าหรอืบรกิาร
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 

แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาย ุมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิาร 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 23.345  Asymp. Sig. = 0.003 
 

          จากตาราง 21 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของอายุ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig. เท่ากบั0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าอายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสินค้าหรอืบรกิาร
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

เ ห ตุ ผ ล ส า คัญ
ที่สุดในการเลือก
ซือ้สนิคา้หรอื 

อาย ุ รวม 

บรกิาร <=20ปี 20-29ปี 30-39ปี 40-49ปี >50ปี  
เป็นสนิคา้หรอื
บรกิารทีต่อ้งการ     

11 
(2.8%) 

51 
(12.8%) 

52 
(13.0%) 

38 
(9.5%) 

45 
(11.3%) 

197 
(49.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิาร
ทีม่รีาคาถกู    

13 
(3.3%) 

25 
(6.3%) 

52 
(13.0%) 

37 
(9.3%) 

26 
(6.5%) 

153 
(38.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิาร
ครบคนัทนัสมยั 

6 
(1.5%) 

20 
(5.0%) 

8 
(2.0%) 

4 
(1.0%) 

12 
(3.0%) 

50 
(12.5%) 

รวม 30 
(7.5%) 

96 
(24.0%) 

112 
(28.0%) 

79 
(19.8%) 

83 
(20.8%) 

400 
(100.0%) 
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          สมมติฐานข้อท่ี 1.8 อายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: อายุที่แตกต่างกันมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 22 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาย ุมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
       บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

ช่วงเวลาทีซ่ือ้
สนิคา้หรอื
บรกิาร 

อายุ รวม 

 
<=20ปี 20-29ปี 30-39ปี 40-49ปี >50ปี 

 9.00น. –12.00
น. 

3 
(0.8%) 

12 
(3.0%) 

16 
(4.0%) 

6 
(1.5%) 

27 
(6.8%) 

64 
(16.0%) 

12.01น.–15.00
น. 

16 
(4.3%) 

41 
(10.3%) 

34 
(8.5%) 

23 
(5.8%) 

26 
(6.5%) 

140 
(35.0%) 

15.01น.-18.00
น. 

6 
(1.5%) 

24 
(6.0%) 

37 
(9.3%) 

36 
(9.0%) 

23 
(5.8%) 

126 
(31.5%) 

18.01น.-21.00
น. 

5 
(1.3%) 

19 
(4.8%) 

2 
(6.3%) 

14 
(3.5%) 

7 
(1.8%) 

70 
(17.5%) 

รวม 30 
(7.5%) 

96 
(24.0%) 

112 
(28.0%) 

79 
(19.8%) 

83 
(20.8%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 39.243  Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 22  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของอายุ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร พบว่าค่า 
Asymp. Sig. เท่ากบั0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง หมายความว่าอายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของ
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งานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาที่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.9 อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่าง
กนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: อายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาย ุมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการ
เลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร 

อาย ุ รวม 

 
<=20ปี 20-29ปี 30-39ปี 40-49ปี >50ปี 

 
น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 

9 
(2.3%) 

9 
(2.3%) 

6 
(1.5%) 

3 
(0.8%) 

12 
(3.0%) 

39 
(9.8%) 

1 ชัว่โมง 
10 

(2.5%) 
32 

(8.0%) 
27 

(6.8%) 
22 

(5.5%) 
9 

(2.3%) 
100 

(25.0%) 

มากกว่า2 ชัว่โมง 
11 

(2.8%) 
55 

(13.8%) 
79 

(19.8%) 
54 

(13.5%) 
62 

(15.5%) 
126 

(65.3%) 
รวม 30 

(7.5%) 
96 

(24.0%) 
112 

(28.0%) 
79 

(19.8%) 
83 

(20.8%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =36.471  Asymp. Sig. = 0.000 
 

          จากตาราง 23  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของอายุ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลือกซื้อสนิค้าหรอื
บรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig. เท่ากบั0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าอายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
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บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.10 ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 
    
ตาราง 24 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ระดบัการศกึษา รวม 
  <ป.ตร ี ป.ตร ี >ป.ตร ี

 ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 1,000 บาท 69 
(17.3%) 

80 
(20.0%) 

14 
(3.5%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000 บาท 21 
(5.3%) 

115 
(28.8%) 

44 
(11.0%) 

180 
(45.0%) 

5,001-10,000 บาท 1 
(0.3%) 

18 
(4.5%) 

21 
(5.3%) 

40 
(10.0%) 

มากกว่า10,000 บาท 4 
(1.0%) 

13 
(3.3%) 

0 
(0.0%) 

17 
(4.3%) 

รวม 95 
(23.8%) 

226 
(56.5%) 

79 
(19.8%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 85.201  Asymp. Sig. = 0.000 
 

          จากตาราง 24 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ื้อแต่ละครัง้ 
พบว่า ค่า Asymp. Sig. เท่ากบั0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบั
สมมตฐิานรอง หมายความว่าระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
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หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บริโภคด้านจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.11 ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิค้าหรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยม
ซือ้แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
 
ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ที่
นิยมซือ้ 

ระดบัการศกึษา รวม 

  <ป.ตร ี ป.ตร ี >ป.ตร ี   
สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม   44 

(11.0%) 
85 

(21.3%) 
23 

(5.8%) 
152 

(38.0%) 
สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอปุกรณ์ใน
ครวัเรอืน   

3 
(0.8%) 

40 
(10.0%) 

9 
(2.3%) 

52 
(13.0%) 

สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสือ่สาร  4 
(1.0%) 

14 
(3.5%) 

8 
(2.0%) 

26 
(6.5%) 

สนิคา้หมวดเครือ่งแต่งกาย      32 
(8.0%) 

47 
(11.8%) 

15 
(3.8%) 

94 
(23.5%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์กฬีา 2 
(0.5%) 

7 
(1.8%) 

1 
(0.3%) 

10 
(2.5%) 

สนิคา้หมวดหนงัสอืและนิตยสาร   8 
(2.0%) 

13 
(3.3%) 

2 
(0.5%) 

23 
(5.8%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์ตกแต่งยานยนต์ 2 
(0.5%) 

8 
(2.0%) 

1 
(0.3%) 

11 
(2.8%) 

บรกิารจองทวัรท์อ่งเทีย่ว ,จองทีพ่กั  0 
(0.0%) 

12 
(3.0%) 

20 
(5.0%) 

32 
(8.0%) 

รวม 95 
(23.8%) 

226 
(56.5%) 

79 
(19.8%) 

400 
(100.0%) 
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*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 = 66.441  Asymp. Sig. = 0.000 

 
  จากตาราง 25  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคดา้นประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่
นิยมซือ้ พบว่า ค่า Asymp. Sig. เท่ากบั0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสินคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.12 ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้า
หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่าง
กนั 
  H1: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 

ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้ 
      หรอืบรกิาร 

เหตุผลส าคญัทีส่ดุในการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร 

ระดบัการศกึษา รวม 

 
<ป.ตร ี ป.ตร ี >ป.ตร ี

 เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการ     42 
(10.5%) 

108 
(27.0%) 

47 
(11.8%) 

197 
(49.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคาถกู    40 
(10.0%) 

95 
(23.8%) 

18 
(4.5%) 

15 
3(38.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั 13 
(3.3%) 

23 
(5.8%) 

14 
(3.5%) 

50 
(12.5%) 

รวม 95 
(23.8%) 

226 
(56.5%) 

79 
(19.8%) 

400 
(100.0%) 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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2 = 11.232             Asymp. Sig. = 0.024 
 

   จากตาราง 26  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืก
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่าค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.024 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมติ
ฐานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืก
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.13 ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
   

ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ระดบัการศกึษา รวม 

 
<ป.ตร ี ป.ตร ี >ป.ตร ี

 9.00 น. – 12.00 น. 21 
(5.3%) 

39 
(9.8%) 

4 
(1.0%) 

64 
(16.0%) 

12.01 น. – 15.00 น. 37 
(9.3%) 

76 
(19.0%) 

27 
(6.8%) 

140 
(35.0%) 

15.01 น. – 18.00 น. 26 
(6.5%) 

71 
(17.8%) 

29 
(7.3%) 

126 
(31.5%) 

18.01 น. – 21.00 น. 11 
(2.8%) 

40 
(10.0%) 

19 
(4.8%) 

70 
(17.5%) 

รวม 95 
(23.8%) 

226 
(56.5%) 

79 
(19.8%) 

400 
(100.0%) 
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*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 = 13.943            Asymp. Sig. = 0.030 

 
 จากตาราง 27  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิค้าหรอืบรกิาร 
พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.030 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบั
สมมตฐิานรอง หมายความว่า ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.14 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ 
ซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
  
ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิาร  
 

ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร 

ระดบัการศกึษา รวม 

 
<ป.ตร ี ป.ตร ี >ป.ตร ี  

น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 20 
(5.0%) 

14 
(3.5%) 

5 
(1.3%) 

39 
(9.8%) 

1 ชัว่โมง 32 
(8.0%) 

59 
(14.8%) 

9 
(2.3%) 

100 
(25.0%) 

มากกว่า2 ชัว่โมง 43 
(10.8%) 

153 
(38.3%) 

65 
(16.3%) 

261  
(65.3%) 

รวม 95 
(23.8%) 

22 
6(56.5%) 

79 
(19.8%) 

400 
(100.0%) 
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*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 = 34.688            Asymp. Sig. = 0.000 

 
  จากตาราง 28  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิาน
หลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.15 อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนัสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 

 
 

 อาชพี  
จ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้แต่
ละครัง้ 

น.ร/น.ศ ประกจิ/
เจา้ของ
กอบธุรกจิ
การ 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

ลกูจา้ง
ทัว่ไป 

พนกังาน 
บ.เอกชน 

อืน่ๆ รวม 

                
 ต ่ากว่าหรอื

เทา่กบั1,000
บ. 

42 
(10.5%) 

13 
(3.3%) 

41 
(10.3%) 

32 
(8.0%) 

12 
(3.0%) 

22 
(5.5%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000บ. 20 
(5.0%) 

24 
(6.0%) 

78 
(19.5%) 

11 
(2.8%) 

33 
(8.3%) 

14 
(3.5%) 

180 
(45.0%) 
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ตาราง 29 ( ต่อ ) 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 92.018            Asymp. Sig. = 0.000 
 

    จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ 
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้พบว่า ค่า 
 Asymp. Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิรอง 
หมายความว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.16 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
หรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านประเภทสินค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อที่นิยมซื้อ
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 
 
 

 อาชพี  
จ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้แต่
ละครัง้ 

น.ร/น.ศ ประกจิ/
เจา้ของ
กอบธุรกจิ
การ 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

ลกูจา้ง
ทัว่ไป 

พนกังาน 
บ.เอกชน 

อืน่ๆ รวม 

                
 5,001-10,000

บ. 
0 

(0.0%) 
15 

(3.8%) 
11 

(2.8%) 
1 

(0.3%) 
10 

(2.5%) 
3 

(0.8%) 
40 

(10.0%) 
มากกว่า

10,000 บ. 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
5 

(1.3%) 
2 

(0.5%) 
3 

(0.8%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.3%) 
รวม 62 

(15.5%) 
58 

(14.8%) 
135 

(33.8%) 
47 

(11.8%) 
58 

(14.5%) 
39 

(9.8%) 
400 

(100.0%) 
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ตาราง 30 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
     บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้  
 

 อาชพี  
ประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารทีน่ิยมซือ้ 

น.ร/น.ศ ประกอบ
ธุรกจิ/
เจา้ของ
กจิการ 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

 

ลกูจา้ง
ทัว่ไป 

พนกังาน
บ.เอกชน 

อืน่ๆ รวม 

        
หมวดอาหารและ

เครือ่งดื่ม 
16 

(4.0%) 
13 

(3.3%) 
61 

(15.3%) 
22 

(5.5%) 
12 

(3.0%) 
28 

(7.0%) 
152 

(38.0%) 
หมวดเฟอรน์ิเจอร ์ 0 

(0.0%) 
9 

(2.3%) 
16 

(4.0%) 
5 

(1.3%) 
21 

(5.3%) 
1 

(0.3%) 
52 

(13.0%) 
หมวดเทคโนโลยี
และการสือ่สาร 

6 
(1.5%) 

9 
(2.3%) 

5 
(1.3%) 

1 
(0.3%) 

5 
(1.3%) 

0 
(0.0%) 

26 
(6.5%) 

หมวดเครือ่งแต่ง
กาย 

22 
(5.5%) 

15 
(3.8%) 

31 
(7.8%) 

14 
(3.5%) 

5 
(1.3%) 

7 
(1.8%) 

94 
(23.5%) 

หมวดอปุกรณ์กฬีา 3 
(0.8%) 

4 
(1.0%) 

1 
(0.3%) 

0 
(0.0%) 

2 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

10 
(2.5%) 

หมวดหนงัสอืและ 
นิตยสาร 

11 
(2.8%) 

3 
(0.8%) 

7 
(1.8%) 

2 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

23 
(5.8%) 

หมวดอปุกรณ์
ตกแต่งยานยนต์ 

0 
(0.0%) 

4 
(1.0%) 

6 
(1.5%) 

0 
(0.0%) 

1 
(0.3%) 

0 
(0.0%) 

11 
(2.8%) 

บรกิารจองทวัร์
ทอ่งเทีย่ว ,จองที่

พกั 

4 
(1.0%) 

2 
(0.5%) 

8 
(2.0%) 

3 
(0.8%) 

12 
(3.0%) 

3 
(0.8%) 

32 
(8.0%) 

รวม 62 
(15.5%) 

59 
(14.8%) 

135 
(33.8%) 

47 
(11.8%) 

58 
(14.5%) 

39 
(9.8%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 = 140.516            Asymp. Sig. = 0.000 
 

           จากตาราง 30  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ พบว่า ค่า 
Asymp. Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิาน 
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รอง หมายความว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสินค้าของผู้บริโภคด้านประเภทสินค้าหรือบรกิารที่นิยมซื้อที่นิยมซื้อแตกต่างกัน  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

          สมมติฐานข้อท่ี 1.17 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั        
  H1: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิาร 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =22.110                 Asymp. Sig. = 0.015 
 

 
อาชพี 

 เหตุผลส าคญัทีส่ดุ
ในการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร 

น.ร/น.ศ ประกอบ
ธุรกจิ/
เจา้ของ
กจิการ 

ขา้ราชการ/
ฐวสิาหกจิ 
 

ลกูจา้ง
ทัว่ไป 

พนกังาน
บ.เอกชน 

อืน่ๆ รวม 

                เป็นสนิคา้หรอื
บรกิารทีต่อ้งการ 

21 
(5.3%) 

26 
(6.5%) 

73 
(18.3%) 

27 
(6.3%) 

30 
(7.5%) 

20 
(5.0%) 

197 
(49.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารที่
มรีาคาถกู 

27 
(6.8%) 

23 
(5.8%) 

43 
(10.8%) 

18 
(4.5%) 

23 
(5.8%) 

19  
(4.8%) 

153 
(38.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิาร
ครบคนัทนัสมยั 

14 
(3.5%) 

10 
(2.5%) 

19   
(4.8%) 

2 
(0.5%) 

5 
(1.3%) 

0 
(0.0%) 

50 
(12.5%) 

รวม 62 
(15.5%) 

59 
(14.8%) 

135 
(33.8%) 

47 
(11.8%) 

58 
(14.5%) 

39 
(9.8%) 

400 
(100.0%) 
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  จากตาราง 31  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้ 
หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig. = 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่ คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกัและ  
ยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 1.18 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 อาชพี  

ช่วงเวลาที่
ซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

น.ร/น.ศ ประกอบ
ธุรกจิ/
เจา้ของ
กจิการ 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

 

ลกูจา้ง
ทัว่ไป 

พนกังาน
บ.เอกชน 

อื่นๆ รวม 

9.00 น. – 
12.00 น. 

2    
(0.5%) 

11       
(2.8%) 

18 
(4.5%) 

10   
(2.5%) 

5     
(1.3%) 

18  
(4.5%) 

64 
(16.0%) 

12.01 น. – 
15.00 น. 

39  
(9.8%) 

23        
(5.8%) 

38 
(9.5%) 

13   
(3.3%) 

18     
(4.5%) 

9   
(2.3%) 

140 
(35.0%) 

15.01 น.  – 
18.00 น. 

14 
(3.5%) 

12        
(3.0%) 

44 
(11.0%) 

22   
(5.5%) 

23    
(5.8%) 

11 
(2.8%) 

126 
(31.5%) 

18.01 น. – 
21.00 น. 

7  
(1.8%) 

13       
(3.3%) 

35 
(8.8%) 

2    
(0.5%) 

12    
(3.0%) 

1   
(0.3%) 

70 
(17.5%) 

รวม 62  
(15.5%) 

59      
(14.8%) 

135 
(33.8%) 

47  
(11.8%) 

58  
(14.5%) 

39 
(9.8%) 

400     
(100.0%) 
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*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 =76.936          Asymp. Sig. = 0.000 

 จากตาราง 32 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่าค่า 
Asymp. Sig. = 0.000ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
หมายความว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.19 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน 
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: อาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 

 
อาชพี 

 ระยะเวลาทีใ่ชใ้น
การเลอืกซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

น.ร/น.ศ ประกอบ
ธุรกจิ/
เจา้ของ
กจิการ 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 
 

ลกูจา้ง
ทัว่ไป 

พนกังาน
บ.เอกชน 

อืน่ๆ รวม 

น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 9 
(2.3%) 

7 
(1.8%) 

6 
(1.5%) 

11 
(2.8%) 

1 
(0.3%) 

5 
(1.3%) 

39 
(9.8%) 

1 ชัว่โมง 24 
(6.0%) 

12 
(3.0%) 

22 
(5.5%) 

17 
(4.3%) 

11 
(2.8%) 

14 
(3.5%) 

100 
(25.0%) 

มากกว่า  2 ชัว่โมง 29 
(7.3%) 

40 
(10%) 

107 
(26.8%) 

19 
(4.8%) 

46 
(11.5%) 

20 
(5.0%) 

261 
(65.3%) 

รวม 62 
(15.5%) 

59 
(14.8%) 

135 
(33.8%) 

4 
(11.8%) 

58 
(14.5%) 

39 
(9.8%) 

400 
(100.0%) 



78 

 

*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 =47.842          Asymp. Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของอาชพี มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอื
บรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sigเท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.20 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้แตกต่างกนั
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: รายได้ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 

ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้
แต่ละครัง้ 

รายไดต้่อเดอืน  

 
<=10,000บ. 10,001- 20,001- >30,000บ. รวม 

 
 20,000 บ. 30,000 บ.   

ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 
1,000 บ. 

65 
(16.3%) 

49 
(12.3%) 

37 
(9.3%) 

12 
(3.0%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000บ. 
14 

(3.5%) 
43 

(10.8%) 
80 

(20.0%) 
43 

(10.8%) 
180 

(45.0%) 

5,001-10,000บ. 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
17 

(4.3%) 
15 

(3.8%) 
40 

(10.0%) 

มากกว่า10,000 บ. 
1 

(0.3%) 
1 

(0.3%) 
5 

(1.3%) 
10 

(2.5%) 
17 

(4.3%) 
รวม 80 

(20.0%) 
101 

(25.3%) 
139 

(34.8%) 
80 

(0.0%) 
400 

(100.0%) 
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*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 =105.754          Asymp. Sig. = 0.00 

 
 จากตาราง 34 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของรายได้ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ 
พบว่า ค่า Asymp. Sigเท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบั
สมมตฐิานรอง หมายความว่า รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.21 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อที่นิยมซื้อไม่แตกต่างกนั           
  H1: รายได้ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
  
ตาราง 35 แสดงการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
 
 รายไดต้่อเดอืน  
ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ <=10,000

บ. 
10,001- 
20,00บ. 

20001- 
30,000บ. 

>30,000
บ. 

รวม 

      
สนิคา้หมวดอาหารและ  เครือ่งดื่ม 36 

(9.0%) 
40 

(10.0%) 
51 

(12.8%) 
25 

(6.0%) 
152 

(38.0%) 
สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอร ์ 2 

(0.5%) 
10 

(2.5%) 
25 

(6.3%) 
15 

(3.8%) 
52 

(13.0%) 
สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสือ่สาร 7 

(1.8%) 
6 

(1.5%) 
11 

(2.8%) 
2 

(0.5%) 
26 

(6.5%) 
สนิคา้หมวดเครือ่งแต่งกาย  23 

(5.8%) 
26 

(6.5%) 
29 

(7.3%) 
16 

(4.0%) 
94 

(23.5%) 
สนิคา้หมวดอุปกรณ์กฬีา 1 

(0.3%) 
3 

(0.8%) 
3 

(0.8%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.5%) 
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ตาราง 35 ( ต่อ ) 
 
 รายไดต้่อเดอืน  
ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ <=10,000

บ. 
10,001- 
20,00บ. 

20001- 
30,000บ. 

>30,000
บ. 

รวม 

      
สนิคา้หมวดหนงัสอืและนิตยสาร 11 

(2.8%) 
3 

(0.8%) 
4 

(1.0%) 
5 

(1.3%) 
23 

(5.8%) 
สนิคา้หมวดอุปกรณ์ตกแต่งยานยนต ์ 0 

(0%) 
5 

(1.3%) 
5 

(1.3%) 
1 

(0.3%) 
11 

(2.8%) 

บรกิารจองทวัรท์่องเทีย่ว ,จองทีพ่กั 
0 

(0.5%) 
8 

(2.0%) 
11 

(2.8%) 
13 

(3.3%) 
32 

(8.0%) 
รวม 80 

(20.0%) 
101 

(25.3%) 
139 

(34.8%) 
80 

(0.0%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =51.045          Asymp. Sig.  = 0.000 
 

          จากตาราง 35  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของรายได้ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคดา้นประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยม
ซือ้ พบว่า ค่า Asymp. Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยม
ซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
          สมมติฐานข้อท่ี 1.22 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: รายได้ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
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ตาราง 36 แสดงการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
 

 
รายไดต้่อเดอืน 

 
ชว่งเวลาทีซ่ือ้สนิคา้ 

<=10,000บ. 10,001-
20,000 บ. 

20,001-
30,000 บ. 

>30,000
บ. 

รวม 

 
     

9.00 น. – 12.00 น. 12 
(3.0%) 

14 
(3.5%) 

21 
(5.3%) 

17 
(4.3%) 

64 
(16.0%) 

12.01 น. – 15.00 น. 42 
(10.5%) 

46 
(11.5%) 

32 
(8.0%) 

20 
(5.0%) 

140 
(35.0%) 

15.01 น. – 18.00 น. 17 
(4.3%) 

30 
(7.5%) 

58 
(14.5%) 

21 
(5.3%) 

126 
(31.5%) 

18.01 น. – 21.00 น. 9 
(2.3%) 

11 
(2.8%) 

28 
(7.0%) 

22 
(5.5%) 

70 
(17.5%) 

รวม 80 
(20.0%) 

101 
(25.3%) 

139 
(34.8%) 

80 
(0.0%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =37.498          Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 36  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของรายไดต่้อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิค้าหรอืบรกิาร 
พบว่าค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบั
สมมตฐิานรอง หมายความว่า รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บรโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.23 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลือกซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: รายได้ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
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 ตาราง 37 แสดงการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื 
      บรกิาร  
 
 รายไดต้่อเดอืน  

ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการ
เลอืกซือ้สนิคา้หรอื

บรกิาร 

<=10,000บ. 10,001-
20,000 บ. 

20,001-
30,000 บ. 

>30,000บ. รวม 

      น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 21 
(5.3%) 

7 
(1.8%) 

3 
(0.8%) 

8 
(2.0%) 

39 
(9.8%) 

1 ชัว่โมง 29 
(7.3%) 

31 
(7.8%) 

35 
(8.8%) 

5 
(1.3%) 

100 
(25.0%) 

มากกว่า  2 ชัว่โมง 30 
(7.5%) 

63 
15.8%) 

101 
(25.3%) 

67 
(16.8%) 

261 
(65.3%) 

รวม 8 
0(20.0%) 

101 
(25.3%) 

139 
(34.8%) 

80 
(0.0%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =62.930          Asymp. Sig. = 0.000 
 

  จากตาราง 37  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของรายไดต่้อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั  0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิาน
หลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.24 ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวน
เงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho: ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม 
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละ
ครัง้ไมแ่ตกต่างกนั 
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 H1: ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 38 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความถีใ่นรอบ6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้  
      มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้น 
      จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 

จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชม

งานแสดงสนิคา้ รวม 

 
1 ครัง้ 2 ครัง้ขึน้ไป 

 ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 1,000 บาท 107 
(26.8%) 

56 
(14.0%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000 บาท 86 
(21.5%) 

94 
(23.5%) 

180 
(45.0%) 

5,001-10,000 บาท 18 
(4.5%) 

22 
(5.5%) 

40 
(10.0%) 

รวม 216 
(54.0%) 

184 
(46.0%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =17.145          Asymp. Sig. = 0.001 
 

           จากตาราง 38 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงาน
แสดงสนิคา้มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้น
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ พบว่า คา่ Asymp. Sig เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิส
ธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงาน
แสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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  สมมติฐานข้อท่ี 1.25 ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภท
สนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอื 
บรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 39 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้  
      มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้น 
      ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
 

ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการ

เขา้ชมงานแสดงสนิคา้ รวม 

 
1 ครัง้ 2 ครัง้ขึน้ไป 

 สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม   84 
(21.0%) 

68 
(17.0%) 

152 
(38.0%) 

สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอุปกรณ์ 
ในครวัเรอืน 

17 
(4.3%) 

35 
(8.8%) 

52 
(13.0%) 

สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสสื่อ
สาร  

14 
(3.5%) 

12 
(3.0%) 

26 
(6.5%) 

สนิคา้หมวดเครือ่งแต่งกาย      50 
(12.5%) 

44 
(11.0%) 

94 
(23.5%) 

สนิคา้หมวดอุปกรณ์กฬีา 9 
(2.3%) 

1 
(0.3%) 

10 
(2.5%) 

สนิคา้หมวดหนงัสอืและนิตยสาร   21 
(5.3%) 

2 
(0.5%) 

23 
(5.8%) 

สนิคา้หมวดอุปกรณ์ตกแต่งยานยนต์ 6 
(1.3%) 

5 
(1.3%) 

11 
(2.8%) 
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ตาราง 39 (ต่อ) 
  

ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการ

เขา้ชมงานแสดงสนิคา้ รวม 

 
1 ครัง้ 2 ครัง้ขึน้ไป 

 บรกิารจองทวัรท์่องเทีย่ว ,จองทีพ่กั  15 
(3.8%) 

17 
(4.3%) 

32 
(8.0%) 

รวม 216 
(54.0%) 

184 
(46.0%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =28.385          Asymp. Sig. = 0.000 
 

            จากตาราง 39  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชม
งานแสดงสนิค้า พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภคด้าน
ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่
คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการ
เข้าชมงานแสดงสนิค้าที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสินค้าของผู้บริโภคด้านประเภทสินค้าหรือบรกิารที่นิยมซื้อที่นิยมซื้อแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.26  ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่าง
กันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้ าของผู้บริโภคด้าน
ระยะเวลาที่ใชใ้นการเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด้
ดงันี้ 
  Ho: ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาทีใ่ช้ใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาทีใ่ช้ใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
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ตาราง 40 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
      มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้น 
      ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้

หรอืบรกิาร 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการ

เขา้ชมงานแสดงสนิคา้ รวม 

 
1 ครัง้ 2 ครัง้ขึน้ไป 

 น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 27 
(6.8%) 

12 
(3.0%) 

39 
(9.8%) 

1 ชัว่โมง 61 
(15.3%) 

39 
(9.8%) 

100 
(25.0%) 

มากกว่า  2 ชัว่โมง 128 
(32.0%) 

133 
(33.3%) 

261 
(65.3%) 

รวม 216 
(54.0%) 

184 
(46.0%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =8.197           Asymp. Sig. = 0.017 
 

 จากตาราง 40  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชม
งานแสดงสินค้า มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้าของ
ผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.017 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า ความถี่ใน
รอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
     สมมติฐานข้อท่ี 2 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม(Event marketing)
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค 
แตกต่างกนัสามารถแบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงันี้ 
  สมมติฐานข้อท่ี 2.1 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาแตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
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   Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซือ้แต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 41 แสดงการทดสอบความแตกต่างของ การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      โฆษณา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค  
      ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 

  การโฆษณา    
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้
แต่ละครัง้ 

จอทชัสกนิ
มอนิเตอร ์

เสยีงตาม
สาย 

การแนะน าสนิคา้
ทางโทรทศัน์
หน้าบธูแสดง

สนิคา้ 

แผน่พบั 
ใบปลวิ/โบร
ชวัร ์

รวม 

ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 
1,000 บ. 

14 
(3.5%) 

66 
(16.5%) 

27 
(6.8%) 

56 
(14.0%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000บ. 12 
(3.0%) 

49 
(12.3%) 

43 
(10.8%) 

76 
(19.0%) 

180 
(45.0%) 

5,001-10,000บ. 11 
(2.8%) 

8 
(2.0%) 

10 
(2.5%) 

11 
(2.8%) 

40 
(10.0%) 

มากกว่า10,000บ. 0 
(0.0%) 

11 
(2.8%) 

4 
(1.0%) 

2 
(0.5%) 

17 
(4.3%) 

รวม 37 
(9.3%) 

134 
(33.5%) 

84 
(21.0%) 

145 
(36.3%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =37.152          Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 41  ผลการวเิคราะห์การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณา มี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ พบว่า ค่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสม
มตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้น
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การโฆษณาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี  2.2 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาที่แตก 
ต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้าน
เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 42 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      โฆษณา  มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค  
      ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 
 การโฆษณา  

รวม เหตุผลส าคญัทีส่ดุในการ
เลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 

จอทชัสกนิ
มอนิเตอร ์

เสยีงตาม
สาย 

การแนะน าสนิคา้
ทางโทรทศัน์
หน้าบธูแสดง

สนิคา้ 

แผน่พบั 
ใบปลวิ/โบร

ชวัร ์

เป็นสนิคา้หรอืบรกิารที่
ตอ้งการ 

15 
(3.8%) 

56 
(14.0%) 

51 
(12.8%) 

75 
(18.8%) 

197 
(49.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคา
ถกู 

13 
(3.3%) 

64 
(16.0%) 

20 
(5.0%) 

56 
(14.0%) 

153 
(38.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารครบคนั
ทนัสมยั 

9 
(2.3%) 

14 
(3.5%) 

13 
(3.3%) 

14 
(3.5%) 

50 
(12.5%) 

รวม 37 
(9.3%) 

134 
(33.5%) 

84 
(21.0%) 

145 
(36.3%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =18.477         Asymp. Sig. = 0.005 
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 จากตาราง 42  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ด้านการโฆษณา  มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของ
ผูบ้รโิภค ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 
0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การ
รบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
   สมมติฐานข้อท่ี 2.3 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการโฆษณาที่แตก 
ต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้าน
ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการโฆษณาที่แตกต่างกนัมผีลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการโฆษณาที่แตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      โฆษณา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
      ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 
ชว่งเวลาทีซ่ือ้สนิคา้

หรอืบรกิาร 
 การโฆษณา   รวม 

 จอทชัสกนิ
มอนิเตอร ์

เสยีงตาม
สาย 

การแนะน าสนิคา้
ทางโทรทศัน์
หน้าบธูแสดง

สนิคา้ 

แผน่พบั 
ใบปลวิ/โบร

ชวัร ์

 

9.00 น. – 12.00 น. 1 
(0.3%) 

27 
(6.8%) 

13 
(3.3%) 

23 
(5.8%) 

64 
(16.0%) 

12.01น. – 15.00 น. 10 
(2.5%) 

43 
(10.3%) 

26 
(6.5%) 

61 
(15.3%) 

140 
(35.0%) 

15.01น. – 18.00 น. 18 
(4.5%) 

36 
(9.0%) 

30 
(7.5%) 

42 
(10.5%) 

126 
(31.5%) 
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ตาราง 43( ต่อ ) 
 
ชว่งเวลาทีซ่ือ้สนิคา้

หรอืบรกิาร 
 การโฆษณา   รวม 

 จอทชัสกนิ
มอนิเตอร ์

เสยีงตาม
สาย 

การแนะน าสนิคา้
ทางโทรทศัน์

หน้าบธูแสดงสนิคา้ 

แผน่พบั 
ใบปลวิ/โบร

ชวัร ์

 

18.01น. – 21.00 น. 8 
(2.0%) 

28 
(7.0%) 

15 
(3.8%) 

19 
(4.8%) 

70 
(17.5%) 

รวม 37 
(9.3%) 

134 
(33.5%) 

84 
(21.0%) 

145 
(36.3%) 

400 
(100.0%) 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =16.993         Asymp. Sig. = 0.049 
 

  จากตาราง 43  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด 
ดา้นการโฆษณา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บริ
ผูบ้รโิภคบรโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.049 ซึง่น้อย
กว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรูเ้ครื่องมอื
สื่อสารทางการตลาดด้านการโฆษณาที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
  สมมติฐานข้อท่ี 2.4  การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย 
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค
ดา้นประเภทสนิค้าหรอืบรกิารทีน่ิยมซื้อที่นิยมซื้อแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย ทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคด้านประเภทสนิค้า
หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย ทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคด้านประเภทสนิค้า
หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 



91 

 

ตาราง 44 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      ส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
      ผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =72.437         Asymp. Sig. = 0.000 
 

 การสง่เสรมิการการใหข้าย รวม 
ประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารทีน่ิยมซือ้ที่
นิยมซือ้ 

การใหโ้ปรโมชัน่
สว่นลดราคา
พเิศษ/คปูอง/
บตัรของขวญั 

การจดั
โปรโมชัน่ของ
แถม/สนิคา้
ทดลอง 

การจบัฉลาก
ชงิรางวลั
พเิศษ 

การใหส้ทิธิ
พเิศษแก่
ลกูคา้ในการ
สัง่จองสนิคา้ 

สนิคา้หมวดอาหาร
และเครือ่งดื่ม 

62 
(15.5%) 

60 
(15.0%) 

23 
(5.8%) 

7 
(1.8%) 

152 
(38.0%) 

สนิคา้หมวด
เฟอรน์ิเจอรแ์ละ
อปุกรณ์ในครวัเรอืน 

28 
(7.0%) 

12 
(3 0%) 

10 
(2.5%) 

2 
(0.5%) 

52 
(13.0%) 

สนิคา้หมวด
เทคโนโลยแีละการ
สือ่สาร 

6 
(1.5%) 

10 
(2 5%) 

4 
(1.0%) 

6 
(1.5%) 

26 
(6.5%) 

สนิคา้หมวดเครือ่ง
แต่งกาย 

43 
(23.5%) 

44 
(33 1%) 

6 
(10.9%) 

1 
(3.4%) 

94 
(23.5%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์
กฬีา 

6 
(1.5%) 

1 
(0.3%) 

3 
(0.8%) 

0 
(0.0%) 

10 
(2.5%) 

สนิคา้หมวดหนงัสอื
และนิตยสาร 

12 
(3.0%) 

2 
(0 5%) 

4 
(1.0%) 

5 
(1.3%) 

23 
(5.8%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์
ตกแต่งยานยนต์ 

6 
(1.5%) 

1 
(0 3%) 

3 
(0.8%) 

1 
(0.3%) 

11 
(2.8%) 

บรกิารจองทวัร์
ทอ่งเทีย่ว ,จองทีพ่กั 

20 
(5.0%) 

3 
(0.8%) 

2 
(0.5%) 

7 
(1.8%) 

32 
(8.0%) 

รวม 183 
(45.8%) 

133 
(33.3%) 

55 
(13.8%) 

29 
(7.3%) 

400 
(100.0%) 
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  จากตาราง 44 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ด้านการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ พบว่า ค่า 2  เท่ากบั 72.437 และค่า Asymp. 
Sig เท่ากบั 0.000ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า การรบัรู้
เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยม
ซือ้แตกต่างกนั 
  สมมติฐานข้อท่ี 2.5 การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านส่งเสรมิการขายที่
แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้น
เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านส่งเสรมิการขายที่แตกต่างกนัมผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั  

ตาราง 45 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นส่งเสรมิ 
       การขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
       ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 

 การสง่เสรมิการขาย รวม 
เหตุผลส าคญัทีส่ดุใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร 
 

การใหโ้ปรโมชัน่
สว่นลดราคา
พเิศษ/คปูอง/
บตัรของขวญั 

การจดั
โปรโมชัน่ของ
แถม/สนิคา้
ทดลอง 

การจบัฉลาก 
ชงิรางวลั 
พเิศษ 

การใหส้ทิธิ
พเิศษแกล่กูคา้
ในการสัง่จอง

สนิคา้ 
เป็นสนิคา้หรอืบรกิารที่

ตอ้งการ 
105 

(26.3%) 
74 

(18.5%) 
15 

(3.8%) 
3 

(0.8%) 
197 

(49.3%) 
สนิคา้หรอืบรกิารทีม่ ี

ราคาถกู 
61 

(15.3%) 
46 

(11.5%) 
30 

(7.5%) 
16 

(4.0%) 
153 

(38.3%) 
สนิคา้หรอืบรกิารครบ

คนัทนัสมยั 
17 

(4.3%) 
13 

(3.3%) 
10 

(2.5%) 
10 

(2.5%) 
50 

(12.5%) 
รวม 183 

(45.8%) 
133 

(33.3%) 
55 

(13.8%) 
29 

(7.3%) 
400 

(100.0%) 
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*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 =40.407         Asymp. Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 45 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ด้านส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของ
ผูบ้รโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 
0.000ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรองหมายความว่า การ
รบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้า
หรอืบรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 2.6 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย 
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค
ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
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ตาราง 46 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      ส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
      ผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =41.726         Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 46 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ด้านการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรูเ้ครื่องมอื
สื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั   อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

 

         

 การสง่เสรมิการขาย รวม 
ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้

หรอืบรกิาร 
 

การใหโ้ปรโมชัน่
สว่นลดราคา
พเิศษ/คปูอง/
บตัรของขวญั 

การจดั
โปรโมชัน่ของ
แถม/สนิคา้
ทดลอง 

การจบัฉลาก
ชงิรางวลั
พเิศษ 

การใหส้ทิธิ
พเิศษแกล่กูคา้
ในการสัง่จอง

สนิคา้ 

9.00 น. – 12.00 น. 
46 

(11.5%) 
12 

(3.0%) 
4 

(1.0%) 
2 

(0.5%) 
64 

(16.0%) 

12.01 น. – 15.00 น. 
51 

(12.8%) 
58 

(14.5%) 
14 

(3.5%) 
17 

(4.3%) 
140 

(35.0%) 

15.01 น. – 18.00 น. 
60 

(15.0%) 
40 

(10.0%) 
18 

(4.5%) 
8 

(2.0%) 
126 

(31.5%) 

18.01 น. – 21.00 น. 
26 

(6.5%) 
23 

(5.8%) 
19 

(4.8%) 
2 

(0.5%) 
70 

(17.5%) 
รวม 183 

(45.8%) 
133 

(33.3%) 
55 

(13.8%) 
29 

(7.3%) 
400 

(100.0%) 



95 

 

  สมมติฐานข้อท่ี 2.7 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค
ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บรโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ช้
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บรโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ช้
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 47 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      ส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
      ผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =13.752         Asymp. Sig. = 0.033 
 

 จากตาราง 47 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ด้านการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า

 การสง่เสรมิการขาย รวม 
ระยะเวลาทีใ่ชใ้น
การเลอืกซือ้สนิคา้

หรอืบรกิาร 
 

การใหโ้ปรโมชัน่
สว่นลดราคา
พเิศษ/คปูอง/
บตัรของขวญั 

การจดั
โปรโมชัน่ของ
แถม/สนิคา้
ทดลอง 

การจบัฉลาก
ชงิรางวลั
พเิศษ 

การใหส้ทิธิ
พเิศษแกล่กูคา้
ในการสัง่จอง

สนิคา้ 

น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 
10 

(2.5%) 
22 

(5.5%) 
6 

(1.5%) 
1 

(0.3%) 
39 

(9.8%) 

1 ชัว่โมง 
50 

(12.5%) 
26 

(6.5%) 
15 

(3.8%) 
9 

(2.3%) 
100 

(25.0%) 

มากกว่า  2 ชัว่โมง 
123 

(30.8%) 
85 

(21.3%) 
34 

(8.5%) 
19 

(4.8%) 
261 

(65.3%) 
รวม 183 

(45.8%) 
133 

(33.3%) 
55 

(13.8%) 
29 

(7.3%) 
400 

(100.0%) 
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ของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 
0.033 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า 
การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี  2.8 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธ์
แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค
แตกต่างกนั 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่
ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนัมผีล

ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่

ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 

ตาราง 48 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      ประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
      ผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
  

  

 การประชาสมัพนัธ ์ รวม 
จ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซือ้แต่ละครัง้ 

การเชญิคนดงัใน
วงการทีเ่คยซือ้
สนิคา้หรอืใช้
บรกิารมาแนะน า
ถงึประสบการณ์ 

กจิกรรม(Road 
show) แนะน า
สนิคา้หรอื
บรกิาร 

การสาธติ
สนิคา้ 

การเป็น
ผูส้นบัสนุนการ
แขง่ขนั/การจดั

ประกวด 

ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 
1,000 บ. 

38 
(9.5%) 

22 
(5.5%) 

87 
(21.8%) 

16 
(4.0%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000บ. 29 
(7.3%) 

39 
(9.8%) 

106 
(26.5%) 

6 
(1.5%) 

180 
(45.0%) 

5,001-10,000บ. 8 
(2.0%) 

16 
(4.0%) 

15 
(3.8%) 

1 
(0.3%) 

40 
(10.0%) 
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ตาราง ( 48 ) 
 

 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 =30.109          Asymp. Sig.  = 0.000 

 
           จากตาราง 48 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้น
การประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
ผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ พบว่า ค่าAsymp. Sig.เท่ากบั 0.000ซึง่น้อยกว่า 0.05  
นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสาร
ทางการตลาดด้านการประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อสนิค้าหรือ
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

                  สมมติฐานข้อท่ี 2.9 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธท์ี่
แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้น
เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญั
ทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 

 การประชาสมัพนัธ ์ รวม 
จ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซือ้แต่ละครัง้ 

การเชญิคนดงัใน
วงการทีเ่คยซือ้
สนิคา้หรอืใช้
บรกิารมาแนะน า
ถงึประสบการณ์ 

กจิกรรม(Road 
show) แนะน า
สนิคา้หรอื
บรกิาร 

การสาธติ
สนิคา้ 

การเป็น
ผูส้นบัสนุนการ
แขง่ขนั/การจดั
ประกวด 

มากกว่า10,000บ. 20 
(5.0%) 

3 
(0.8%) 

2 
(0.5%) 

7 
(1.8%) 

32 
(8.0%) 

รวม 75 
(18.8%) 

83 
(20.8%) 

219 
(54.8%) 

23 
(5.8%) 

400 
(00.0%) 



98 

 

  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบริการของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญั
ทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 49 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
     ประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
     ผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =30.807         Asymp. Sig. = 0.000 
 

 ตาราง 49  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้น
การประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู ้
บรโิภค ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่าAsymp. Sig เท่ากบั0.000
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรู้
เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการประชาสมัพนัธ์ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้า
หรอืบรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้     

 

 การประชาสมัพนัธ ์ รวม 
เหตุผลส าคญัทีส่ดุใน
การเลอืกซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

การเชญิคนดงัใน
วงการทีเ่คยซือ้
สนิคา้หรอืใช้
บรกิารมาแนะน า
ถงึประสบการณ์ 

กจิกรรม(Road 
Show) แนะน า
สนิคา้หรอื
บรกิาร 

การสาธติ
สนิคา้ 

การเป็น
ผูส้นบัสนุน
การแขง่ขนั/
การจดั
ประกวด 

เป็นสนิคา้หรอืบรกิาร
ทีต่อ้งการ  

29 
(7.3%) 

58 
(14.5%) 

100 
(25.0%) 

10 
(2.5%) 

197 
(49.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารทีม่ ี
ราคาถกู    

30 
(7.5%) 

24 
(6.0%) 

86 
(21.5%) 

13 
(3.3%) 

153 
(38.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารครบ
คนัทนัสมยั 

16 
(4.0%) 

1 
(0.3%) 

33 
(8.3%) 

0 
(0.0%) 

50 
(12.5%) 

รวม 75 
(18.8%) 

83 
(20.8%) 

219 
(54.8%) 

23 
(5.8%) 

400 
(100.0%) 
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  สมมติฐานข้อท่ี 2.10 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธท์ี่แตก 
ต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้าน
ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
           Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
          H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
      
ตาราง 50  แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      ประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
      ผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =39.895         Asymp. Sig. = 0.000 

 การประชาสมัพนัธ ์ รวม 
ชว่งเวลาทีซ่ือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

การเชญิคนดงัใน
วงการทีเ่คยซือ้
สนิคา้หรอืใช้
บรกิารมาแนะน า
ถงึประสบการณ์ 

กจิกรรม(Road 
Show) แนะน า
สนิคา้หรอืบรกิาร 

การสาธติ
สนิคา้ 

การเป็น
ผูส้นบัสนุน
การขง่ขนั/
การจดั
ประกวด 

9.00 น. – 12.00 น. 
3 

(0.8%) 
21 

(5.3%) 
32 

(8.0%) 
8 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 

12.01น. – 15.00 น.  
39 

(9.8%) 
20 

(5.0%) 
80 

(20.0%) 
1 

(0.3%) 
140 

 (35.0%) 

15.01น. – 18.00 น.  
16 

(4.0%) 
31 

(7.8%) 
72 

(18.0%) 
7 

(1.8%) 
126 

(31.5%) 

18.01น. – 21.00 น. 
17 

(22.7%) 
11 

(13.3%) 
35 

(16.0%) 
7 

(0.4%) 
70 

 (17.5%) 
รวม 75 

(18.8%) 
83 

(20.8%) 
219 

(54.8%) 
23 

(5.8%) 
400 

(100.0%) 
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  จากตาราง 50 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรูเ้ครื่องมอื
สื่อสารทางการตลาดด้านการประชาสมัพนัธท์ี่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 2.11 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธ์
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสินใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค
ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ
ไดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บรโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ช้
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาทีใ่ช้
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 51 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
      ประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
      ผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 
 

 การประชาสมัพนัธ ์ รวม 
ระยะเวลาทีใ่ชใ้น
การเลอืกซือ้สนิคา้

หรอืบรกิาร 

การเชญิคนดงั
ในวงการทีเ่คย
ซือ้สนิคา้หรอืใช้
บรกิารมาแนะน า
ถงึประสบการณ์ 

กจิกรรม(Road 
Show) แนะน า
สนิคา้หรอืบรกิาร 

การสาธติ
สนิคา้ 

การเป็น
ผูส้นบัสนุน
การแขง่ขนั/
การจดั
ประกวด 

น้อยกว่า  1 ชัว่โมง 
8 

(2.0%) 
5 

(1.3%) 
20 

(5.0%) 
6 

(1.5%) 
39 

(9.8%) 

1 ชัว่โมง 
19 

(4.8%) 
15 

(3.8%) 
55 

(13.8%) 
11 

(2.8%) 
100 

 (25.0%) 
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ตาราง 51 (ต่อ)  
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =20.896       Asymp. Sig. = 0.002 
 

 จากตาราง 51 ผลการวิเคราะห์แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรู้เครื่องมอื
สื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของ
งานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่า ค่า Asymp. 
 Sig เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรองหมาย  
ความว่า การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนัมผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านระยะเวลาทีใ่ช้ใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 2.12 การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการขายโดยใช้
พนกังานขายแตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย ทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวน
เงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย ทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวน
เงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 

 การประชาสมัพนัธ ์ รวม 
ระยะเวลาทีใ่ชใ้น
การเลอืกซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

การเชญิคนดงั
ในวงการทีเ่คย
ซือ้สนิคา้หรอืใช้
บรกิารมาแนะน า
ถงึประสบการณ์ 

กจิกรรม(Road 
Show) แนะน า
สนิคา้หรอืบรกิาร 

การสาธติ
สนิคา้ 

การเป็น
ผูส้นบัสนุนการ
แขง่ขนั/การจดั
ประกวด 

มากกว่า  2 ชัว่โมง 
48 

(12.0%) 
63 

(15.8%) 
144 

(36.0%) 
6 

(1.5%) 
261 

(65.3%) 
รวม 75 

(18.8%) 
83 

(20.8%) 
219 

(54.8%) 
23 

(5.8%) 
400 

(100.0%) 
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ตาราง 52  แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขาย 
      โดยใชพ้นกังานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ 
      ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =20.004       Asymp. Sig. = 0.018 
 

 จากตาราง 52  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ พบว่า ค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.018 ซึง่
น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรู้
เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
          สมมติฐานข้อท่ี 2.13 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใช้
พนกังานขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้

 การขายโดยใชพ้นกังานขาย รวม 
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้

แต่ละครัง้ 
 

สาวสวย-หนุ่ม
หล่อบุคลกิภาพดี
แต่งกายดงึดดูตา 

ความถกูตอ้ง 
ชดัเจนในการให้
ขอ้มลูสนิคา้หรอื

บรกิาร 

อธัยาศยัทีด่ี
ของพนกั 
งานขาย 

ทมีงานพนกั 
งานสนใจใน 

สนิคา้หรอืบรกิาร
สนิคา้หรอืบรกิาร 

ต ่ากว่าหรอืเทา่กบั 
1,000 บ. 

15 
(3.8%) 

55 
(13.8%) 

63 
(15.8%) 

30 
(7.0%) 

163 
(40.8%) 

1,001-5000บ. 
12 

(3.0%) 
64 

(16.0%) 
89 

(22.3%) 
15 

(3.8%) 
180 

(45.0%) 

5,001-10,000บ. 
6 

(1.5%) 
9  

(2.3%) 
18 

(4.5%) 
7 

(1.8%) 
40 

(10.0%) 

มากกว่า10,000 บ. 2(0.5%) 
3 

(0.8%) 
12 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.3%) 
รวม 35 

(8.8%) 
131 

(32.8%) 
182 

(45.5%) 
52 

(13.0%) 
400 

(100.0%) 
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ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้  
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย ทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภท
สนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย ทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภท
สนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 53 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้น การขาย 
      โดยใชพ้นกังานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ 
      ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
 

 
 
 
 

 การขายโดยใชพ้นกังานขาย รวม 
ประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารทีน่ิยมซือ้ 

สาวสวย-หนุ่ม
หล่อบุคลกิภาพดี
แต่งกายดงึดดูตา 

ความถกูตอ้ง 
ชดัเจนในการ
ใหข้อ้มลูสนิคา้
หรอืบรกิาร 

อธัยาศยัทีด่ี
ของพนกั 
งานขาย 

ทมีงานพนกั 
งานสนใจใน 

สนิคา้หรอืบรกิาร
สนิคา้หรอืบรกิาร 

สนิคา้หมวดอาหาร
และเครือ่งดื่ม 

15 
(3.8%) 

49 
(12.3%) 

63 
(15.8%) 

25 
(6.3%) 

152 
(38.0%) 

สนิคา้หมวด
เฟอรน์ิเจอรแ์ละ

อปุกรณ์ในครวัเรอืน 

0 
(0.0%) 

22 
(55.5%) 

27 
(6.8%) 

3 
(0.8%) 

52 
(13.0%) 

สนิคา้หมวด
เทคโนโลยแีละการ

สือ่สาร 

1 
(0.3%) 

14 
(3.5%) 

9 
(2.3%) 

2 
(0.5%) 

26 
(6.5%) 

สนิคา้หมวดเครือ่ง
แต่งกาย 

7 
(1.8%) 

38 
(9.5%) 

38 
(9.5%) 

1 
1(2.8%) 

94 
(23.5%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์
กฬีา 

4 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

5 
(1.3%) 

1 
(0.3%) 

10 
(2.5%) 
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ตาราง 53 (ต่อ) 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =65.518          Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 53  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้น การขายโดยใชพ้นกังานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ พบว่า ค่า Asymp. Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรู้
เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคดา้นประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยม
ซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  
 
 
 
 

 การขายโดยใชพ้นกังานขาย รวม 
ประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารทีน่ิยมซือ้ 

สาวสวย-หนุ่ม
หล่อบุคลกิภาพ
ดแีต่งกายดงึดดู
ตา 

ความถกูตอ้ง 
ชดัเจนในการ
ใหข้อ้มลู
สนิคา้หรอื
บรกิาร 

อธัยาศยัทีด่ี
ของพนกั 
งานขาย 

ทมีงานพนกั 
งานสนใจใน 
สนิคา้หรอื
บรกิารสนิคา้
หรอืบรกิาร 

สนิคา้หมวดหนงัสอืและ
นิตยสาร 

4 
(1.0%) 

5 
(1.3%) 

10 
(2.5%) 

4 
(1.0%) 

23 
(5.8%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์
ตกแต่งยานยนต์ 

4 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

5 
(1.3%) 

2 
(0.5%) 

11 
(2.8%) 

สนิคา้หมวดอปุกรณ์
ตกแต่งยานยนต์ 

4 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

5 
(1.3%) 

2 
(0.5%) 

11 
(2.8%) 

บรกิารจองทวัร์
ทอ่งเทีย่ว ,จองทีพ่กั 

0 
(0.0%) 

3 
(0.8%) 

25 
(6.3%) 

4 
(1.0%) 

32 
(8.0%) 

           รวม 35 
(8.8%) 

131 
(32.8%) 

182 
(45.5%) 

52 
(13.0%) 

400 
(100.0%) 
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  สมมติฐานข้อท่ี 2.14 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใช้พนกั 
งานขายที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของ
ผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลือกซื้อสินค้าหรอืบรกิารแตกต่างกันสามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผล
ส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผล
ส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 

 ตาราง 54 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขาย 
       โดยใชพ้นกังานขายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ 
       ผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
           

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =53.484  Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 54 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ

 การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
เหตุผลส าคญัทีส่ดุ
ในการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร 

สาวสวย-หนุ่ม
หล่อบุคลคิดี
ภาพดแีต่งกาย

ดงึดดูตา 

ความถกูตอ้ง
ชดัเจนในการให้
ขอ้มลูสนิคา้หรอื

บรกิาร 

อธัยาศยัทีด่ี
ของพนกังาน

ขาย 

ทมีงานพนกังาน
ขายโน้มน้าวให้
เกดิความสนใจใน
สนิคา้หรอืบรกิาร 

รวม 

เป็นสนิคา้หรอื
บรกิารทีต่อ้งการ  

9 
(2.3%) 

77 
(19.3%) 

97 
(24.3%) 

14 
(3.5%) 

197 
(49.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิารที่
มรีาคาถกู    

12 
(3.0%) 

50 
(12.5%) 

67 
(16.8%) 

24 
(6.0%) 

153 
(38.3%) 

สนิคา้หรอืบรกิาร
ครบคนัทนัสมยั 

14 
(3.5%) 

4 
(1.0%) 

18 
(4.5%) 

14 
(3.5%) 

50 
(12.5%) 

            รวม 35 
(8.8%) 

131 
(32.8%) 

182 
(45.5%) 

52 
(13.0%) 

400 
100.0%) 
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ผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร พบว่าค่า Asymp. Sig เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าการ
รบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืก
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 2.15 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใช้พนกั 
นกังานขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่าง
กันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้าของผู้บริโภคด้าน
ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่าง
กันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้าของผู้บริโภคด้าน
ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
  
ตาราง 55 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ        
      ขายโดยใชพ้นกังานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง 
      สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
 

 
 

  การขายโดยใชพ้นกังานขาย   
ชว่งเวลาทีซ่ือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร 

สาวสวย-หนุ่ม
หล่อบุคลคิดี
ภาพดแีต่งกาย

ดงึดดูตา 

ความถกูตอ้ง
ชดัเจนในการให้
ขอ้มลูสนิคา้หรอื

บรกิาร 

อธัยาศยัทีด่ี
ของพนกังาน
ขาย 

ทมีงานพนกังาน
ขายโน้มน้าวให้
เกดิความสนใจ
ในสนิคา้หรอื
บรกิาร 

รวม 

9.00 น. – 12.00  
น. 

7 
(1.8%) 

22 
(5.5%) 

31 
(7.8%) 

4 
(1.0%) 

64 
(16.0%) 

12.01 น. – 15.00 
น. 

4 
(1.0%) 

42 
(10.5%) 

76 
(19.0%) 

18 
(4.5%) 

140 
(35.0%) 

15.01 น. – 18.00 
น. 

13 
(3.3%) 

45 
(11.3%) 

56 
14.0%) 

12 
(3.0%) 

126 
(31.5%) 
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ตาราง 55 ( ต่อ )  
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =30.723       Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 55  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่าค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่า การรบัรูเ้ครื่องมอื
สื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้             
 สมมติฐานข้อท่ี 2.16 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน
ขายที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบริการของงานแสดงสินค้าของ
ผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิาน
ทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่าง
กันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้าของผู้บริโภคด้าน
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่าง
กันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้าของผู้บริโภคด้าน
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 

  การขายโดยใชพ้นกังานขาย   
ชว่งเวลาทีซ่ือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร 

สาวสวย-หนุ่ม
หล่อบุคลคิดี
ภาพดแีต่งกาย

ดงึดดูตา 

ความถกูตอ้ง
ชดัเจนในการให้
ขอ้มลูสนิคา้หรอื

บรกิาร 

อธัยาศยัทีด่ี
ของพนกังาน
ขาย 

ทมีงานพนกังาน
ขายโน้มน้าวให้
เกดิความสนใจ
ในสนิคา้หรอื
บรกิาร 

รวม 

18.01 น. – 21.00 
น. 

11 
(2.8%) 

22 
(5.5%) 

19 
(4.8%) 

18 
(4.5%) 

70 
(17.5%) 

            รวม 35 
(8.8%) 

131 
(32.8%) 

182 
(45.5%) 

52 
(13.0%) 

400 
(100.0%) 
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ตาราง 56 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขาย 
      โดยใชพ้นกังานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ 
      ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =14.638       Asymp. Sig. = 0.023 

           จากตาราง 56 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารพบว่าค่า Asymp. Sig เท่ากบั 
0.023 ซึง่น้อยกว่า0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั และยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าการ 
รบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
 
 
 
 

  การขายโดยใชพ้นกังานขาย   
ระยะเวลาทีใ่ชใ้น
การเลอืกซือ้ 

สาวสวย-หนุ่ม
หล่อบุคลคิดี
ภาพดแีต่งกาย

ดงึดดูตา 

ความถกูตอ้ง
ชดัเจนในการ
ใหข้อ้มลูสนิคา้
หรอืบรกิาร 

อธัยาศยัทีด่ี
ของพนกังาน
ขาย 

ทมีงานพนกังาน
ขายโน้มน้าวให้
เกดิความสนใจ
ในสนิคา้หรอื
บรกิาร 

รวม 

น้อยกว่า1 ชัว่โมง 2 
(0.5%) 

16 
(4.0%) 

14 
(3.5%) 

7 
(1.8%) 

39 
(9.8%) 

1 ชัว่โมง 12 
(3.0%) 

28 
(7.0%) 

39 
(9.8%) 

21 
(5.3%) 

100 
(25.0%) 

มากกว่า 2 ชัว่โมง 21 
(5.3%) 

87 
(21.8%) 

129 
(32.3%) 

24 
(6.0%) 

261 
(65.3%) 

รวม 35 
(8.8%) 

131 
(32.8%) 

182 
(45.5%) 

52 
(13.0%) 

400 
(100.0%) 
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  สมมติฐานข้อท่ี 2.17 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิ 
กจิกรรมแตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของ
ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้น การตลาดเชงิกจิกรรมทีแ่ตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคดา้นจ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการตลาดเชงิกจิกรรมที่แตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคดา้นจ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 57 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้น 
      การตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ 
      ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 
 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =55.207          Asymp. Sig.  = 0.000 
 

 
การตลาดเชงิกจิกรรม 

 
จ านวนเงนิ
เฉลีย่ทีซ่ือ้
แต่ละครัง้ 

กจิกรรม
ดา้นความ
บนัเทงิ 

กจิกรรม
ดา้นทีใ่ห้
ความรู ้

กจิกรรมดา้น
สนิคา้และ
บรกิาร 

กจิกรรมดา้น
ความ

เทคโนโลย ี

กจิกรรม
ดา้นสงัคม 

รวม 

ต ่ากว่าหรอื
เทา่กบั 
1,000 บ. 

32 
(8.0%) 

42 
(10.5%) 

70 
(17.5%) 

18 
(4.5%) 

1 
(0.3%) 

16 
3(40.8%) 

1,001-5000
บ. 

20 
(5.0%) 

30 
(9.3%) 

9 
3(23.3%) 

26 
(6.5%) 

4 
(1.0%) 

180 
(45.0%) 

5,001-
10,000บ. 

10 
(2.5%) 

5 
(1.3%) 

13 
(3.3%) 

6 
(1.5%) 

6 
(1.5%) 

40 
(10.0%) 

มากกว่า
10,000 บ. 

2 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

7 
(1.8%) 

8 
(2.0%) 

0 
(0.0%) 

17 
(4.3%) 

รวม 
64 

(16.0%) 
8 

4(21.0%) 
183 

(45.8%) 
58 

(14.5%) 
11 

(2.8%) 
400 

(100.0%) 
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 จากตาราง 57 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผูบ้รโิภคดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ พบว่าค่า Asymp. Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกัและยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสาร
ทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 2.18 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิ 
กจิกรรมที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของ
ผูบ้รโิภคด้านประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่นิยมซื้อทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิาน
ทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม ทีแ่ตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านประเภท
สนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการตลาดเชงิกจิกรรมที่แตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านประเภท
สนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้แตกต่างกนั 
 
ตาราง 58 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาด 
     เชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้ร ิ
     โภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ 
 

 
 
 
 

 
การตลาดเชงิกจิกรรม 

 
ประเภทสนิคา้
หรอืบรกิารที่
นิยมซือ้ 

กจิกรรม
ดา้นความ
บนัเทงิ 

กจิกรรม
ดา้นทีใ่ห้
ความรู ้

กจิกรรม
ดา้นสนิคา้
และบรกิาร 

กจิกรรม
ดา้นความ
เทคโนโลย ี

กจิกรรม
ดา้นสงัคม 

รวม 

สนิคา้หมวด
อาหารและ
เครือ่งดื่ม 

22 
(5.5%) 

33 
(8.3%) 

84 
(21.0%) 

12 
(3.0%) 

1 
(0.3%) 

152 
(38.0%) 
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ตาราง 58 (ต่อ)  

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =140.456          Asymp. Sig. = 0.000 
 

 จากตาราง 58 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า

 
การตลาดเชงิกจิกรรม 

 
ประเภทสนิคา้
หรอืบรกิารที่
นิยมซือ้ 

กจิกรรม
ดา้นความ
บนัเทงิ 

กจิกรรม
ดา้นทีใ่ห้
ความรู ้

กจิกรรม
ดา้นสนิคา้
และบรกิาร 

กจิกรรม
ดา้นความ
เทคโนโลย ี

กจิกรรม
ดา้นสงัคม 

รวม 

สนิคา้หมวด
เฟอรน์ิเจอร์

และอปุกรณ์ใน
ครวัเรอืน 

6 
(1.5%) 

4 
(1.0%) 

37 
(9.3%) 

4 
(1.0%) 

1 
(0.3%) 

52 
(13.0%) 

สนิคา้หมวด
เทคโนโลยแีละ
การสือ่สาร 

1 
(0.3%) 

8 
(2.0%) 

1 
(0.3%) 

15 
(3.8%) 

1 
(0.3%) 

26 
(6.5%) 

สนิคา้หมวด
เครือ่งแต่งกาย 

11 
(2.8%) 

28 
(7.0%) 

40 
(1.0%) 

14 
(3.5%) 

1 
(0.3%) 

94 
(23.5%) 

สนิคา้หมวด
อปุกรณ์กฬีา 

3 
(0.8%) 

2 
(0.5%) 

1 
(0.3%) 

3 
(0.8%) 

1 
(0.3%) 

10 
(2.5%) 

สนิคา้หมวด
หนงัสอืและ
นิตยสาร 

6 
(1.5%) 

4 
(1.0%) 

9 
(2.3%) 

4 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

23 
(5.8%) 

สนิคา้หมวด
อปุกรณ์

ตกแต่งยาน
ยนต ์

1 
(0.3%) 

5 
(1.3%) 

1 
(0.3%) 

3 
(0.8%) 

1 
(0.3%) 

11 
(2.8%) 

บรกิารจองทวัร์
ทอ่งเทีย่ว ,จอง

ทีพ่กั 

14 
(3.5%) 

0 
(0.0%) 

10 
(2.5%) 

3 
(0.8%) 

5 
(1.3%) 

32 
(8.0%) 

รวม 
64 

(16.0%) 
84 

(21.0%) 
183 

(45.8%) 
58 

(14.5%) 
11 

(2.8%) 
400 

(100.0%) 
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ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ พบว่าค่า Asymp. Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกัและยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าการรบัรูเ้ครื่องมอื
สื่อสารทางการตลาดด้านการตลาดเชงิกิจกรรมที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีน่ิยมซือ้
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 2.19 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิ 
กจิกรรมที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของ
ผู้บรโิภคด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลือกซื้อสินค้าหรอืบรกิารแตกต่างกันสามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมทีแ่ตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญั
ทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการตลาดเชงิกจิกรรมที่แตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญั
ทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
 
ตาราง 59 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้น 
     การตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ 
     ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 การตลาดเชงิกจิกรรม  

เหตุผลส าคญั
ทีส่ดุในการ

เลอืกซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

กจิกรรม
ดา้นความ
บนัเทงิ 

กจิกรรม
ดา้นทีใ่ห้
ความรู ้

กจิกรรมดา้น
สนิคา้และ
บรกิาร 

กจิกรรม
ดา้นความ
เทคโนโลย ี

กจิกรรม
ดา้นสงัคม 

รวม 

เป็นสนิคา้หรอื
บรกิารที่
ตอ้งการ 

20  
  (5.0%) 

40 
(10.0%) 

100 
 (25.0%) 

36  
  (9.0%) 

1  
  (0.3%) 

197   
(49.3%) 

สนิคา้หรอื
บรกิารทีม่รีาคา

ถกู 

36  
  (9.0%) 

32 
(8.0%) 

69    
(17.3%) 

16    
(4.0%) 

0   
(10.0%) 

153   
(38.3%) 

สนิคา้หรอื
บรกิารครบคนั

ทนัสมยั 

8   
 (2.0%) 

12    
(3.0%) 

14      
(3.5%) 

6   
   (1.5%) 

10   
(2.5%) 

50    
(12.5%) 
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ตาราง 59 (ต่อ)  

 
 การตลาดเชงิกจิกรรม  

เหตุผลส าคญั
ทีส่ดุในการ

เลอืกซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

กจิกรรมดา้น
ความบนัเทงิ 

กจิกรรม
ดา้นทีใ่ห้
ความรู ้

กจิกรรมดา้น
สนิคา้และ
บรกิาร 

กจิกรรมดา้น
ความ

เทคโนโลย ี

กจิกรรม
ดา้น
สงัคม 

รวม 

รวม 
64 

 (16.0%) 
84 

 (21.0%) 
183  

(45.8%) 
58  

(14.5%) 
11   

(2.8%) 
400 

(100.0%) 

 
*มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2 =80.218          Asymp. Sig. = 0.00 
 

 จากตาราง 59  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่าค่า Asymp. Sig เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกัและยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าการ
รบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการตลาดเชงิกจิกรรมที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 2.20 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิ 
กจิกรรมที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของ
ผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
  Ho: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมทีแ่ตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไม่แตกต่างกนั 
  H1: การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการตลาดเชงิกจิกรรมที่แตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั 
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ตาราง 60 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการ 
       ตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิ      
       คา้ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 

 
การตลาดเชงิกจิกรรม 

 
ชว่งเวลาที่
ซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร 

กจิกรรม
ดา้นความ
บนัเทงิ 

กจิกรรม
ดา้นทีใ่ห้
ความรู ้

กจิกรรม
ดา้นสนิคา้
และบรกิาร 

กจิกรรม
ดา้น

เทคโนโลย ี

กจิกรรม
ดา้นสงัคม 

รวม 

9.00 น. – 
12.00 น. 

6      
(1.5%) 

7     
(1.8%) 

49   
(12.3%) 

2     
(0.5%) 

0   
 (0.0%) 

64    
(16.0%) 

12.01 น. – 
15.00 น. 

23   
(5.8%) 

34   
(8.5%) 

55   
(13.8%) 

28   
(7.0%) 

0   
(10.0%) 

140   
(35.0%) 

15.01 น. – 
18.00 น. 

20    
(5.0%) 

32   
(8.0%) 

57   
(14.3%) 

11   
(2.8%) 

6   
 (1.5%) 

126   
(31.5%) 

18.01 น. – 
21.00 น. 

15   
(3.8%) 

11   
(2.8%) 

22    
(5.5%) 

17   
(4.3%) 

5   
 (1.3%) 

70    
(17.5%) 

รวม 
64   

(16.0%) 
84   

(21.0%) 
183   

(45.8%) 
58   

(14.5%) 
11   

(2.8%) 
400 

(100.0%) 
 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
2 =55.189          Asymp. Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 60 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผูบ้รโิภคดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร พบว่าค่า Asymp. Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกัและยอมรบัสมมตฐิานรอง หมายความว่าการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสาร
ทางการตลาดดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอื
บรกิารของงานแสดงสินค้าของผู้บรโิภคด้านช่วงเวลาที่ซื้อสินค้าหรอืบรกิารแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

 

 



 

 

วิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)โดยใช้วิธีการสมัภาษณ์เจาะลึก(In-depth interview)ใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างตามความสะดวก
(Convenience Sampling) โดยแบ่งกลุ่มตวัอย่างทัง้ 20 คน  และตวัแทนผู้จ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิารภายในงานแสดงสนิคา้ (exhibitor) จ านวน 6 เพื่อน า
ขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการอภปิรายผล เพื่อคุณภาพและความน่าเชื่อถอืของผลการวจิยัทีม่ากขึน้ 
  
ตาราง 61 แสดงผลการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 20 คน   
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

1.เพศ หญงิ อาย ุ38 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,000 บาท 
ความถีใ่นรอบ  6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
3 ครัง้ 

 

-ดา้นการโฆษณาคอื โบรชวัร ์ 
-ด้านการส่งเสริมการขายคือ จับฉลากชิงรางวัล
พเิศษ 
-ด้านการประชาสัมพันธ์คือ เชิญคนดังในวงการ
ต่างๆทีเ่คยซื้อสนิคา้หรอืใชบ้รกิารมาร่วมแนะน าถงึ
ประสบการณ์ 
การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ 

-ประเภทสินค้าหรือบริการที่ซื้อบ่อยคือ สินค้า
ตกแต่งบา้น อาหารและเครือ่งตางกาย  
-ใชเ้วลาเดนิงาน1วนั 
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนั เสาร-์ อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคญัที่ซื้อสินค้าหรือบริการคือ คุณภาพ
เหมาะสมกบัราคา 

2.เพศ หญงิ อาย ุ30 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิ
สว่นตวั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,000 บาท ความถี่
ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1-2 
ครัง้  

 

-การโฆษณาคือ การแนะน าสินค้าทางโทรทัศน์
หน้าบธูแสดงสนิคา้ 
-การส่งเสริมการขายคือ การให้โปรโมชัน่ส่วนลด
ราคาพเิศษ  
-การประชาสมัพนัธค์อื เชญิคนดงัในวงการต่างๆที ่ 

-ประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่ซื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม และของใชภ้ายในบา้น  

-จ านวนเงินเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ประมาณ2,000-
3,000บาท  

-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนั เสาร-์ อาทติย ์
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ตาราง 61  ( ต่อ ) 
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

 
เคยซื้ อสินค้าหรือ ใช้บ ริกา รมาร่ วมแนะน าถึง
ประสบการณ์ 
-การขายโดยใชพ้นกังานขายคอื อธัยาศยัทีด่ ี
 -การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร  

-ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 4 ชัว้โมง 
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการและราคาถกู 

3.เพศ หญงิ อาย ุ35 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน
เอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 34,000 บาท ความถีใ่น
รอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1 ครัง้ 

 

-การโฆษณาคอืแผน่พบั ใบปลวิ โบรชวัร ์
 -การส่งเสรมิการขายคือ โปรโมชัน่ของแถม/สนิค้า
ทดลอง 
- การประชาสมัพนัธ์คอื การสาธติสนิคา้ 
- การขายโดยใชพ้นกังานขายคอื อธัยาศยัทีด่ ี
 -การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร 

-ประเภทสินค้าหรือบริการที่ซื้อบ่อยคอื อุปกรณ์ใน
ครวัเรอืน  
-จ านวนเงนิประมาณ1,000-2,000บาท  
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนั เสาร-์ อาทติย ์
 -เหตุผลส าคญัที่ซื้อสินค้าหรอืบริการคือ เป็นสนิค้า
หรอืบรกิารทีต่อ้งการ   
-ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1-2ชัว่โมง 
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ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของ

งานแสดงสนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร

ของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

4.เพศ หญงิ อาย ุ30 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน
เอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 28,000 บาท ความถีใ่น
รอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1 ครัง้ 

 

-ดา้นการโฆษณาคอืเสยีงตามสาย 
-ด้านการส่งเสริมการขายคอืโปรโมชัน่ส่วนลดราคา
พเิศษ 
- การประชาสมัพนัธ์คอื การสาธติสนิคา้ 
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอื ความถูกตอ้งชดัเจน
ในการใหข้อ้มลู 
- การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 

กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ  

-ประเภทสนิค้าหรือบรกิารที่ซื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม 
 - จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 1,000-1,500บาท  
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนั เสาร-์ อาทติย ์
 -เหตุผลส าคญัที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้า
หรอืบรกิารทีต่อ้งการ 
-  ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 3-4ชัว่โมง   

5.เพศ หญงิ อาย ุ31 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 26,000 บาทความถีใ่นรอบ 6 
เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 2 ครัง้ 

-การโฆษณาคอืเสยีงตาม 
-การสง่เสรมิการขายคอื โปรโมชัน่สว่นลดราคาพเิศษ 
- การขายโดยใชพ้นกังานขายคอื อธัยาศยัทีด่ ี
- การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ  

-ประเภทสนิค้าหรือบรกิารที่ซื้อบ่อยคอื อาหารหรือ
สนิคา้ทัว่ไปทีเ่หน็แลว้ชืน่ชอบ 
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนั เสาร์- อาทติย ์
เวลาประมาณ13.00เป็นตน้ไป 
- เหตุผลส าคัญที่ซื้อสินค้าหรือบริการคือ สินค้ามี

คณุภาพ 
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ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล 
การรบัรูเ้ครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

6.เพศ หญงิ อาย ุ30 ปี ปรญิญาตร ีอาชพี
ขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 22,000 บาท 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
1 ครัง้ 

-การโฆษณาคอืเสยีงตามสาย 
 -การขายคอื โปรโมชัน่สว่นลดราคาพเิศษ 
 -การประชาสมัพนัธค์อื เชญิคนดงัในวงการต่างๆที่
เคยซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารมารว่มแนะน าถงึ
ประสบบการณ์  
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอือธัยาศยัทีด่ ี
 -การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้

-ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม  และเครือ่งตางกาย 
 -วันที่สะดวกมางานแสดงสินค้าคือวัน เสาร์ - 
อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคัญที่ซื้อสินค้าหรือบริการคือ สินค้ามี
คณุภาพเหมาะสมกบัราคา 
- ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 4-5ชัว้โมง   

7.เพศ หญงิ อาย ุ40 ปี ปรญิญาตร ีอาชพี
ขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 บาท
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
2 ครัง้ 

การโฆษณาคอื แผน่พบั ใบปลวิ โบรชวัร ์
-สง่เสรมิการขายคอื สว่นลดราคาพเิศษ 
-  การประชาสมัพนัธ์คอื เชญิคนดงัในวงการต่างๆที่
เคยซื้ อสินค้าหรือใช้บริการมาร่วมแนะน าถึง
ประสบการณ์  

-การขายโดยใชพ้นักงานขาย คอืความถูกตอ้งชดัเจน
ในการใหข้อ้มลู 
-การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ 

-ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 3 ชัว้โมง   
-ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม เฟอรน์ิเจอรแ์ละอปุกรณ์ในครวัเรอืน   
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนั เสาร์- อาทติย ์
ชว่ง13.00 เป็นตน้ไป  
-เหตุผลส าคัญที่ซื้อสินค้าหรือบริการคือ สินค้ามี
คณุภาพเหมาะสมกบัราคา 
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ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของ
งานแสดงสนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

8.เพศ หญงิ อาย ุ48 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน
เอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาท ความถี่
ในรอบ  6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1-2 
ครัง้ 

-การประชาสมัพนัธค์อืการสาธติสนิคา้ 
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอื อธัยาศยัทีด่ ี
-การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 

กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร 

-ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 3-4 ชัว้โมง  
 -ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม และหมวดเครือ่งแต่งกาย  
- จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ประมาณ 500-
1,500บาท 
- วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้าคือวนัช่วงเย็นหลัง
เลกิงาน หรอื เสาร-์ อาทติย ์

9.เพศ หญงิ อาย ุ38 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 38,000 บาท 
ความถีใ่นรอบ  6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ 1 ครัง้ 

- ดา้นการโฆษณาคอื  จอทชัสกรนีมอนิเตอร ์
-การสง่เสรมิการขายคอืสนิคา้ทดลอง 
-การประชาสมัพนัธ์คือเชญิคนดงัในวงการต่างๆที่
เคยซื้อสินค้าหรือใช้บริการมาร่วมแนะน าถึง
ประสบการณ์ 

- การขายโดยใชพ้นกังานขายคอื อธัยาศยัทีด่ ี
-การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ 

-ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป 
เวลาประมาณ12.00เป็นตน้ไป 
- ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม และเครือ่งแต่งกาย   
- จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ คอื 500-2,000บาท 
 -วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอื เสาร-์ อาทติย ์ 
-หตุผลส าคัญที่ซื้อสินค้าหรือบริการคือ สินค้าหรือ
บรกิารครบคนัทนัสมยั 
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ตาราง 61 ( ต่อ )  

 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

10.เพศ หญงิ อาย ุ35 ปี ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 บาท 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
1 ครัง้ 

-การโฆษณาคอื  จอทชัสกรนีมอนิเตอร ์
- การสง่เสรมิการขายคอืสนิคา้ทดลอง 
- การขายโดยใชพ้นกังานขายคอื อธัยาศยัทีด่ ี
-การตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) คือ 
กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร  

-ใช้เวลาเดินงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึ้น
ไป เวลาประมาณ12.00เป็นตน้ไป 
- ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม และครือ่งแต่งกาย    
-จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 500-1,000บาท  
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอื เสาร-์ อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื สนิค้าหรอื
บรกิารครบคนัทนัสมยั 

11.เพศ หญงิ อาย ุ32ปี ปรญิญาตร ีอาชพี
ขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,000 บาท
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
2 ครัง้ 

-การโฆษณาคอื แผน่พบั ใบปลวิ โบรชวัร ์
-สง่เสรมิการขายคอื โปรโมชัน่สว่นลดราคาพเิศษ 
-  การประชาสมัพนัธค์อื การสาทติสนิคา้ 
-การขายโดยใชพ้นกังานขายคอื อธัยาศยัทีด่ ี
-การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื
กจิกรรมทีใ่หค้วามรู ้

- เวลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป 
เวลาประมาณ11.00เป็นตน้ไป  
-ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม สนิคา้โอทอป    
-จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้  ประมาณ 2,000
บาท 
 -สะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืชว่งเยน็ของทกุวนั  
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 
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ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของ
งานแสดงสนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

12.เพศ หญงิ อาย ุ34 ปี ปรญิญาตร ี อาชพี  
ขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 บาท 
คความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ 2 ครัง้ 

-การโฆษณาคอื  แผน่พบั ใบปลวิ โบรชวัร ์ 
-การส่งเสริมการขายคือ โปรโมชัน่ส่วนลดราคา
พเิศษ 
-  การประชาสมัพนัธค์อื การสาธติสนิคา้ 
- การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร 
 

-ใช้เวลาเดินงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึ้น
ไป เวลาประมาณ11.00เป็นตน้ไป  
-ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม สนิคา้โอทอป   
-จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้1,000-2,000บาท  
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอื ช่วงเยน็ของทุก
วนั  
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 

13.เพศ หญงิ อาย ุ45 ปี ปรญิญาตร ี อาชพี 
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 38,000 บาท 
คความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ 2 ครัง้ 

-การโฆษณาคือ การแนะน าสินค้าทางโทรทัศน์
หน้าบธู 

-การสง่เสรมิการขายคอืสว่นลดราคาพเิศษ 
- การประชาสมัพนัธค์อื การสาทติสนิคา้  
-การขายโดยใชพ้นักงานขาย คอืความถูกตอ้งชดัเจน
ในการใหข้อ้มลู 

-การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ 

 

- ใช้เวลาเดินงานแสดงสินค้าประมาณ 3 ชัว้โมง 
เวลาประมาณ13.00เป็นตน้ไป  
-ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม สนิคา้โอทอป    
-จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้  ประมาณ 3,000
บาทขึน้ไป 
 -สะดวกมางานแสดงสนิคา้คอื ชว่งเยน็ของทกุวนั  
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 
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ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

14.เพศ หญิง อายุ 31 ปี ปริญญาตรี  อาชพี ธุรกิจ
สว่นตวั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 29,000 บาท ความถีใ่น
รอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1 ครัง้ 

-การโฆษณาคอื  แผน่พบั ใบปลวิ โบรชวัร ์ 
-การสง่เสรมิการขายคอื โปรโมชัน่สว่นลดราคาพเิศษ 
-การประชาสมัพนัธค์อืการสาธติสนิคา้ 
- การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอื อธัยาศยัทีด่ ี
- การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื การ
จดัeventนัน้อาจจะจะไมส่ง่ผล  

- ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป 
เวลาประมาณ12.00 เป็นตน้ไป  
-ประเภทสินค้าหรือบริการที่ซื้อบ่อยคือ เครื่องแต่ง
กาย  เฟอรน์ิเจอรแ์ละอปุกรณ์ในครวัเรอืน     
-จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ื้อแต่ละครัง้ 1,000-5,000บาทขึน้
ไป  
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนัเสาร-์อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคญัที่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 

15.เพศ หญงิ อาย ุ43 ปี ปรญิญาตร ีอาชพี  
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาท 
คความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 
1-2 ครัง้ 

-การโฆษณาคอืแผน่พบั ใบปลวิ โบรชวัร ์
-สง่เสรมิการขายคอื โปรโมชัน่สว่นลดราคาพเิศษ 
- การประชาสมัพนัธ์คอืเชญิคนดงัในวงการต่างๆทีเ่คย
ซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารมารว่มแนะน าถงึประสบการณ์  

-การขายโดยใชพ้นักงานขาย คอืความถูกต้องชดัเจน
ในการใหข้อ้มลู 

-การตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) คอืด้าน
เทคโนโลย ี

- ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 3 ชัว้โมง เวลา
ประมาณ11.00เป็นตน้ไป  
-ประเภทสนิค้าหรอืบริการที่ซื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม สนิคา้โอทอป    
-จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ 2,000บาท 
 -วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืชว่งเยน็ของทกุวนั  
-เหตุผลส าคญัที่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 
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ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

16.เพศ หญงิ อาย ุ31 ปี ปรญิญาตร ีอาชพี   
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 29,000 บาท 
ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1 
ครัง้ 

-การโฆษณาคือ  การแนะน าสินค้าทางโทรทัศน์
หน้าบธูแสดงสนิคา้ 
- การสง่เสรมิการขายคอื โปรโมชัน่สว่นลดราคา 
-  การประชาสมัพนัธ์คอื การสาธติสนิคา้ 
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอื ความถูกตอ้งชดัเจน
ในการใหข้อ้มลู  
-การตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) ท าใหต้ื่น
ตาตื่นใจแต่ไมม่ผีลท าใหอ้ยากซือ้สนิคา้ 

- ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป 
เวลาประมาณ13.00เป็นตน้ไป 
- ประเภทสินค้าหรอืบริการที่ซื้อบ่อยครัง้คือ สินค้า
เทคโนโลยแีละการสือ่สาร  
- จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 3,000บาทขึน้ไป  
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอื วนัเสาร-์อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 

17.เพศ หญงิ อาย ุ33 ปี ปรญิญาตร ีอาชพี  พนักงาน
เอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 33,000 บาท คความถี่
ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1 ครัง้ 

-การโฆษณาคอืแผน่พบั ใบปลวิ โบรชวัร ์
-การสง่เสรมิการขายคอื จบัฉลากชงิรางวลัพเิศษ 
- การประชาสมัพนัธค์อื การสาทติ  
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอือธัยาศยัทีด่ ี

- ใชเ้วลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 3 ชัว้โมง เวลา
ประมาณ15.00เป็นตน้ไป  
-ประเภทสนิค้าหรือบรกิารที่ซื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม สนิคา้โอทอป    
-จ านวนเงนิเฉลี่ยทีซ่ื้อแต่ละครัง้ประมาณ 300-1,000
บาท 
 -วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนัเสาร-์อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 123 



 

 

ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

18.เพศ หญงิ อาย ุ30 ปี ปรญิญาตร ีอาชพี  
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 บาทความถี่
ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1 ครัง้ 

-การสง่เสรมิการขายคอื การจบัสนิคา้ทดลอง 
- การประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิคา้ 
 -การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอื อธัยาศยัทีด่ ี
-การตลาดเชิงกจิกรรม(Event Marketing) คือ 
กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้ 

เวลาเดินงานแสดงสินค้าประมาณ 2 ชัว้โมงขึ้นไป 
เวลาประมาณ16.00เป็นตน้ไป  
-ประเภทสนิค้าหรือบรกิารที่ซื้อบ่อยคือ อาหารและ
เครือ่งดื่มและสนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอร ์ 
-จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ 500-1,000  
-สะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนัเสาร-์อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ 

19.เพศ หญงิ อาย ุ35 ปี ปรญิญาตร ีอาชพี  
รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 34,000 บาทความถี่
ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1-2 ครัง้ 

-การโฆษณาคอื การแนะน าสนิคา้ทางโทรทศัน์หน้าบธู 
- การสง่เสรมิการขายคอื โปรโมชัน่สว่นลดราคาพเิศษ 
-การประชาสมัพนัธค์อืการสาธติสนิคา้ 
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอื อธัยาศยัทีด่ ี
- การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นเทคโนโลย ี

-เวลาเดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2-4 ชัว้โมง เวลา
ประมาณ13.00เป็นตน้ไป 
- ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อยคอื อาหารและเครือ่งดื่ม  
-จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ 2,000บาท  
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอืวนัเสาร-์อาทติย ์ 
เหตุผลส าคญัที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้าที่
ตอ้งการ 
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ตาราง 61  ( ต่อ )  
 

ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล การรบัรูเ้ครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 

20.เพศ หญงิ อายุ 32 ปี ปรญิญาตร ี อาชพี ธุรกจิ
สว่นตวั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 บาทความถีใ่น
รอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ 1 ครัง้ 

การโฆษณาคอื  โบรชวัร ์ 
-การส่งเสริมการขายคือ โปรโมชัน่ส่วนลดราคา
พเิศษ 
-การประชาสมัพนัธค์อื การสาธติสนิคา้ 
-การขายโดยใชพ้นกังานขาย คอื อธัยาศยัทีด่ ี
-การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร 

-เวลาเดินงานแสดงสนิคา้ประมาณ 3 ชัว้โมง เวลา
ประมาณ11.00เป็นตน้ไป 
- ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ื้อบ่อยคอื อาหารและ
เครือ่งดื่ม  
-จ านวนเงินเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ประมาณ 1,500
บาท 
-วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้คอื วนัเสาร-์อาทติย ์ 
-เหตุผลส าคญัทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ที่
ตอ้งการ  
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ข้อมลูการสมัภาษณ์เชิงลึก จากกลุ่มตวัอย่างเพศหญิงจ านวน 20 คน เรียงตามล าดบั ดงั
ตารางแสดงผลการสมัภาษณ์ ข้างต้น 
  1.เพศ หญงิ อาย ุ38 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 35,000 บาท 
  ผูบ้รโิภคความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 3 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 วนั ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้ตกแต่งบา้น อาหาร
และเครื่องตางกาย วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนั เสาร์- อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื สนิคา้มคีุณภาพเหมาะสมกบัราคา ซือ้สนิคา้ทีเ่หน็แลว้ชอบและ
ถูกใจ เหตุผลที่มางานแสดงสนิคา้เพราะมสีนิคา้หลากหลายชนิด ถ้ามกีารจดังานแสดงสนิค้าที่ อมิ
แพคเมอืงทองธานีจะมาบ่อยที่สุดเพราะ การเดนิทางมาสะดวก เดินทางมาโดยรถยนต์ส่วนตัว
เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการโฆษณาคอื โบรชวัร์ เพราะมรีายละเอียดของสนิค้าเมื่อ
กลบัไปบ้านแล้วอาจจะกลบัมาพจิารณาอีกครัง้หนึ่ง ด้านการส่งเสรมิการขายคอืการจบัฉลากชิง
รางวลัพเิศษเพราะ ในบางงานแสดงสนิคา้มกีารน าของรางวลัทีน่่าดงึดูดใจ  ดา้นการประชาสมัพนัธ์
คอืการเชญิคนดงัในวงการต่างๆทีเ่คยซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารมารว่มแนะน าถงึประสบการณ์ เพราะ 
เหมอืนเป็นการการนัตคีุณภาพของสนิคา้ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอืกจิกรรม  
ดา้นความบนัเทงิ จดัการส่งเสรมิการขายกระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
  2.เพศ หญงิ อายุ 30 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิส่วนตวั รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน 25,000 บาท  
  ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 1-2 ครัง้ ใช้เวลา
เดนิงานแสดงสนิค้าประมาณ 4 ชัว้โมง  ประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่ซื้อบ่อยครัง้คอื สนิค้าหมวด
อาหารและเครื่องดื่ม และของใชภ้ายในบา้น จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ2,000-3,000
บาท วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนั เสาร์- อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ทีอ่ยู่ในความต้องการและราคาถูก เหตุผลทีม่างานแสดงสนิคา้เพราะ
การจดังานแสดงสนิคา้มสีนิคา้แปลกใหม่หมุนเวยีนกนัอยู่เสมอ เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้น
การโฆษณาคอื การแนะน าสนิคา้ทางโทรทศัน์หน้าบธูแสดงสนิคา้เพราะดูน่าเชื่อถอื ดา้นการส่งเสรมิ
การขายคอืการให้โปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ ช่วยทุ่นเรื่องค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าลงได้
บ้าง  ด้านการประชาสมัพนัธ์คอืการเชญิคนดงัในวงการต่างๆที่เคยซื้อสนิค้าหรอืใช้บรกิารมาร่วม
แนะน าถึงประสบการณ์ เพราะเหมือนเป็นการการนัตีคุณภาพของสินค้า  ด้านการขายโดยใช้
พนกังานขายคอือธัยาศยัทีด่ขีองพนกังานขายเพราะพนงังานมนีิสยัดที าใหน่้าฟงัสรรพคุณสนิคา้มาก
ขึน้ ด้านการตลาดเชงิกิจกรรม (Event Marketing) คอื กิจกรรมกิจกรรมด้านสนิค้าและบรกิาร 
เพราะ น่าสนใจมากขึน้ การโฆษณากระตุ้นความสนใจมากทีสุ่ดและควรการโฆษณาผ่านสื่อใหม้าก
ขึน้ 
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  3.เพศ หญงิ อายุ 35 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานเอกชน รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 34,000 บาท  
  ผูบ้รโิภคความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 1-2ชัว่โมง  ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื อุปกรณ์ในครวัเรอืน 
ประมาณ1,000-2,000บาท วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากกสุดคอืวนั เสาร์- อาทติย ์เหตุผล
ส าคญัที่สุดในการเลือกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้าหรอืบรกิารที่ต้องการ เหตุผลที่มางาน
แสดงสนิคา้เพราะมกีารจดัแสดงสนิคา้ทีต่้องการ เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณาคอื
แผ่นพับ ใบปลิว โบรชัวร์ เพราะมีรายละเอียดของสินค้า ด้านการส่งเสริมการขายคือการจัด
โปรโมชัน่ของแถม/สนิคา้ทดลองเพราะ จะไดรู้คุ้ณภาพสนิคา้ การประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิคา้
เพราะได้เหน็คุณสมบตัิของสนิค้า ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายอธัยาศยัที่ดขีองพนักงานขาย
เพราะท าใหรู้ส้กึดต่ีอสนิคา้ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้นสนิค้า
และบรกิารเพราะ กระตุ้นให้เกดิความสนใจมากขึน้ แต่ไม่พบบ่อยนัก โปรโมชัน่ของแถมกระตุ้น
ความสนใจมากทีสุ่ด 
 4.เพศ หญงิ อายุ 30 ปี ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
28,000 บาท  
  ผูบ้รโิภคความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 3-4ชัว่โมง  ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดอาหาร
และเครื่องดื่ม เพราะอาหารดมีคีุณภาพ บางครัง้มกีารน าของดขีองเด๋นของแต่ละจงัหวดัทีไ่ม่เคยไป
กนิท าใหด้งึดูดความสนใจไดม้าก จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้  ประมาณ1,000-1,500บาท วนัที่
สะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนั เสาร-์ อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารคอื เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการ เหตุผลทีม่างานแสดงสนิคา้เพราะมคีวามหลากหลายของ
สนิค้า มคีวามสะดวกสบาย บางครัง้ไม่มเีหตุจูงใจในการซื้อสินค้ามาก่อนก็ลองมาเดนิดูก่อน ด้าน
การโฆษณาคอืเสยีงตามสายเพราะสามารถได้ยนิได้ถงึแมน้จะอยู่บรเิวณใดๆของงานแสดงสนิค้า 
ดา้นการส่งเสรมิการขายคอืการใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะช่วยประหยดัเงนิมากขึน้ ดา้น
การประชาสัมพันธ์คือ การสาธิตสินค้าเพราะท าให้สินค้าน่าสนใจมากขึ้น ด้านการขายโดยใช้
พนกังานขายความถูกต้องชดัเจนในการใหข้อ้มลู เพราะท าใหท้ราบขอ้มลูทีถู่กต้อง ไม่เกนิจรงิ ดา้น
การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้นความบนัเทงิเพราะ น่าสนใจท าใหส้นใจ
ในสิง่ทีเ่กดิขึน้ ขณะนัน้แต่ไม่มผีลต่อการซือ้เท่าทีค่วรถ้าไม่ใช่สนิคา้ที่สนใจ ส่วนใหญ่จะซือ้สนิคา้ที่
ตอ้งการและมคีาวมจ าเป็น 
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 5.เพศ หญงิ อาย ุ31ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
20,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื ส่วนใหญ่จะเป็น
อาหารหรอืสินค้าทัว่ไปที่เห็นแล้วชื่นชอบ วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากกสุดคือวนั เสาร์ - 
อาทติย ์เวลาประมาณ13.00เป็นตน้ไป เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื สนิคา้
มคีุณภาพ เหตุผลทีม่างานแสดงสนิคา้เพราะในหา้งสรรพสนิคา้ทัว่ไปไม่ม ีมสีนิคา้แปลกจากคนขาย
หลายๆเจา้ราคาสามารถต่อรองไดบ้างครัง้กม็กีารลดราคาพเิศษ เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้น
การโฆษณาคอืเสยีงตามสาย เพราะ บางครัง้เดนิผ่านไป หรอืเค้าจะน าเสนอสนิค้าเด่นๆ ด้านการ
สง่เสรมิการขายคอืการใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ ช่วยละค่าใชจ้า่ยทีซ่ือ้ ดา้นการขายโดย
ใชพ้นักงานขายอธัยาศยัทีด่ขีองพนักงานขาย ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ เพราะ ดงึดดูความสนใจท าใหง้านแสดงสนิคา้มสีสีนั พนักงานขายทีพู่ดจา
ดกีด็งึดดูใหซ้ือ้สนิคา้ได ้
 6.เพศ หญงิ อาย ุ30ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
22,000 บาท  

 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 1 ครัง้ ใช้เวลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 4-5ชัว้โมง ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื อาหารและเครื่องดื่ม 
และเครื่องตางกาย วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนั เสาร์- อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื สนิคา้มคีุณภาพเหมาะสมกบัราคา เหตุผลทีม่างานแสดงสนิค้า
เพราะสนิค้าราคาถูก มบีรกิารด ีเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด ด้านการโฆษณาคอืเสยีงตามสาย 
เพราะสามารถได้ยนิทัว่งานแสดงสนิค้า ด้านการส่งเสรมิการขายคอืการให้โปรโมชัน่ส่วนลดราคา
พเิศษเพราะ ได้สินค้าราคาถูกลง ท าให้ได้สินค้าที่ต้องการในราคาถูกลง ในงานแสดงสินค้าที่มี
คนขายสนิคา้คลา้ยๆกนัการใหส้่วนลดทีม่ากกว่าจะท าใหส้นใจซือ้มากขึน้ ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอื
การเชญิคนดงัในวงการต่างๆทีเ่คยซื้อสนิค้าหรอืใชบ้รกิารมาร่วมแนะน าถงึประสบการณ์ เพราะได้
เจอดาราไปด้วย  ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย คืออัธยาศัยที่ดีของพนักงานขายเพราะถ้า
พนักงานพุดจาดอีาจจะเป็นลูกค้าประจ าได้ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม(Event Marketing)คือ 
กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้เพราะ อาจจะไดร้บัความรูส้ ิง่อื่นเพิม่เตมิ ส่วนใหญ่จะตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดว้ย
ตนเอง ถ้าเจอสนิค้าที่ถูกใจก็จะซื้อ เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดสื่อสารทีก่ล่าวมากม็ผีลต่อการ
ตดัสนิใจในกรณีที่ไม่ได้มจีุดประสงค์ในการซื้อมาก่อนเนื่องจาก ชอบเดนิงานแสดงสนิค้าอยู่แล้ว 
โปรโมชัน่ลดราคากระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด ควรสื่อสารใหท้ราบว่ามกีารจดังานแสดงสนิคา้ผ่านสื่อ
หลายๆทางเพราะบางทไีมรู่ว้่ามงีานแสดงสนิคา้ทีไ่หนบา้ง 
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 7.เพศ หญงิ อาย ุ40 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใช้เวลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 3 ชัว้โมง  ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื อาหารและเครือ่งดื่ม 
สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอุปกรณ์ในครวัเรอืน  วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุด คอื วนั 
เสาร-์ อาทติย ์ช่วงบ่ายโมงเป็นตน้ไป เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื สนิคา้มี
คุณภาพเหมาะสมกบัราคา เหตุผลที่มางานแสดงสนิค้าเพราะสนิค้าราคาถูก มบีรกิารด ีเครื่องมอื
สื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณาคอืแผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร ์ดา้นการส่งเสรมิการขายคอืการ
ใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ ประหยดัเงนิลงไดบ้า้ง ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอืการเชญิคน
ดงัในวงการต่างๆที่เคยซื้อสนิค้าหรอืใช้บรกิารมาร่วมแนะน าถึงประสบการณ์ เพราะดงึดูดความ
สนใจมาก  ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย คอืความถูกต้องชดัเจนในการให้ขอ้มูลเพราะ การให้
ขอ้มลูถูกตอ้งและไมห่ลอกลวงลกูคา้ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้น
ความบนัเทงิ การจดั Eventเป็นสิง่ทีน่่าสนใจมากถา้มกีารรปูแบบกจิกรรมทีด่ ี
 8.เพศ หญิง อายุ 48 ปี ระดบัการศึกษาปรญิญาตรี อาชพีพนักเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 45,000 บาท 
 ผู้บรโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 1-2 ครัง้ ใช้เวลา
เดนิงานแสดงสนิค้าประมาณ 3-4 ชัว้โมง  ประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่ซื้อบ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวด
อาหารและเครือ่งดื่ม และสนิคา้หมวดเครื่องแต่งกาย จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ 500-
1,500บาท วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากกสุดคอืวนัช่วงเยน็หลงัเลกิงาน หรอื เสาร์- อาทติย ์
เหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้าทีอ่ยู่ในความต้องการและราคาถูก 
เหตุผลที่มางานแสดงสินค้าเพราะการจดังานแสดงสนิค้ามสีินค้าน่าสนใจหมุนเวียนกันอยู่เสมอ 
เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอื การสาธติสนิคา้เพราะไดเ้หน็คุณภาพของ
สินค้าในทันทีก่อนซื้อ  ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายอัธยาศัยที่ดีของพนักงานขายเพราะ
พนักงานพูดดที าใหส้นิคา้น่าสนใจ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้น
สนิคา้และบรกิาร เพราะเป็นการกระตุ้นให้เกดิความสนใจเพิม่มากขึน้ ชอบมางานแสดงสนิคา้เพราะ
ทางงานได้รวมรวมสนิค้าหรอืบรกิารในหมวดเดยีวกนัไว้แล้ว อยากให้มงีานแสดงสนิค้าพื้นเมอืง
บ่อยๆ และมผีูข้ายที่หลากหลายให้เตม็พืน้ที่การจดังาน การประชาสมัพนัธแ์บบมกีารสาทติสนิค้า
กระตุ้นความสนใจมากที่สุดเพราะส่วนใหญ่จะมาซื้อสนิค้าที่เป็นของใช้ต่างๆชิน้ใหญ่ๆจงึต้องการดู
คุณภาพก่อนซือ้ 
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 9.เพศ หญงิ อาย ุ38 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 38,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ12.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดอาหารและเครื่องดื่ม และสนิคา้หมวดเครื่องแต่งกาย จ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซื้อแต่ละครัง้ ประมาณ 500-2,000บาท วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากสุดคอื เสาร์- อาทติย ์
เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื สนิคา้หรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั เหตุผลทีม่า
งานแสดงสนิคา้เพราะสนิคา้น่าสนใจหลายอย่าง เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณาคอื  
จอทชัสกรนีมอนิเตอร์เพราะดูสนิค้าทนัสมยั ด้านการส่งเสรมิการขายคอืสนิค้าทดลองเพราะ ได้
ทดลองว่าเหมาะสมที่จะซื้อหรอืไม่ การประชาสมัพนัธ์คือการเชญิคนดงัในวงการต่างๆที่เคยซื้อ
สินค้าหรอืใช้บรกิารมาร่วมแนะน าถึงประสบการณ์เพราะสินค้าน่าเชื่อถือ ด้าน การขายโดยใช้
พนักงานขายอธัยาศยัที่ดขีองท าให้สนิค้าน่าสนใจ ด้านการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) 
คอื กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ คดิว่าการประชาสมัพนัธก์ระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
 10.เพศ หญงิ อายุ 35 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพี  อาชพีพนักงานรฐัวสิาหกิจ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 บาท 
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ12.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซื้อบ่อยครัง้คอื สนิค้าหมวดอาหารและเครื่องดื่ม เพราะบางครัง้มาเดนิงานแสดงสนิค้าแบบไม่มี
จดุมุง่หมายในการซือ้มาเดนิเล่นผกัผ่อนอย่างน้อยกต็้องมกีารซือ้อาหารทีน่ ามาแสดงทาน   จ านวน
เงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ 500-1,000บาท วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอื เสาร์- 
อาทติย์ เหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื สนิค้าหรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั 
เหตุผลที่มางานแสดงสินค้าเพราะสินค้าน่าสนใจหลายอย่าง ถือเป็นสถานที่เดินเล่นพกัผ่อนได้
นอกจากการเดนิซือ้สนิคา้ในหา้งสรรพสนิคา้ เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณาคอื  จอ
ทชัสกรนีมอนิเตอรเ์พราะดสูนิคา้ทนัสมยั ดา้นการส่งเสรมิการขายคอืสนิคา้ทดลองเพราะ ไดท้ดลอง
ว่าเหมาะสมที่จะซื้อหรอืไม่  ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายอธัยาศยัที่ดขีองพนักงานขายท าให้
สนิค้าน่าสนใจ ด้านการตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร
เพราะไดเ้หน็มมุมองของสนิคา้ใหม่ๆ  
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 11.เพศ หญงิ อาย ุ32 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพี  ขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 25,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 2 ครัง้ ใช้เวลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ11.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซื้อบ่อยครัง้คือ สินค้าหมวดอาหารและเครื่องดื่ม สินค้าโอทอป จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ 
ประมาณ 2,000บาท วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากกสุดคอืช่วงเยน็ของทุกวนั เหตุผลส าคญั
ทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ทีต่้องการ เหตุผลทีม่างานแสดงสนิค้าเพราะชื่น
ชอบมาเดนิงานโอทอป มากทีสุ่ดเพราะไดเ้หน็ความหลากหลายของอาชพี มสีนิค้าทอ้งถิน่ที่เด่นๆ
ของแต่ละจงัหวดั เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการโฆษณาคือ แผ่นพบั ใบปลิว โบรชวัร ์
เพราะมรีายละเอยีดของสนิคา้ ดา้นการส่งเสรมิการขายคอืการใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ 
ประหยดัค่าใชจ้่ายได้บา้ง  ด้านการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิคา้เพราะเหน็ขัน้ตอนการใช้งาน 
คุณภาพของสนิคา้ว่าเหมาะกบัการใชง้านหรอืไม่ ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายอธัยาศยัที่ดขีอง
พนักงานขาย เพราะ น่าฟงั สนิค้าน่าสนใจ ด้านการตลาดเชงิกิจกรรม(Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้เพราะ จะท าใหไ้ดร้บัความรูใ้หม่ๆเกี่ยวกบัสิง่ทีจ่ดัขึน้ ส่วนใหญ่จะซือ้สนิคา้
ทีต่วัเองตอ้งการและชอบพนกังานขายทีอ่ธัยาศยัทีด่ที าใหก้ระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
 12.เพศ หญงิ อาย ุ34 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี ขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 2 ครัง้ ใช้เวลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ11.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซื้อบ่อยครัง้คือ สินค้าหมวดอาหารและเครื่องดื่ม สินค้าโอทอป จ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ 
ประมาณ 1,000-2,000บาท วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากกสุดคอืช่วงเยน็ของทุกวนั เหตุผล
ส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้าที่ต้องการ เหตุผลที่มางานแสดงสนิค้า
เพราะเลอืกมางานแสดงสนิคา้ทีค่ดิว่าน่าจะเป็นงานแสดงสินคา้ทีใ่หญ่ มสีนิคา้หลากหลาย หรอืเป็น
งานแสดงสินค้าที่สนใจอยู่ ต้องการซื้อแต่จะรอดูสินค้าที่งานแสดงสินค้าเพื่อเปรยีบเทียบราคา 
เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณาคอื แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร ์เพราะมรีายละเอยีด
ของสนิคา้ ดา้นการส่งเสรมิการขายคอืการใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ ประหยดัค่าใชจ้่าย
ไดบ้า้ง  ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิค้าเพราะเหน็ขัน้ตอนการใชง้าน คุณภาพของสนิค้า  
ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิารเพราะคดิว่าการจดั
กจิกรรมท าใหต้ื่นตาตื่นใจ ควรมกีจิกรรมลกัษณะนี้บ่อยๆ เพราะดงึดูดความสนใจได้ดมีากเหมอืน
เพิม่ความน่าเชื่อถอืใหก้บัสนิคา้ ทุกอยา่งมสี่วนกระตุน้การซือ้ 
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 13.เพศ หญงิ อาย ุ45 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพี ขา้ราชการ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 38,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 2 ครัง้ ใช้เวลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ13.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสื่อสาร เช่นงานคอมมารต์ จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละ
ครัง้ ประมาณ 3,000บาทขึน้ไป วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนัเสาร์-อาทติย ์เหตุผล
ส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้าที่ต้องการ เหตุผลที่มางานแสดงสนิค้า
เพราะมีของแถม ส่วนลดต่างๆและมีสินค้าประเภทเดียวกันให้เลือกมากมาย เครื่องมือสื่อสาร
ทางการตลาด ดา้นการโฆษณาคอื  การแนะน าสนิค้าทางโทรทศัน์หน้าบูธแสดงสนิค้าเพราะท าให้
สนิค้าดูมรีะดบั ด้านการส่งเสรมิการขายคอืการให้โปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ ประหยดั
ค่าใช้จ่ายไดบ้้าง  ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิค้าเพราะท าใหส้นิค้าดูน่าเชี่อถอื ดา้นการ
ขายโดยใช้พนักงานขาย คือความถูกต้องชดัเจนในการให้ข้อมูล การตลาดเชิงกิจกรรม(Event 
Marketing) คอื กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ โปรโมชัน่ลดราคากระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
 14.เพศ หญิง อายุ 31 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีธุรกิจส่วนตวั รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 29,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 1 ครัง้ ใช้เวลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ12.00 เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิาร
ทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื เครื่องแต่งกาย  สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอุปกรณ์ในครวัเรอืน จ านวนเงนิเฉลีย่
ที่ซื้อแต่ละครัง้ ประมาณ 1,000-5,000 บาทขึ้นไป วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากกสุดคอืวนั
เสาร-์อาทติย์ เหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้าที่ต้องการ เหตุผล
ที่มางานแสดงสนิค้าเพราะเดนิทางมาสะดวกเนื่องจากไม่ไกลบ้าน เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด 
ด้านการโฆษณาคือ  แผ่นพบั ใบปลิว โบรชวัร์ เพราะแสดงรูปสินต้าและรายละเอียด ด้านการ
ส่งเสรมิการขายคอืการใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ ท าใหป้ระหยดั ดา้นการประชาสมัพนัธ์
คอืการสาธติสนิค้าเพราะดูน่าเชื่อถอื น่าลองซื้อ การขายโดยใช้พนักงานขาย คอือธัยาศยัที่ดขีอง
พนักงานขาย เพราะรูส้กึสบายใจเมื่อเขา้ไปดูสนิคา้ ด้านการตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) 
คอื กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร การจดักจิกรรมนัน้อาจจะจะไม่ส่งผลมากเพราะสถานทีทุ่กทีไ่ม่ได้
มกีารจดักจิกรรมทุกครัง้ การโฆษณากระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
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 15.เพศ หญงิ อาย ุ43 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 50,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1-2 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ14.00 เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิาร
ทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื บรกิารจองทวัรท์่องเที่ยว จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ 3,000-10,000
บาท วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนัช่วงเยน็ของทุกวนั เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืก
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื มรีาคาถูก  เหตุผลทีม่างานแสดงสนิคา้เพราะภายในงานมสีนิคา้หลากหลาย 
เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการโฆษณาคอื แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร ์เพราะน ามาพจิารณา
ราคาของแพ้กเก้จทวัร์ต่างๆได้ ด้านการส่งเสรมิการขายคือการให้โปรโมชัน่ส่วนลดราคาพิเศษ
เพราะ เป็นสิง่ที่ดงึดูดใจมากที่สุด ด้านการประชาสมัพนัธ์คอืการกจิกรรม(Road Show) แนะน า
สินค้าหรือบรกิารเพราะบางทีอาจจะเดินดูสินค้าเองไม่ทัว่ถึง การขายโดยใช้พนักงานขาย คือ
ความถูกต้องชัดเจนในการให้ข้อมูล เพราะต้องการได้ข้อมูลจริง ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม      
(Event Marketing) คอื กจิกรรมเทคโนโลยเีพราะ ได้เหน็ความก้าวหน้าของสิง่ประดษิฐ์ที่น ามา
แสดงในงาน ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing)กระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
    16.เพศ หญงิ อายุ 31 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพี รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 30,000 บาท 
     ผู้บรโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเข้าชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 2 ครัง้ ใช้เวลา
เดนิงานแสดงสนิค้าประมาณ 2 ชัว้โมงขึ้นไป เวลาประมาณ13.00เป็นต้นไป ประเภทสนิค้าหรอื
บรกิารทีซ่ือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสื่อสาร เช่นงานคอมมารต์ จ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซือ้แต่ละครัง้ ประมาณ 3,000บาทขึน้ไป วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนัเสาร์-อาทติย ์
เหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารคอื เป็นสนิค้าที่ต้องการ เหตุผลที่มางานแสดง
สนิคา้เพราะมขีองแถม ส่วนลดต่างๆและมสีนิคา้ประเภทเดยีวกนัใหเ้ลอืกมากมาย เครื่องมอืสื่อสาร
ทางการตลาด ด้านการโฆษณาคอื การแนะน าสนิค้าทางโทรทศัน์หน้าบูธแสดงสนิค้าเพราะท าให้
สนิค้าดูมรีะดบั ด้านการส่งเสรมิการขายคอืการให้โปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะ ประหยดั
ค่าใช้จ่ายไดบ้้าง  ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิค้าเพราะท าใหส้นิค้าดูน่าเชื่อถอื ดา้นการ
ขายโดยใช้พนักงานขาย คอืความถูกต้องชดัเจนในการใหข้อ้มูล ด้านการตลาดเชงิกจิกรรม(Event 
Marketing) คอื คิดว่าการจดักิจกรรมท าให้ตื่นตาตื่นใจแต่ไม่มผีลท าให้อยากซื้อสินค้าการให้
โปรโมชัน่ส่วนลดราคากระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
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 17.เพศ หญงิ อาย ุ33 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 33,000 บาท 
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 3 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ15.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม สนิคา้หมวดหนงัสอืและนิตยสาร จ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซื้อแต่ละครัง้ ประมาณ 300-1,000บาทขึน้ไป วนัที่สะดวกมางานแสดงสนิค้ามากกสุดคอืวนัเสาร์-
อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ทีต่้องการ เหตุผลทีม่างาน
แสดงสนิค้าเพราะงานแสดงสนิค้าท าให้เกดิขอ้เปรยีบเทยีบในการเลอืกซื้อสนิค้า เครื่องมอืสื่อสาร
ทางการตลาด ดา้นการโฆษณาคอื แผ่นพบั ใบปลวิโบรชวัร ์เพราะสามารถเกบ็ขอ้มลูไวเ้ปรยีบเทยีบ
สนิค้าได้ ด้านการส่งเสรมิการขายคอืการจบัฉลากชงิรางวลัพเิศษเพราะเหมอืนของตอบแทนจาก
การซือ้สนิคา้  ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิคา้เพราะท าใหส้นิคา้ดูน่าเชื่อถอื ดา้นการขาย
โดยใช้พนักงานขาย คอือธัยาศยัที่ดขีองพนักงานขาย เพราะพนักงานขายก็เป็นภาพลกัษณ์ของ
สนิคา้การใหบ้รกิารทางทีด่แีละเหมาะสมแก่ลกูคา้ยอ่มท าใหค้วามพงึพอใจ การโฆษณากระตุ้นความ
สนใจมากทีสุ่ดและควรมตีารางการจดังานในปีนัน้ๆออกมาอยา่งชดัเจนดว้ย 
 18.เพศ หญงิ อายุ 30 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพี รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 30,000 บาท 
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ชัว้โมงขึน้ไป เวลาประมาณ16.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดอาหารและเครื่องดื่มและสนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอร์ จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้
แต่ละครัง้ ประมาณ 500-1,000บาทขึ้นไป วนัที่สะดวกมางานแสดงสินค้ามากกสุดคือวนัเสาร์-
อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ทีต่้องการ เหตุผลทีม่างาน
แสดงสนิคา้เพราะงานแสดงสนิคา้มาทีเ่ดยีว ไดข้องครบหมดทุกอยา่ง เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด 
ดา้นการโฆษณาคอื  การโฆษณาภายในงานแสดงสนิคา้ไม่มผีลเพราะเหน็โฆษณาจากทางโทรทศัน์
มาจากทีบ่า้นจงึมาเดนิงานแสดงสนิคา้ ดา้นการส่งเสรมิการขายคอืการจบัสนิคา้ทดลองเพราะจะได้
ทราบว่าสนิค้านัน้เหมาะกบัเราหรอืไม่ ด้านการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิค้าเพราะเป็นการ
แสดงให้เหน็ถงึคุณสมบตัขิองสนิคา้ กดา้นารขายโดยใช้พนักงานขาย คอือธัยาศยัทีด่ขีองพนักงาน
ขาย เพราะลูกคา้จะไดเ้ลอืกสนิคา้อย่างสบายใจ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) คอื 
กจิกรรมดา้นทีใ่ห้ความรู้ เพราะเพิม่คุณค่าใหก้บังานแสดงสนิค้า ท าให้น่าสนใจ พนักงานขายที่ดี
กระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
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 19.เพศ หญงิ อาย ุ35 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพี รฐัวสิาหกจิ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 34,000 บาท 
 ผู้บรโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าประมาณ 1-2 ครัง้ ใช้เวลา
เดนิงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2-4 ชัว้โมง เวลาประมาณ13.00เป็นต้นไป ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่
ซือ้บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ประมาณ 2,000บาท 
วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนัเสาร์-อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ทีต่้องการ เหตุผลทีม่างานแสดงสนิคา้เพราะงานแสดงบางครัง้ช่วงสิน้ปีจะ
มาหาซือ้ของฝาก มาทีเ่ดยีวไดส้นิคา้ทีต่้องการครบเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณา
คอื การแนะน าสนิค้าทางโทรทศัน์หน้าบูธแสดงสนิค้าเพราะสนิคา้ดูมคีุณภาพ ด้านการส่งเสรมิการ
ขายคอืการใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษเพราะงานแสดงสนิคา้มผีูข้ายสนิคา้คลา้ยๆกนัส่วนลดท า
ใหส้นิคา้ทีซ่ือ้จากงานแสดงสนิคา้ถูกกว่า ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิค้าเพราะสอนคา้ดู
น่าสนใจ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย คืออัธยาศัยที่ดีของพนักงานขาย เพราะพนักงานที่
ต้อนรบัดที าให้อยากเดนิเข้าไปชมสนิค้า ไม่ดูถูกลูกค้าเป็นสิง่ส าคญั ด้านการตลาดเชงิกิจกรรม 
(Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้นเทคโนโลย ีเพราะท าใหไ้ดพ้บกบัเทคโนโลยทีีเ่รายงัอาจจะไม่รู ้
การส่งเสรมิการขายแบบใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคากระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
 20.เพศ หญงิ อาย ุ32 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี อาชพี ธุรกจิส่วนตวั รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 20,000 บาท 
 ผูบ้รโิภคความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1 ครัง้ ใชเ้วลาเดนิ
งานแสดงสนิค้าประมาณ 3 ชัว้โมง เวลาประมาณ11.00เป็นต้นไป ประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่ซื้อ
บ่อยครัง้คอื สนิคา้หมวดอาหารและเครื่องดื่ม จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ 1,500บาท 
วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอืวนัเสาร์-อาทติย ์เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้ทีต่้องการ เหตุผลทีม่างานแสดงสนิคา้เพราะมาเดนิเล่นไม่ไดม้จีุดประสงค์
ในการซือ้สนิคา้มาก่อน ถ้าเจอสนิคา้ทีส่นใจกจ็ะซือ้ เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณา
คอื  แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร ์เพราะสิง่เหล่านี้ผู้คนอาจไม่สนใจแต่เป็นสิง่ที่เราสามารถเก็บขอ้มูล
ของสนิค้าไว้ได้ ถ้าต้องการจะซื้อ ด้านการส่งเสรมิการขายคอืการให้โปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ
เพราะได้สนิค้าทีร่าคาถูกกว่า ดา้นการประชาสมัพนัธ์คอืการสาธติสนิคา้เพราะสนิคา้ทีแ่สดงวธิกีาร
ท าหรอืวธกีารใช้สามารถเรยีกร้องความสนใจให้ยากเดนิเข้าไปดูและถ้าเห็นว่าสนิค้านัน้ๆดจีรงก็
อาจจะซื้อ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย คอือธัยาศยัที่ดขีองพนักงานขาย เพราะ ท าให้ลูกค้า
ประทบัใจ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) คอื กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร เพราะ
เป็นการน าเสนอสินค้าที่ท าให้ดูน่าสนใจยิ่งขึ้นในการมาเดินงานแสดงสินค้าแต่ละครัง้ไม่ได้มี
จดุประสงคว์่าจะซือ้สนิคา้มาก่อน ถา้เจอสนิคา้ทีส่นใจกอ็าจจะซือ้ เครื่องมอืสื่อสารการตลาดดงักล่าว
กเ็ป็นตวัเสรมิใหซ้ือ้หรอืไม่ ส่งเสรมิการขายกระตุน้ความสนใจมากทีสุ่ด 
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ข้อมูลการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ตวัแทนผู้จ าหน่ายสินค้าหรือบริการภายใน
งานแสดงสินค้า (exhibitor) เก่ียวกบัลกัษณะการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค 
 1.ผูจ้  าหน่ายเส้ือผา้บรุษุ  
 ในการออกงานแสดงสนิคา้ 1 เดอืนจะออกงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1-2ครัง้ ระยะเวลาการ
ออกงานแสดงสินค้าจะแล้วแต่ขนาดของงานแสสงสินค้าโดยส่วยใหญ่จะออกงานแสดงสินค้า
ประมาณ 9 วนัลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จะใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ประมาณ300 ขึน้ไป เจา้ของ
สนิคา้จะเป็นผูจ้ าหน่ายเองเพื่อใหลู้กคา้มัน่ใจในคุณภาพ ค่าใชจ้่ายทีใ่ชใ้นการออกบูธวนัละประมาณ
5,000-8,000 โดยบรษิัทรบัจดังานแสดงสนิค้า(organizer)จะท าการติดต่อล่วงหน้า  จากนัน้จะท า
การตรวจเชค็สนิคา้ทุกอยา่งก่อนออกงานแสดงสนิคา้ ซึง่เป็นสนิคา้ทีเ่น้นคุณภาพท าใหลู้กคา้ชื่นชอบ
และตดิใจในสนิคา้ เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดทีใ่ชค้อื การส่งเสรมิการขายโดยการมสี่วนลดราคา 
และการแจกนามบตัรให้กบัลูกค้า มกีารประเมนิความส าเรจ็ของการออกงานแสงสนิคา้โดยการคดิ
ยอดขายโดยรวมเมื่อเสรจ็สนิงานแสดงสนิค้า ส่วนใหญ่จะได้ออกงานแสดงสนิค้าที่ศูนยก์ารแสดง
สนิคา้และการประชุม อมิแพค (IMPACT) เมอืงทองธานี จะมลีูกคา้เขา้ชมมากขายดทีุกวนั ศูนยก์าร
ประชุมแห่งชาติสริกิติิ ์(QSNCC)จะขายดใีนวนัเสาร์-อาทติยใ์นช่วงบ่ายเป็นต้นไป ในช่วงที่ขายดี
ทีสุ่ดจะมยีอดขายประมาณ1 แสนบาท ซึง่ถอึว่าการออกงานแสดงสนิคา้ประสบความส าเรจ็ 
 2.ผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
 ในการออกงานแสดงสนิค้า 1 เดอืนจะออกงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2-3ครัง้ระยะเวลาการ
ออกงานแสดงสินค้าจะแล้วแต่ขนาดของงานแสสงสินค้าโดยส่วนใหญ่จะออกงานแสดงสินค้า
ประมาณ 9 วนัลกูคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จะใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ประมาณ800 ขึน้ไป ค่าใชจ้่าย
ที่ใช้ในการออกบูธประมาร50,000ต่อ 9 วนัโดยบรษิทัรบัจดังานแสดงสนิค้า(organizer)จะท าการ
ตดิต่อล่วงหน้าเน้นการออกงานแสดงสนิค้าที่มกีลุ่มเป้าหมายซึ่งเป้นสนิค้าที่ค่อนขา้งมรีาคาสูงจะ
ออกงานแสดงสนิค้าที่มขีนาดใหญ่เช่นงาน เฟอนิเจอร ์ เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดที่ใช้คอืการ
แบ่งทมีงานเป็นหลายทมีเพื่อออกงานแสดงสนิคา้ มกีารแจกโบรชวัรเ์พื่อแนะน าสนิคา้และสรรพคุณ
ของสนิคา้ให้กบัลูกค้าเนื่องจากสนิค้าประเภทนี้เป็นสนิค้าที่มรีาคาสูงพอสมควรต้องมรีะยะเวลาใน
การตดัสนิใจ และใชก้ารขายโดยพนักงานขายทีส่ามารถใหข้อ้มลูทีถู่กต้องชดัเจนกบัลูกคา้ไดเ้พราะ
สนิค้านัน้เป็นสนิค้าเกี่ยวกบัสุขภาพโดยส่วนใหญ่ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นลุกค้าที่ให้ความสนใจใน
สุขภาพ ส่วนลูกค้าที่ไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายหว่านล้อมลูกค้าถึงสรรพคุณจนลูกค้าเกิดความสนใจ 
ประมาณความส าเร็จจากการออกงานแสดงสินค้าโดยวดัจากยอดขายโดยรวมประมาณ90,000-
120,000และยอดสัง่ซือ้จากลุกคา้เพิม่ขึน้ภายหลงัจากเสรจ็สนิการจดังานแสดงสนิคา้ส่วนใหญ่จะได้
ออกงานแสดงสนิค้าที่ศูนยก์ารแสดงสนิค้าและการประชุม อมิแพค (IMPACT) เมอืงทองธานี จะมี
ลกูคา้เขา้ชมมากขายดทีุกวนัโดยเฉพาะช่วงบ่ายโมง 
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   3.กว๋ยเต๋ียวต้มย า(เครื่องบานบรุ)ี 
 ในการออกงานแสดงสนิคา้ 1 เดอืนจะออกงานแสดงสนิคา้ประมาณไม่เกนิ 3 ครัง้ส่วนใหญ่
จะออกงานแสดงสนิค้าประมาณ 3-9 วนั ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จะใช้จ่ายในการซื้อสนิค้า
ประมาณ30 ขึน้ไป เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดทีใ่ชค้อื การโดยการใชพ้นักงานขายทีม่อีธัยาศยัด ี
หรือ ทีมพนังงานขายหลายๆคนโน้มน้าวให้เกิดความสนใจในสินค้า เน้นออกงานแสดงสินค้า
ประเภทงาน otop สนิคา้ชวนชมิ ถ้าเป็นงานแสดงสนิคา้ประเภทงาน otopจะไม่เสยีค่าบูธ แต่จะเสยี
ค่าไฟฟ้าเองโดยรวมงานแสดงสนิคา้9 วนัจะเสยีค่าไฟประมาณ 9,000บาท ประเมนิความส าเรจ็ของ
การออกงานแสดงสนิคา้โดยวดัจากยอดขาย ซึง่นบัไดว้่าการออกงานแสดงสนิคา้นัน้เป็นผลดมีากเพ
ระเป็นการเปิดตลาดและไดล้กูคา้กลุ่มใหม่ 
 4.ร้านอาหารฮาลาล (ร้านลองชิม) 
 ในการออกงานแสดงสนิค้า 1 ปีจะออกงานแสดงสนิคา้ประมาณ 4 ครัง้ครัง้ส่วนใหญ่จะ
ออกงานแสดงสนิคา้ประมาณ 7-9 วนัลกูคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จะใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ประมาณ
45 ขึน้ไป เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดทีใ่ชค้อื ใชพ้นักงานขายทีม่อีธัยาศยัดแีต่งการสะอาดมกีาร
ใช้สนิค้าจรงิโชว์หน้ารา้นเพื่อให้ลุกค้าได้เห็นสนิค้าจรงิภายในบูธจะมแีผ่นป้ายโฆษณาเมนูอาหาร
ต่างๆโดยใชส้ ีแดง สม้เป็นพืน้เพื่อกระตุ้นความต้องการอยากทานอาหาร เน้นวตัถุดบิทีส่นใหม่และ
มคีวามแตกต่าง มทีมีงานที่ออกงานแสดงสนิค้าโดนเฉพาะ ประเมนิความส าเรจ็จากการออกงาน
แสดงสนิค้าโดยวดัจากยอดขายโดยรวมถ้าเป็นงานแสดงสนิค้าที่จดั 9 วนัก็จะประมาณ100,000-
200,000 บาท ช่างเวลาทีข่ายดคีอื ศุกร-์อาทติย ์ช่วง 11.00 เป็นตน้ไป 
 5.ผูค้้าไม้แปรรปู (จากจงัหวดัเชียงใหม่) 
 ในการออกงานแสดงสนิคา้ 1 เดอืนจะออกงานแสดงสนิคา้ประมาณ 2 ครัง้ครัง้ส่วนใหญ่จะ
ออกงานแสดงสนิค้าประมาณ 5-10 วนั ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จะใช้จ่ายในการซื้อสนิค้า
ประมาณ300 ขึน้ไป เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดทีใ่ชค้อื พนักงานขายทีม่อีธัยาสยัด ีเป็นกนัเอง
กบัลูกคา้ ท าให้ลูกค้าตดิใจในสอนค้าท าใหเ้กดิการพูดปากต่อปาก เน้นออกงานแสดงสนิคา้ใหญ่ๆ
เช่นงาน โอทอประดบัประเทศ ซึง่งานนี้จะไม่เสยีค่าใชจ้่ายในการบูธ และงาน Made In Thailandจะ
เสยีค่าใช้จ่ายในการบูธ 10,000-30,000บาทเน้นการจดับูธใหน่้าสนใจให้สนิคา้มคีวามโดดเด่นเนื่อง
สนิค้ามหีลายขนาดตัง่แต่เลก็ไปจนถงึขนาดใหญ่จะคดัสนิค้าเขา้มาลองขายแบบละ2-3ชัน้ถ้าสนิค้า
แบบไหนขายดกี็จะน ามาขายในงานแสดงสนิค้าเพิม่ หรอืจะรบัorderจากลูกค้าเอาไว้และจดัส่งให้
ภายหลงั  ประเมนิความส าเรจ็จากการออกงานแสดงสนิค้าโดยวดัจากยอดขายโดยรวมประมาณ
200,000บาท และยอดสัง่ซื้อของลูกค้า นับว่าการออกงานแสดงสนิค้าเป็นการเปิดตลาดเพื่อให้ได้
ลูกค้าใหม่ๆ ช่างเวลาที่ขายดคีอื ศุกร์-อาทติย ์ช่วง 11.00 เป็นต้นไป หรอืวนัจนัทรพ์ฤหสับดสี่วน
ใหญ่จะเป็นช่วง18.00เป็นตน้ไป 
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 6.ผูจ้  าหน่วยโคมไฟตกแต่งบ้าน 
 ในการออกงานแสดงสนิคา้ 1 เดอืนจะออกงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1-2 ครัง้ครัง้ส่วนใหญ่
จะออกงานแสดงสนิค้าประมาณ 3-9 วนั ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 
จะใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าประมาณ500ขึ้นไป เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดที่ใช้คือ โบโชว์ การ
ส่งเสรมิการขายโดยการใหส้่วนลดราคาในวนัทีล่กูคา้น้อยเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซือ้และทีส่ าคญัใช้
พนักงานขายที่มอีธัยาศยัดไีม่ดูถูกลูกค้าทุกระดบัมกีารจดัมกีารบรกิารลูกค้าอย่างเป็นกบัเองและ
ตกแต่งบูธด้วยสนิค้าที่สวยงามมกีารรบัค าสัง่ซื้อจากลูกค้าที่สนใจเพิม่ตามแบบที่ลูกค้าต้องการ
ค่าใชจ้า่ยทีใ่ชใ้นการออกบธูประมาร 50,000-150,000 ต่อ 9 วนัแลว้แต่ขนาดของบูธทีต่้องการในแต่
ละงานแสดงสนิค้าประเมนิความส าเรจ็จากการออกงานแสดงสนิค้าโดยวดัจากยอดขายโดยรวม
ประมาณ 90,000-200,000บาท เวลาทีข่ายดคีอืช่วงวนัหยดุจะขายดทีัง้วนั 
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สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาถงึ การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้
ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผู้บรโิภค ผูว้จิยัไดส้รุปผลของการวจิยั
ดงันี้ 
 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายของการศกึษาวจิยัไวด้งันี้ 
 1.เพื่อศึกษาข้อมูลปจัจยัด้านส่วนบุคคลของผู้บรโิภคได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา  
อาชพี รายไดต่้อเดอืน และความถี่ในรอบ6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตมหานคร 
 2. เพื่อศกึษาการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ซึง่ไดแ้ก่ การ 
โฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใช้พนักงานขายและการตลาดเชงิ
กจิกรรม (Event Marketing) เกดิขึน้ในงานแสดงสนิค้าที่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตมหานคร 
 3. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค
ผูบ้รโิภคในเขตมหานคร 
 
ความส าคญัของการวิจยั 
 1. เพื่อน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัไปเป็นแนวทางส าหรบัหน่วยงานที่เกี่ยวขอ้งกบัการจดั
งานแสดงสนิค้าอาท ิสมาคมการแสดงสนิค้าไทย กรมส่งเสรมิการส่งออก ส านักงานส่งเสรมิการจดั
ประชุมและนิทรรศการ (องค์การมหาชน) เป็นต้น ในการพฒันาและปรบัปรุงรูปแบบการจดังาน
แสดงสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคอย่างมี
ประสทิธภิาพ 
 2. ผลจากการวจิยันี้จะสามารถใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงให้กบังานวจิยัอื่นๆที่เกี่ยวข้องกบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในลกัษณะงานมหกรรมไดต่้อไปในอนาคต 
 3. เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธเ์ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดส าหรบัการจดังาน
แสดงสนิคา้ใหต้รงกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ 
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สมมติฐานในการศึกษาค้นคว้า 
 1. ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อ 
เดอืนและ ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 
 2. การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประ 
ชาสมัพนัธ ์ การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) ทีแ่ตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 
 
วิธีการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 
วิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงาน
แสดงสนิคา้ ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอื ผู้บรโิภคที่ซื้อหรอืเคยซื้อสนิค้าหรอืบรกิารในงานแสดง
สนิคา้ ในกรุงเทพมหานครซึง่ไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอนจงึไดก้ าหนดขนาดตวัอย่างจากสูตรในระดบั
ความเชื่อมัน่ที ่95% โดยค านวณจากสูตรทีไ่ม่ทราบค่าประชากร  ( กลัยาวานิชยบ์ญัชา: 2545: 26) 
ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 385 ตวัอย่าง และส ารองตวัอย่างไว้15 ตวัอย่างรวมตวัอย่างทัง้สิ้น 
400 ตวัอยา่ง 
 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ในการศึกษาวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้สรา้งเครื่องมอื
และขัน้ตอนการสรา้งเครื่องหรอืแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ซึ่งแต่ละ
ส่วนเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended response question) แบบให้เลอืกตอบหลายขอ้ 
(Multiple Choice) 
 ขัน้ตอนการสร้างแบบสอบถาม 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในครัง้นี้ คอื แบบสอบถามซึ่งมขี ัน้ตอนการสรา้ง
เครือ่งมอืตามล าดบัต่อไปนี้ 
 1.  ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกบัปจัจยัด้านลกัษณะส่วนบุคคล เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด 
การตลาดเชงิกจิกรรม (event marketing) บุคคลอ้างองิ และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอื
บรกิารของผู้บรโิภค จากหนังสือ เอกสารทางวชิาการ บทความ นิตยสาร ทฤษฎีหลกัการ และ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
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 2. น าขอ้มลูทีร่วบรวมไดม้าสรา้งแบบสอบถาม โดยก าหนดขอบเขตใหค้รอบคลุมเนื้อหาใน
งานวจิยัเรื่อง การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้าที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค เพื่อใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์นิยามศพัท ์
และกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบบสอบถามจะมทีัง้หมด 3 ส่วน คอื 
 ส่วนที ่1 แบบสอบถามขอ้มูลปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน ความถี่ ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close–Ended-Question ) มลีกัษณะเป็นค าถามแบบมคี าตอบ
ใหเ้ลอืกเพยีงสองค าตอบ (Dichotomous Question) และค าถามทีม่หีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple 
Choices Question) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามด้านระดบัการรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิค้าแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close–Ended-Question) มลีกัษณะเป็นค าถามแบบที่มหีลาย
ค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choices Question) เพื่อใชท้ดสอบการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด
จากงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย และการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของผู้บรโิภคเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close–Ended-Question) ค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple 
Choices Question) เพื่อใชท้ดสอบ จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประเภทสนิคา้ทีน่ิยมซือ้หรอืใช้
บรกิาร เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิค้าและบรกิาร และ
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 4. น าเสนอแบบสอบถามมาปรบัปรงุแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ีป่รกึษา 
 5. น าเสนอแบบสอบถามที่แก้ไขแลว้เสนอผูเ้ชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเทีย่งตรงตาม
เนื้อหา (Content validity) และตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษา 
 6. ท าการทดสอบแบบสอบถามก่อนน าไปใช้จรงิ โดยการทดลองใช้แบบสอบถามกบัคอื 
ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ จ านวน 40 คน 
 7. น าแบบสอบถามทีไ่ดไ้ปใชก้บัผูต้อบแบบสอบถาม 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การศึกษา “การรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสินค้าที่มอีิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค” ผู้วิจยัใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลจาก
แหล่งขอ้มลูทีส่ าคญั 2 แหล่งดงันี้  
    1. แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ (Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูข่าว บทความ 
หนงัสอื เอกสารทางวชิาการ งานวจิยัในอดตีทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
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   2. แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(PrimaryData) เป็นการเกบ็รวบรวมโดยการใชว้ธิแีจก
แบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอยา่งทีอ่ยู่ในจงัหวดักรงุเทพมหานครในช่วงเดอืนธนัวาคม-มกราคมจ านวน 
400 ตวัอยา่ง จากนัน้น าแบบสอบถามมาลงรหสัเพื่อน าไปวเิคราะหแ์ละแปรผลขอ้มลูทางสถติิ 
 
การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมลู 
 เมือ่ไดร้บัแบบสอบถามกลบัคนืมาแลว้ ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าด าเนินการ
ดงันี้ 
 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม
โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
ก าหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
 3. การประมวลผลขอ้มลู โดยน าขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถติสิ าเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร ์เพื่อวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
 การวิเคราะหข้์อมลู 
 1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 
 ส่วนที ่1 แบบสอบถามขอ้มลูปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ วเิคราะหโ์ดยการใชค้่ารอ้ยละ (Percentage)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 40) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามด้านระดบัการรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดง
สนิคา้ ได้แก่การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใชพ้นักงานขายและ
การตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) วเิคราะหโ์ดยการใชค้่ารอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2545: 40) 
 ส่วนที ่3 แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้
ของผูบ้รโิภค ได้แก่ จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประเภทสนิค้าทีน่ิยมซื้อหรอืใช้บรกิาร  เหตุผล
ส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าและบรกิาร และระยะเวลาที่ใช้ใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร วเิคราะห์โดยการใช้ค่ารอ้ยละ(Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 40) 
 2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) 
 สมมตฐิาน 1 ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายได้ต่อเดือน และความถี่ในรอบ 6 เดือนในการเข้าชมงานแสดงสินค้าแตกต่างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค แตกต่างกนั ใช้การ
วเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิอนุมาน (ไค-สแควร ์Chi-square Test) 
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    สมมตฐิาน 2 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการ
ขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) 
ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
แตกต่างกนัใชก้ารวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิอนุมาน (ไค-สแควร ์Chi-square Test) 
 
วิธีการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) 
การก าหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงาน
แสดงสนิคา้ในกรงุเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นในการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดง
สนิค้าในกรุงเทพมหานคจ านวน 20 คนและตวัแทนผู้จ าหน่ายสนิค้าหรอืบรกิารภายในงานแสดง
สินค้า (exhibitor) จ านวน 6 คนโดยใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างตามความสะดวก(Convenience 
Sampling) เพื่อน าข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการอภิปรายผล เพื่อคุณภาพและความน่าเชื่อถือของ
ผลการวจิยัทีม่ากขึน้    

การสมัภาษณ์หลงัจากทราบผลการทดสอบสมมตฐิานด้วยวธิเีชงิปรมิาณ เป็นการทดสอบ
อกีครัง้เพื่อใหไ้ดค้ าตอบทีน่่าเชื่อถอืมากยิง่ขึน้แก่ผลการวจิยั และท าใหม้ขีอ้สนับสนุนผลการทดสอบ
สมมตฐิานการวจิยัดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ และหากสมมตฐิานของการวจิยัไม่เป็นไปตามผลการทดสอบ
สมมติฐานการวิจยัด้วยวิธีเชิงปริมาณ การสัมภาษณ์ขัน้ตอนดังกล่าวจะสามารถช่วยให้ผู้วิจยั
สามารถอธบิายสาเหตุ หรอืปจัจยัของความขดัแยง้ของผลการวจิยัดงักล่าวไดด้ยีิง่ขึน้ 

 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือ 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัจะด าเนินการดงันี้ ศึกษาจากการ
สมัภาษณ์ โดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth Interview) ผูศ้กึษาท าการสมัภาษณ์แบบมี
โครงสรา้งค าถามทีแ่น่นอน (Structured Interview) ซึง่เป็นวธิทีีก่ าหนดค าตอบไว ้และในการวจิยั
ครัง้นี้ผู้ศึกษาจะท าการสัมภาษณ์ด้วยตนเองโดยท าการจดบันทึกรายละเอียดและอาศัยแถบ
บนัทกึเสยีงในขณะสมัภาษณ์ในขณะสมัภาษณ์เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้ทีเ่ป็นขอ้เทจ็จรงิและความ
คดิเหน็จากผูใ้หข้อ้มลูเพื่อน ามาใชว้เิคราะหข์อ้มลูต่อไป 
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การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผูว้จิยัจะท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสมัภาษณ์จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 26 คน ใน
การสมัภาษณ์ในช่วงเดอืน ธนัวาคม พ.ศ.2555- มกราคม พ.ศ.2556 
 

การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผู้วจิยัจะท าการวเิคราะห์ขอ้มูลที่ได้จากการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคลด้วยตนเอง และจะใช้
วธิกีารจดบนัทกึและถอดเทประหว่างสมัภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รบถ้วนสมบูรณ์ และผูว้จิยัจะได้
น าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลในประเด็นต่างๆในลักษณะการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Analytical 
Description) และจะเลอืกน าเสนอขอ้มลูเฉพาะเรือ่งทีท่ าการศกึษาเท่านัน้ 
 
สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัการรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิค้า
ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของผู้บรโิภคสรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
และอธบิายไดด้งันี้ 
ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูปัจจยัด้านลกัษณะส่วนบคุคล 
 เพศ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจ านวน 278 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.5 และ
เพศชายจ านวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.5 
 อาย ุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายรุะหว่าง 30-39ปี จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
28.0 รองลงมา คือ อายุระหว่าง 20-29 ปี จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 อายุ50ปีขึ้นไป 
จ านวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.8 อายุ40-49ปีจ านวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ19.8 และอายุต ่ากว่า 
20 ปี จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.5 ตามล าดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี ปี จ านวน 
226 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.5 รองลงมาระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 95 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 23.8และ ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ19.89ตามล าดบั 
 อาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จ านวน 135 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 33.0 รองลงมา อาชพีนักเรยีน/นักศกึษา จ านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ15.5 ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ จ านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ30.3 พนักงานบรษิทัเอกชนจ านวน 58 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.5 ลูกจา้งทัว่ไป จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.8 และอาชพีอื่นๆ จ านวน 
39  คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.8 ตามล าดบั โดยกลุ่มตวัอย่างทีร่ะบุอาชพีอื่นๆจ านวน 39  คนพบว่าส่วน
ใหญ่เป็นแม่บา้นจ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.21 รองลงมา องคก์รอสิระ จ านวน 2 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 5.13 ว่างงาน จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.13 และชาวสวน จ านวน 1คน คดิเป็นรอ้ยละ 
2.56 ตามล าดบั และ ไมร่ะบุอาชพีจ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.85 
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 รายได้ต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้ 20,001- 30,000 บาท จ านวน 
139 คน คดิเป็นรอ้ยละ34.3 รองลงมา มรีายได้10,001- 20,000 บาท จ านวน 101 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ25.3 รายไดต้ ่ากว่า/เท่ากบั 10,000บาท จ านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 และ รายได้มากกว่า 
30,000 บาทจ านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 
 ความถี่ในรอบ 6 เดือนในการเข้าชมงานแสดงสินค้า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความถี1่ ครัง้ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ จ านวน 216 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.0 และ
ความถี่ 2 ครัง้ขึน้ไปในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้า จ านวน 184 คนคดิเป็นรอ้ยละ 
46.0 
ตอนท่ี 2 การวเิคราะหก์ารรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ 
 ด้านโฆษณา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกแผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัรเ์ป็นเครื่องมอืใน
งานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหเ้กดิความต้องการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 145 คนคดิเป็น
รอ้ยละ36.3 รองลงมา เสยีงตามสาย จ านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ33.5การแนะน าสนิค้าทาง
โทรทศัน์หน้าบูธแสดงสนิคา้จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 และอื่นๆจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ0.0 ตามล าดบั 
 ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกการให้โปรโมชัน่ส่วนลด
ราคาพเิศษ/คูปอง/บตัรของขวญัเป็นเครื่องมอืในงานแสดงสนิค้าที่ดงึดูดความสนใจให้เกิดความ
ต้องการซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร จ านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ45.8 รองลงมา การจดัโปรโมชัน่ของ
แถม/สนิคา้ทดลอง จ านวน 133 คน คดิเป็นรอ้ยละ33.3 การจบัฉลากชงิรางวลัพเิศษ จ านวน 55 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ13.8 การใหส้ทิธพิเิศษลูกคา้ในการสัง่จองสนิคา้ก่อน จ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ
7.3 และอื่น ๆโปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 ตามล าดบั 
 ด้านการประชาสมัพนัธ ์ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลอืกการสาธติสนิคา้เป็นเครื่องมอื
ในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดูดความสนใจใหเ้กดิความต้องการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 219 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ54.8 รองลงมา กจิกรรม (Road Show) แนะน าสนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 83 คน คดิเป็น
ร้อยละ20.8 การเชิญคนดังในวงการต่างๆที่เคยซื้อสินค้าหรือใช้บริการมาร่วมแนะน าถึง
ประสบการณ์ จ านวน 75คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.8 การเป็นผูส้นบัสนุนการแข่งขนัหรอืการจดัประกวด
เวทต่ีางๆ จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.8 และอื่น ๆโปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 
ตามล าดบั 
   ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกอธัยาศยัที่ดขีอง
พนักงานขายเป็นเครื่องมอืในงานแสดงสินค้าที่ดงึดูดความสนใจให้เกดิความต้องการซื้อสนิคา้หรอื
บรกิาร จ านวน 182 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.5 รองลงมา ความถูกต้องชดัเจนในการใหข้อ้มลูเกี่ยวกบั
สนิค้าหรอืบรกิาร จ านวน 131คน คดิเป็นร้อยละ 32.8 สาวสวย-หนุ่มหล่อ บุคลกิภาพดแีต่งกาย
ดงึดดูสายตา จ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 และอื่นๆ โปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 
ตามล าดบั 
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 ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืก
กิจกรรมด้านสินค้าและบรกิารเป็นเครื่องมอืในงานแสดงสินค้าที่ดึงดูดความสนใจให้เกิดความ
ตอ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จ านวน 183คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.8 รองลงมา กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้
จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ จ านวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ16.0 
กจิกรรมดา้นสงัคม จ านวน 11คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8และอื่น ๆโปรดระบุจ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ
0.0 ตามล าดบั 
ตอนท่ี 3 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ 
 ด้านจ านวนเงินเฉล่ียท่ีซ้ือแต่ละครัง้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ 1,001-
5000 บาท จ านวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 รองลงมา รายได้ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั1,000 บาท 
จ านวน 163 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.8 รายไดเ้ฉลีย่5,001-10,000 บาท จ านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.0 และรายไดม้ากกว่า10,000 บาท จ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3 ตามล าดบั 
 ด้านประเภทสินค้าหรือบริการท่ีนิยมซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมซื้อสนิค้า
หมวดอาหารและเครื่องดื่ม จ านวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.0 รองลงมา สนิคา้หมวดเครื่องแต่ง
กาย จ านวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.5 สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอุปกรณ์ในครวัเรอืน จ านวน 
52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 บรกิารจองทวัรท์่องเทีย่ว จองทีพ่กั จ านวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.0 
สนิค้าหมวดเทคโนโลยแีละการสื่อสาร จ านวน 26คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.5 สนิคา้หมวดหนังสอืและ
นิตยสาร จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.8สนิคา้หมวดอุปกรณ์ตกแต่งยานยนต์ จ านวน 11 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 2.8 สนิค้าหมวดอุปกรณ์กฬีา จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 และ อื่นๆ โปรดระบุ
จ านวน 0 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.0 ตามล าดบั 
 ด้านเหตผุลส าคญัท่ีสดุในการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
ใหเ้หตุผลในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร คอื เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีต่้องการ จ านวน 197 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ49.3 รองลงมา สนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคาถูก จ านวน 153 คน คดิเป็นรอ้ยละ38.3 สนิคา้
หรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั จ านวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ12.5 และ อื่นๆ โปรดระบุจ านวน 0 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ0.0 ตามล าดบั 
 ด้านระยะเวลาท่ีซ้ือสินค้าหรือบริการ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลอืกมากกว่า2 
 ชัว่โมง จ านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3 รองลงมา 1ชัว่โมง จ านวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ  
25.0 และน้อยกว่า 1ชัว่โมง จ านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.8 
ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัด้านลกัษณะส่วนบุคคล อนัได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี รายได้ต่อเดอืน ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าแตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค แตกต่างกนัสามารถ
แบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงันี้ 
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 ด้านเพศ 
 เพศ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
ดา้นจ านวนเงนิเฉลี่ยทีซ่ื้อแต่ละครัง้ ด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซือ้ที่นิยมซือ้ ดา้นเหตุผล
ส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 เพศ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบริการของงานแสดงสินค้าของ
ผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 ด้านอายุ 
 อาย ุมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
ดา้นจ านวนเงนิเฉลี่ยทีซ่ื้อแต่ละครัง้ ด้านประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ด้านเหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืก
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านระดบัการศึกษา 
 ระดบัการศกึษา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผู้บรโิภค ด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อด้าน
เหตุผลส าคัญที่สุดในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ ด้านช่วงเวลาที่ซื้อสินค้าหรอืบริการ ด้าน
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านอาชีพ 
 อาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้าของ
ผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ื้อแต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นเหตุผล
ส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านระยะเวลาที่ใช้ใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านรายได้ต่อเดือน 
 รายได้ต่อเดอืน มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้า
ของผู้บรโิภค ด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อ ด้าน
ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 รายไดต่้อเดอืน ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้
ของผูบ้รโิภค ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านความถีใ่นรอบ 6 เดือนในการเข้าชมงานแสดงสินค้า 
 ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ มผีลต่อมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภท
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สนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อ ด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 2 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิ
การขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing)
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค 
แตกต่างกนัสามารถแบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ย ดงันี้ 
 ด้านการโฆษณา 
 ดา้นการโฆษณา มผีลต่อมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้
ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการโฆษณา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภค ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการส่งเสริมการขาย 
 การส่งเสรมิการการให้ขาย มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืก
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิค้าหรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ช้ในการเลอืกซือ้สนิค้า
หรอืบรกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การส่งเสรมิการการใหข้าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิค้าของผู้บรโิภค ด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้
 ด้านการประชาสมัพนัธ ์
 การประชาสมัพนัธ์ มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารของงานแสดง
สนิค้าของผู้บรโิภค ด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อ ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอื
บรกิาร  ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การประชาสมัพนัธ์ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 
 การขายโดยใชพ้นักงานขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยม
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ซือ้ ด้านเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิค้าหรอืบรกิาร  
ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม 
 การตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิค้าของผู้บรโิภค ด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ด้านประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อ 
ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การตลาดเชงิกจิกรรมไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 
อภิปรายผล 
 จากผลการวจิยัเรือ่ง การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคสามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัด้านลกัษณะส่วนบุคคล อนัได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี รายได้ต่อเดอืน ความถี่ในรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิค้าแตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
 จากการศึกษาพบว่า เพศ ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ
บรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคที่แตกต่างกัน ด้านจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้  ด้าน
ประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อ ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้าน
ช่วงเวลาทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิาร จาการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ทีซ่ื้อสนิคา้หรอืบรกิารภายใน
งานแสดงสนิคา้เป็นเพศหญงิ เนื่องจากเพศหญงิมพีฤตกิรรมการจบัจ่ายใชส้อยไดม้ากกว่าเพศชาย 
นอกจากนี้ยงัไดร้บัอทิธพิลจากสื่อไดโ้ดยงา่ย มจี านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ประมาณ 1,001-5000
บาท ประเภทสินค้าหรือบริการที่นิยมซื้อที่นิยมซื้อ คือสินค้าหมวดอาหารและเครื่องดื่ม          
เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร คอืเป็นสนิค้าหรอืบรกิารทีต่้องการ ช่วงเวลาทีซ่ือ้
สินค้าหรือบริการคือ15.01น.–18.00น.สอดคล้องกับงานวิจยับางส่วนของกรกฎ จิตตมาเส       
(2552: บทคดัย่อ) ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้าในงานแสดงสนิคา้เฟอรน์ิเจอร์ พบว่า ลูกค้า
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิซือ้เฟอรน์ิเจอร ์ครัง้ละ1,000-5,000 บาท และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  สาย
สุนีย ์แยม้สนรตัน์ (2544: 73) พบว่าเพศหญงิมลีกัษณะนิสยัชอบบรโิภคจกุจกิ และบรโิภคสนิคา้ตาม
สื่อโฆษณางา่ยกว่าเพศชายและเพศหญงิมบีทบาทในการซือ้สนิคา้อุปโภคบรโิภคภายในครอบครวั 
 อาย ุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้
ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยม
ซือ้ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ดา้น
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ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร แสดงใหเ้หน็ว่าในภาพรวมนัน้ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่อายุ 
30-39 ปีเนื่องจากระดบัอายุที่แตกต่างกนัจะมรีะดบัความสามารถในการตดัสนิใจซื้อความคดิและ
พฤติกรรมแตกต่างกนั อีกทัง้เป็นสิง่ที่ก าหนดความยากง่ายในการถูกชกัจูงด้วย ท าให้ช่วงอายุที่
ต่างกัน มรีะดบัการรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดต่างกันซึ่งอาจส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
สอดคลอ้งกบั ปรมะ สตะเวทนิ (2538: 114-115) พบว่า เมื่อคนมอีายุมากขึน้โอกาสในการชกัจงูจะ
ลดน้อยลงนอกจากนี้คนทีม่วียัต่างกนัมคีวามต้องการในสิง่ต่างๆแตกต่างกนัดว้ยซึง่รวมไปถงึความ
ต้องการและรสนิยมในสนิคา้และบรกิารทีเ่ปลีย่นแปลงไปตามวฏัจกัรชวีติ และสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ของเครนิ ฮารท์ลี ่ และรดูเิลยีส (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2550: 116; อ้างองิจาก Kerin, 
Hartley; & Rudelius. 2004: 106) กล่าว่า การรบัรู ้หมายถงึ กระบวนการซึง่แต่ละบุคคลเลอืกสรร 
จดัระเบียบ และตีความเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นโดยอาศัยประสาทสัมผัสทัง้ห้าเพื่อสร้างภาพที่มี
ความหมายออกมา และสอดคลอ้งกบังานวจิบับางส่วนของ โชคชยั จนัทรพ์ริยิะพร กล่าว่าอายุ ที่
แตกต่างมคีวามคดิเหน็ต่อการซือ้สนิคา้ในหา้งสรรพสนิคา้โรบนิสนั สาขาบางแค 
  ระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค ที่แตกต่างกนัดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารที่นิยมซือ้ ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้า
หรอืบรกิาร ด้านระยะเวลาที่ใช้ในการเลือกซื้อสินค้าหรอืบรกิาร แสดงให้เห็นว่าในภาพรวมนัน้ 
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีซึง่มคีวามสามารถในการซือ้และเหตุผลในการเลอืก
ซื้อสินค้าหรือบริการ เนื่องการรบัรู้ข้อมูลการใช้บริการที่แตกต่างกัน ระดบัการศึกษาจะท าให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารทีม่เีหตุผลและละเอยีดรอบคอบ และสอดคล้องกบังานวจิยั
บางส่วนของกรกฎ จติตมาเส (2552: บทคดัย่อ) ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ในงานแสดง
สนิคา้เฟอรน์ิเจอร ์พบว่าลกูคา้ส่วนใหญ่ทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ในงานแสดงสนิคา้เฟอรน์ิเจอร์ เป็นเพศหญงิ
มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ อดุลย ์ต้นประยูร (2526: 23) กล่าวว่า 
การศกึษาเป็นอกีปจัจยัหน่ึงทีช่่วยส่งเสรมิให้คนมกีารเรยีนรูเ้ขา้ใจในเรื่องต่างๆได้ด ีและเมื่อบุคคล
นัน้มคีวามรู้ย่อมจะเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมได้ โดยมผีลท าให้บุคคลมพีฤติกรรมการซื้อ
แตกต่างกนัไปตามระดบัความรูแ้ละประสบการณ์ที่ได้รบั และสอดคล้องกบังานวจิยับางส่วนของ    
สริภิทัร ์โชตชิ่วง(2548: บทคดัยอ่) พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้ด้านการตดัสนิใจซือ้สนิค้าแต่ละแผนกและดา้นเหตุผลในการไปซื้ออย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนด้านจ านวนครัง้ต่อเดือนในการไปซื้อสินค้า แตกต่างกันที่อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั0.05                                                                                                                                                                                                                                                                                         
 อาชพี ที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดง
สนิคา้ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิาร
ที่นิยมซื้อ ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อสนิค้าหรอื
บรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สินคา้หรอืบรกิาร แสดงใหเ้หน็ว่าในภาพรวมนัน้ ผูบ้รโิภค
ส่วนใหญ่มอีาชพีข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ เนื่องจากการซื้อสินค้าจากงานแสดงสินค้านัน้ มคีวาม
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หลากหลายของสนิคา้ทีร่วมไวใ้นพืน้ทีเ่ดยีวกนัการเดนิทางมางานแสดงสนิคา้เป็นการประหยดัเวลา
ในการต้องเดนิทางไปเลอืกสนิคา้ในหลายๆทีใ่นเวลาทีจ่ ากดัและเนื่องจากในแต่ละอาชพีมชี่วงเวลา
ของการท างานที่ต่างกัน ประกอบกับค่าตอบแทนที่ได้รบัในแต่ละอาชีพที่ไม่เท่ากันส่งผลให้
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารแตกต่างกนัไป สอดคล้องกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรี
รตัน์ และคณะ (2546: 199-217) กล่าวว่า ปจัจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่อาชพี ผู้บรโิภคที่อยู่ในอาชพีที่
แตกต่างกนั ความตอ้งการในการใชส้นิคา้หรอืบรกิารกจ็ะแตกต่างกนัออกไป 
 รายไดต่้อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนเงนิเฉลี่ยทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอื
บรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001-30,000บาท จ านวน
เงนิเฉลีย่ที่ซือ้แต่ละครัง้1,001-5000 บาท รายไดถ้อืเป็นปจัจยัส าคญัอกีประการหน่ึงที่มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้และบรโิภคของบุคคล เนื่องจากรายไดเ้ป็นเครื่องก าหนดความต้องการของบุคคล
ตลอดจนความคดิและพฤตกิรรมต่างๆ สอดคลอ้งกบังานวจิยับางส่วนของ อรวรรณ อนันต์กรีตกิาร 
(2549: 143) พบว่าผูเ้ขา้ชมงานแสดงสนิคา้และนิทรรศการทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อ
สถานที่จดังานแสดงสนิค้าและนิทรรศการแตกต่างกนัเนื่องจากการเดนิทางไปยงัสถานที่จดังาน
แสดงสนิค้านัน้มคี่าใชจ้่ายและระยะเวลาในการเดนิทางที่แตกต่างกนัจงึส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2540: 130) กล่าตวัแปรรายได้
เป็นตวัแปรที่แบ่งชัน้ของสมาชกิในสงัคม อนัเป็นปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค แต่
ละชัน้สงัคมก็จะมคี่านิยม และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอย่างเพราะรายได้ หรอืโอกาสทาง
เศรษฐกจิ ซึ่งจะมผีลกระทบต่อสนิค้าบรกิารที่ตดัสนิใจซื้อตามอ านาจหรอืความสามารถในการซื้อ
ของบุคคล ดงันัน้ ผู้มรีายไดสู้งก็ย่อมมโีอกาสทางเศรษฐกจิ หรอืความสามารถในการซือ้สูงกว่าผู้มี
รายได้น้อย และสอดคล้องกบัแนวคดิของ สุวฒันา วงษ์กะพนัธ์ (2530: 41) กล่าวว่า รายได้ของ
บุคคลจะส่งผลกระทบต่อสนิค้าและบรกิารที่เขาตดัสนิใจซื้อ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วยรายได้การ
ออมทรพัย ์อ านาจการซือ้และทศันคตเิกีย่วกบัการจา่ยเงนิ 
 ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อมพีฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผู้บรโิภคทีแ่ตกต่างกนั ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ที่
ซือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารที่นิยมซื้อ ดา้นระยะเวลาทีใ่ช้ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร จาการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ มคีวามถี่ในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้1ครัง้ในรอบ 6 
เดอืน เนื่องจากสนิค้าที่ซื้อนัน้เป็นสินค้าที่ต้องการและอยู่ในความสนใจ เมื่อได้รบัการกระตุ้นโดย
เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดสามารถท าให้ตดัสนิใจซื้อได้ทนัท ีสอดคล้องกบัแนวคดิของ ลดัดา
วลัย์ ยมจนิดา (2532: 100-101) กล่าวว่า การก าหนดวนัที่จดักิจกรรมนัน้ต้องเลอืกที่ไม่ตรงกับ
กจิกรรมทีส่ าคญัๆ ขององคก์รอื่นเพราะจะท าใหป้ระชาชนไปร่วมงานน้อยลง หรอืจดังานในบางฤดู
ท าให้ผู้ไปร่วมงานน้อยลง และสอดคล้องกบัแนวคดิของ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2539: 5) กล่าว่า 
พฤตกิรรมผู้บรโิภคเป็นปฏกิริยิาของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการได้รบัและใช้สนิคา้และบรกิาร
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ทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจ ซึง่เกดิก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏกิริยิา
ต่างๆ เหล่านัน้ การจดังานแสดงสนิค้าบางครัง้ไม่มกีารโฆษณาผ่านสื่อภายนอกท าให้ผู้บรโิภคไม่
ทราบว่า ขณะนัน้ก าลงัมกีารจดังานแสดงสนิค้าอยู่ ผู้บรโิภคจะให้ความสนใจกบังานแสดงสนิค้าที่
ตนเองให้ความสนใจและมคีวามต้องการซื้อในสนิค้านัน้ หรอืผู้บรโิภคบางคนจะชื่นชอบงานแสดง
สนิค้าเป็นพเิศษเพราะงานแสดงสนิค้าไดม้กีารรวบรวมสนิค้าในหมวดที่สนใจเอาไว้มากมายอกีทัง้
การเดนิทางสะดวก 
 2. การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) ทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการโฆษณา ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อมพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั ด้านจ านวนเงนิ
เฉลี่ยที่ซื้อแต่ละครัง้ ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิาร โดยการโฆษณาสามารถกระตุน้และเตอืนความทรงจ าใหก้บัผูบ้รโิภคได ้เป้าหมาย
ของการโฆษณาเพื่อท าใหผู้บ้รโิภคนึกถงึหรอืมปีฏกิริยิาตอบสนอง จาการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคส่วน
ใหญ่เลอืกการโฆษณาโดย แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร์  เนื่องจากภายในงานแสดงสนิค้าวธินีี้ท าให้
ผูบ้รโิภคทราบขอ้มลูของสนิคา้ทีม่ลีกัษณะเด่นไดค้รบถว้นอกีทัง้ยงัสามารถน ากลบัมาพจิารณาไดอ้กี
ครัง้ สอดคลอ้งกบังานวจิยับางส่วนของ วรรณวมิล ทรพัยส์ุวรรณ์  (2545: 105) พบว่า การโฆษณา
ผ่านสื่อสิง่พมิพ์ ได้แก่ แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร์มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าในด้าน
จ านวนเงินของผู้บริโภค เพราะสิ่งพิมพ์ต่างเหล่านี้สามารถให้รายละเอียดและคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑไ์ด้มากกว่า และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ (2541: 135) ทีก่ล่าวว่า สื่อ
ประเภทแผ่นพบัเป็นสื่อเฉพาะกิจที่ผลิตขึ้นโดยมเีนื้อหาเฉพาะ มจีุดมุ่งหมายหลกัอยู่ที่ผู้รบัสาร
เฉพาะกลุ่ม สามารถท าใหผู้้รบัทราบข่าวสารโดยตรงและถูกต้องอนัจะส่งผลต่อการตดัสนิใจและลง
มือปฏิบัติในแนวทางที่ผู้ส่งสารต้องการ และสอดคล้องกับแนวคิดของ ธีรพันธ์ โล่ทองค า               
(2554: 31) กล่าวว่า การโฆษณา เป็นรปูแบบกจิกรรมการสื่อสารการตลาดทีมุ่่งหวงัในการโน้มน้าว
ใจผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมายให้เกิดพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้าโดยการส่งข่าวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และบริการทัง้ในรูปแบบของการส่งข่าวสารผ่านสื่อมวลชน และการส่งตรงไปยัง
กลุ่มเป้าหมาย และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ สุวฒันา วงษ์กะพนัธ ์(2539: 55) กล่าวว่า การโฆษณา
เป็นเครือ่งมอืส่วนหน่ึงทีใ่ชใ้นการสื่อสารการตลาด เพื่อใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคในระยะเวลาอนัรวดเรว็ ท า
ใหบุ้คคลจ านวนมากไดร้บัรู ้และจงูใจใหเ้กดิความตอ้งการในสนิคา้ 
 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการขายที่แตกต่างกนั มผีลต่อมี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั ด้าน
ประเภทสนิค้าหรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร ดา้น
ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จากการศกึษา
พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลอืก การส่งเสรมิการขายโดยการใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ/คูปอง/
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บตัรของขวญัทัง้นี้ การส่งเสรมิการขายมวีตัถุประสงค์เพื่อที่จะสรา้งความต้องการและการจูงใจให้
เกดิการซื้อสนิค้าในทนัทีเพราะจะท าให้ผู้บรโิภครูส้กึว่าได้ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารในราคาที่ถูกลงและ
คุม้ค่ามากยิง่ขึน้ กล่าวคอืเป็นการกระตุ้นความสนใจผู้บรโิภคดา้นราคาเพื่อใหเ้กดิความต้องการใน
สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆและจะเป็นเหตุจูงใจให้ซื้อสนิค้าในที่สุด สอดคล้องกบังานวจิยับางส่วนของ 
อรณุ เสน่หค์ุณ กล่าวว่า เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นโปรโมชัน่ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในระดบั
ด ีและสอดคลอ้งกบังานวจิยับางส่วนของ ณศจ ี จนัสนิ (2545: บทคดัย่อ) พบว่า การลดราคาเป็น
การส่งเสรมิการขายที่ผู้บรโิภคร่วมรายการมาก และสอดคล้องกบัทฤษฎพีฤติกรรมผู้บรโิภคของ          
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 196) กล่าวว่า สิง่กระตุ้นดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนด
ราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลูกคา้เป้าหมาย และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ธรี
พนัธ ์ โล่หท์องค า กล่าว่า การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทาง
การตลาดที่จดัท าขึน้ เพื่อเสนอคุณค่าหรอืสิง่จูงใจพเิศษ (Extra Value or Incentive) ส าหรบั
ผลติภณัฑใ์หก้บัพนงังานขาย ผูจ้ดัจ าหน่าย หรอืผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ย เพื่อใหส้ามารถกระตุ้นการขาย
ใหเ้รว็ขึน้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยับางส่วนของ กญัรส สทิธกิูล (2547: 73) พบว่าการส่งเสรมิการ
ขายของผู้เขา้ร่วมงานแสดงสนิค้าที่กลุ่มตวัอย่างใช้เป็นเกณฑแ์ละเหน็ว่าส าคญัที่สุดคอื สนิค้าและ
บรกิารราคาพเิศษ 
  การรบัรู้เครื่องมือสื่อสารทางการตลาด ด้านการประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั ด้าน
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ื้อ ด้านเหตุผลส าคญัที่สุดในการเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ด้านช่วงเวลาที่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร โดยการประชาสมัพนัธช์่วย
ส่งเสรมิภาพพจน์และสื่อสารข่าวสารของกจิการและผลติภณัฑ ์สามารถสรา้งความสนใจในสนิคา้ให้
ได้โดยตรง จากการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลอืกการประชาสมัพนัธ์โดยการสาธติสนิค้า 
เนื่องจากการสาทติสนิค้านัน้เป็นการทดลองและน าเสนอประสทิธภิาพของสนิค้า เป็นขัน้ตอนหนึ่ง
ของการเสนอขายน าไปสู่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และการสาทติสนิค้ายงัท าใหลู้กคา้ไดส้มัผสักนัสนิค้า
โดยการใชป้ระสาทสมัผสัทัง้ 5 ได ้สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ สุวมิล แมน้จรงิ (2545: 253) กล่าวว่า 
การประชาสมัพนัธเ์ป็นการตดิต่อสื่อสารแบบสองทาง หน่วยงานหรอืสถาบนัจะเผยแพร่ข่าวสารไป
ยงัประชาชนในขณะเดยีวกนัก็รบัฟงัความคดิจากประชาชนด้วย ผลประโยชน์ร่วมกนัทัง้สองฝ่าย 
และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 307) กล่าวว่า การประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ 
การด าเนินความพยายามของบรษิทั สถาบนัหรอื หน่วยงานต่างๆ ในการแสวงหาความร่วมมอืจาก
ประชาชน ตลอดจนสรา้งภาพลกัษณ์ และรกัษาทศันคตทิีด่ขีองประชาชนเพื่อใหป้ระชาชนยอมรบั   
   การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายทีแ่ตกต่างกนั มี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั 
ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ด
ในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืก
ซื้อสินค้าหรือบริการ แสดงให้เห็นว่าในภาพรวมนัน้ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ เลือกอัธยาศัยที่ดีของ
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พนักงานขาย การขายใช้พนักงานขายเป็นวธิกีารเรยีกร้องให้ลูกค้าหนัมาสนใจและซื้อสนิค้าโดย
บุคคลมจีุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กดิการขายและสรา้งสมัพนัธ์อนัดกีบัลูกคา้เพื่อสรา้งความชอบ การโน้ม
น้าวและการตดัสนิใจซือ้ พนักงานขายมวีตัถุประสงคใ์นการใหบ้รกิารทีห่ลากหลายแก่ลูกคา้ การให้
ค าปรกึษาปญัหา การใหค้วามช่วยเหลอืดา้นเทคนิค การเตรยีมการดา้นการเงนิ และการจดัส่งสนิคา้
ทัง้ยงัสามารถปรบัการตลาดของสนิค้าให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้าแต่ละราย สอดคล้องกบั
แนวคดิของ พบิูล ทปีะปาล (2545:10) ไดก้ล่าวว่า การใชบุ้คคลเป็นสื่อกลางในการถ่ายทอด ขอ้มลู
ข่าวสารและบรกิาร แบบตวัต่อตวักบัลูกค้า หรอืกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งการสื่อสารด้วยวธิน้ีีจะทราบผล
ตอบกลบัแบบทนัททีนัใด เป็นวธิทีี่มคีวามยดืหยุ่นด้านการสื่อสารค่อนขา้งมากเนื่องจากพนักงาน
ขายสามารถปรบัเปลีย่นวธิกีารสื่อสารใหเ้หมาะสมกบัลกูคา้หรอืกลุ่มเป้าหมายแต่ละราย 
    การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั ด้าน
จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ดา้นประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ ดา้นเหตุผลส าคญัทีสุ่ดใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร จาการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคส่วน
ใหญ่มคีวามเหน็ว่าการตลาดเชงิกจิกรรมที่มรีูปแบบกิจกรรมด้านสนิค้าหรอืบรกิารสามารถดงึดูด
ความสนใจใหซ้ือ้สนิคา้ไดด้ ีซึง่การจดัการตลาดเชงิกจิกรรม ในงานแสดงสนิคา้นัน้มหีลายรปูแบบที่
สามารถสอดแทรกเข้าไปเพื่อให้ผู้บรโิภคเกิดความสนใจในงานแสดงสนิค้านัน้ๆมากยิง่ขึ้นท าให้
ผูบ้รโิภคไดร้บัความบนัเทงิ สาระความรูแ้ตกต่างกนัออกไป อนัจะน ามาซึ่งภาพลกัษณ์ทีด่ขีองสนิคา้
หรอืบรกิารนัน้ๆ สอดคล้องกบังานวจิยับางส่วนของ จติรภทัร ์จงึอยู่สุข (2543: บทคดัย่อ)กล่าวว่า
ปจัจยัด้านการมสี่วนร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรมและความภกัดต่ีอตราสนิค้าเป็นสองปจัจยัทีมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ความเกี่ยวพนัสูงของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ เกลน็ 
เฮมสมทิธ์ (1994: 565) กล่าวว่า การจดักจิกรรมพเิศษ เป็นรปูแบบหนึ่งของการส่งเสรมิภาพลกัษณ์
ของตราผลติภณัฑท์ีน่ ามาเชื่อมโยงกบักจิกรรมพเิศษทีส่ าคญั ทีค่นใหค้วามสนใจกจิกรรมพเิศษเป็น
ทางหนึ่งทีส่่งเสรมิใหผู้บ้รโิภคเกดิภาพพจน์ทีด่ต่ีอตวัผลติภณัฑแ์ละบรษิทั และสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ของ สรรคช์ยั เตยีวประเสรฐิกุล (2004: 131) กว่าว่า Event Marketing มสี่วนส าคญัส่วนหนึ่งคอืการ
สนับสนุนกิจกรรมต่างๆ เพื่อผลในการโฆษณาหรอืขายสนิค้า ซึ่งเป็นที่นิยมกนัอย่างมากในวนันี้  
และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ เสร ีวงษ์มณฑา (2547: 292) กล่าว่า การตลาดเชงิกจิกรรมคอื การที่
องคก์รหรอืบรษิทัไดม้กีารจดักจิกรรมพเิศษ (Special Event) อยา่งใดอย่างหนึ่งมาเพื่อใหทุ้กคนไดม้ี
ส่วนรว่มโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อเสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั ตลอดจนตอกย ้าจุดขายสนิคา้ 
และสอดคลอ้งกบัสรปุรายงานประเมนิผลการจดังานแสดงสนิคา้ของขวญัและงานแสดงสนิคา้ของใช้
ในบา้น เดอืนเมษายน 2554 พบว่า ผูเ้ขา้รว่มงานส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่า กจิกรรมดงักล่าวเป็น 
กจิกรรมที่มปีระโยชน์ โดยเฉพาะอย่างยิง่นิทรรศการ Design Forum และThailand’s Brand
นอกจากนี้ ผูเ้ขา้ร่วมงานส่วนใหญ่ยงัเหน็ว่า การจดักจิกรรมพเิศษได้ช่วยเสรมิภาพลกัษณ์ของงาน
แสดงสนิค้าของขวญัและงานแสดงสนิค้าของใช้ในบ้านเดอืนเมษายน 2554 ได้เป็นอันมาก และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยับางส่วนของ วฒันาพร ปานาจนิะ (2547: บทคดัย่อ) พบว่า พฤตกิรรมในการ
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ใช้กิจกรรมทางการตลาดมีแนวโน้มในการใช้รูปแบบกิจกรรมเกี่ยวข้องกับสินค้ามากที่สุด
วตัถุประสงคใ์นการจดักจิกรรมจะเป็นการเปิดตวัสนิคา้ใหมแ่นะสนิคา้ใหมต่่อกลุ่มเป้าหมายมากทีสุ่ด 

ภายหลงัการทดสอบด้วยวิธีการทางสถิติได้ท าการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพโดยการศึกษาเชิง
ลึกเพ่ือคณุภาพและความน่าเช่ือถือของผลการวิจยัท่ีมากขึ้น 
 ลกัษณะส่วนบุคคลจากการท าการศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพพบว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดต่้อเดอืน และความถีใ่นการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ ในภาพรวมทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตมหานคร โดยส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญงิ อายุ 30 ปีขึน้ไป มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรี รายได้ต่อเดอืน 22,000-38,000 บาท 
อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ ความถีใ่นรอบ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ประมาณ 1-2 ครัง้ 
เนื่องจากพฤติกรรมด้านเหตุผลในการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารภายในงานแสดงสนิค้าคอื  เป็นสนิค้าที่
ตอ้งการเป็นหลกัดงันัน้ แรงจงูใจในการมาซือ้สนิคา้จงึอยูท่ีป่ระเภทของสนิคา้ทีจ่ดัขึน้ 
  การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการโฆษณามผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคโดยรวม โดยผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืก แผ่นพบั 
ใบปลิวม ีซึ่งสอดคล้องกบัวิธีการวิจยัเชิงปรมิาณ เนื่องจากผู้บรโิภคส่วนใหญ่มคีวามเห็นว่าสื่อ
โฆษณาสิง่นี้สามารถน าตดิตวักลบัไปได้ ภายในมรีายละเอยีดเกี่ยวกบัสนิคา้โดยจะเลอืกรบัแผ่นพบั 
ใบปลวิ ทีเ่หน็ว่าสนิคา้นัน้ๆน่าสนใจ ในส่วนการออกแบบ แผ่นพบั ใบปลวิมคีวามส าคญัเป็นอย่าง
มาก เนื่องจากเป็นตวัสื่อสารให้เหน็ภาพลกัษณ์ของสนิค้าและบรษิทั เป็นส่วนช่วยในการโฆษณา 
การออกแบบเนื้อหาที่ดขีองสิง่พมิพ์ย่อมท าให้ ผู้บรโิภคให้ความสนใจในสิง่พมิพ์ ท าให้สนิค้าหรอื
บรกิารมโีอกาสทีป่ระสบความส าเรจ็ตามมา  “ การแจกแผ่นพบัเพื่อแนะน าสินคา้และสรรพคุณของ
สนิค้าใหก้บัลูกค้า เนื่องจากสนิคา้ประเภทนี้เป็นสนิค้าที่มรีาคาสูงพอสมควรต้องมรีะยะเวลาในการ
ตดัสนิใจ ” (การสมัภาษณ์เชงิลกึผูจ้ะหน่ายผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ) 
“โบรชวัร ์เพราะมรีายละเอยีดของสนิคา้เมือ่กลบัไปบา้นแลว้อาจจะกลบัมาพจิารณาอกีครัง้หนึ่ง” 
(การสมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รโิภคเพศ หญงิ อาย ุ38 ปี) 
   การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภคโดยรวม โดยผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลอืก 
การให้โปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงาน
แสดงสนิค้าของผู้บรโิภคโดยรวมซึ่งสอดคล้องกบัวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ จากการสมัภาษณ์เชงิลกึ
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ชื่นชอบการส่งเสรมิการขายในลกัษณะนี้มาก การส่งเสรมิการขายถอื
เป็นกลยทุธท์างการตลาดอยา่งหนึ่งทีจ่ดัมาเพื่อมากระตุน้ความอยากใชเ้งนิของผูบ้รโิภค โดยการลด
ราคาจดัว่าเป็นส่วนหนึ่งของกจิกรรมส่งเสรมิการขาย เป็นการสรา้งตวักระตุ้นใหผู้บ้รโิภคมาซือ้สนิคา้ 
โดยส่วนมากก็มกัจะพบเหน็ได้อยู่ใน รปูแบบได้แก่ การลดราคา อาจจะลดเป็นส่วนต่าง ลดเป็น
เปอรเ์ซน็ต ์การแจกคปูอง ส่วนลด เป็นตน้   “ โปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ ท าใหไ้ดส้นิคา้ทีต่้องการ
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ในราคาถูกลง ในงานแสดงสนิคา้ทีม่คีนขายสนิคา้คลา้ยๆกนัการใหส้่วนลดทีม่ากกว่าจะท าใหส้นใจ
ซือ้มากขึน้ ” (การสมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รโิภคเพศ หญงิ อาย ุ30ปี) 
“ วธิกีารส่งเสรมิการขายโดยการให้ส่วนลดราคาในวันทีลู่กค้าน้อยเพื่อกระตุ้นความต้องการซือ้ ” 
(การสมัภาษณ์เชงิลกึผูจ้ าหน่วยโคมไฟตกแต่งบา้น) 
  การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดดา้นการประชาสมัพนัธ์ คอืมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภคโดยรวม โดยผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลือก 
การสาธติสนิค้า ซึ่งสอดคล้องกบัวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณการประชาสมัพนัธ์โดยการการสาธติสนิค้า
ท าใหไ้ดเ้หน็คุณภาพของสนิคา้ในทนัทก่ีอนซือ้ โดยใหญ่จะตดัสนิใจซือ้/ไม่ซือ้ ต่อเมื่อไดเ้หน็สนิค้า
ของจรงิ มกีารหยบิ จบั สมัผสั หรอืชมิ (สนิค้าประเภทของกนิ) เพื่อใหท้ราบว่าตรงกบัสิง่ที่ตวัเอง
ตอ้งการหรอืไม่   “ เพราะเหน็ขัน้ตอนการใชง้าน คุณภาพของสนิคา้ว่าเหมาะกบัการใชง้านหรอืไม่ ” 
(การสมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รโิภคเพศ หญงิ อาย ุ35 ปี) 
“ สนิคา้ทีแ่สดงวธิกีารท าหรอืวธิกีารใชส้ามารถเรยีกรอ้งความสนใจใหย้ากเดนิเขา้ไปดูและถ้าเหน็ว่า
สนิคา้นัน้ๆดจีรงิกอ็าจจะซือ้ ”(การสมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รโิภคหญงิ อาย ุ32) 
 การรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขายมผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภคโดยรวม โดยผู้บรโิภคส่วนใหญ่
เลอืกอธัยาศยัทีด่ขีองพนกังานขายซึง่สอดคลอ้งกบัวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ  การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสาร
ทางการตลาดดา้นการขายโดยใช้พนักงานขายที่มอีธัยาศยัที่ดนีัน้ส าคญั เพราะพนักงานขายกเ็ป็น
ภาพลกัษณ์ของสนิคา้การใหบ้รกิารทางทีด่แีละเหมาะสมแก่ลูกคา้ย่อมท าใหค้วามพงึพอใจ   “ ใช้
วธิกีารขายโดยมพีนกังานขายทีม่อีธัยาศยัด ีเป็นกนัเองกบัลกูคา้ ท าใหล้กูคา้ตดิใจในสนิคา้ท าใหเ้กดิ
การพดูปากต่อปาก ” (การสมัภาษณ์เชงิลกึผูค้า้ไมแ้ปรรปูจากจงัหวดัเชยีงใหม่)  

“พนักงานที่ต้อนรบัดที าให้อยากเดนิเข้าไปชมสนิค้า ไม่ดูถูกลูกค้าเป็นสิง่ส าคญั ” (การ
สมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รโิภค หญงิ อาย ุ35 ปี) 
 การรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing)ที่
แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้าของผู้บรโิภค 
แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ เนื่องจากกลุ่มตวัอย่างจากการสมัภาษณ์ส่วน
ใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่าการตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) ดา้นสนิคา้และบรกิาร และกจิกรรม
ดา้นบนัเทงิ ทีเ่กดิขึน้ก่อใหเ้กดิความสนใจในกจิกรรมทีจ่ดัขึน้ ท าใหอ้ยากเดนิเขา้ไปดูและท าใหเ้กดิ
ความตื่นตาตื่นใจ   “ คดิว่าการจดักจิกรรมท าใหต้ื่นตาตื่นใจ ควรมกีจิกรรมลกัษณะนี้บ่อยๆ เพราะ
ดงึดูดความสนใจได้ดมีากเหมอืนเพิม่ความน่าเชื่อถอืให้กบัสนิค้า ” (การสมัภาษณ์เชงิลกึผู้บรโิภค
เพศ หญงิ อาย ุ34 ปี) 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของงานแสดงสินค้าของผู้บริโภค พบว่า
ผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็นว่างานแสดงสนิค้าต่างๆ ซึ่งเป็นอีกทางเลอืกหนึ่งในการเลอืกซื้อสนิค้า 
เนื่องจากเป็นแหล่งทีร่วมสนิค้าจากหลากหลายผูผ้ลติและผูข้ายท าให้สนิค้าทีน่ ามาขายภายในงาน
แสดงสนิคา้มคีวามหลากหลาย และงานแสดงสนิคา้ไดม้กีารรวบรวมสนิคา้หรอืบรกิารทีน่่าสนใจและ
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มคีวามหลากหลายไว้ในสถานที่เดียวท าใหเ้กดิความสะดวกในหลายๆด้าน ในภาพรวม ผูบ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ คอื 500-2,000 บาท ดา้นประเภท
สนิค้าหรอืบรกิารที่นิยมซื้อมากที่สุด คือ สินค้าหมวดอาหารและเครื่องดื่ม เนื่องจากผู้บรโิภคมี
ความเห็นว่าอาหารที่น ามาขายในงานแสดงสนิค้าเป็นสนิค้าที่มคีุณภาพและมกัจะซื้อติดมอืเสมอ 
ดา้นเหตุผลส าคญัในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการ ซึง่เป็นเหตุผล
หลกัในการเดนิทางมาซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคเป็นส่วนใหญ่ ดา้นช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิาร คอื 
ช่วง11.00 น.-13.00 น. ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารคอื มากกว่า 2 ชัว่โมง   “ใช ้
เวลาเดนิงานแสดงสนิค้าประมาณ 3-4ชัว่โมง ซื้ออาหารบ่อย เพราะอาหารดมีคีุณภาพ บางครัง้มี
การน าของดขีองเด่นของแต่ละจงัหวดัทีไ่ม่เคยไปกนิท าใหด้งึดูดความสนใจไดม้าก จ านวนเงนิเฉลีย่
ทีซ่ือ้แต่ละครัง้ ประมาณ1,000-1,500บาท เหตุผลทีม่างานแสดงสนิคา้เพราะมคีวามหลากหลายของ
สินค้า มีความสะดวกสบาย บางครัง้ไม่มเีหตุจูงใจในการซื้อสินค้ามาก่อนก็ลองมาเดินดูก่อน ”     
(การสมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รโิภคเพศ หญงิ อาย ุ30 ปี) 
“ใช้เวลาเดนิงานแสดงสนิค้าประมาณ 2 ชัว้โมงขึ้นไป ประเภทสนิค้าหรอืบรกิารที่ซื้อบ่อยครัง้คอื 
ส่วนใหญ่จะเป็นอาหารหรอืสนิคา้ทัว่ไปทีเ่หน็แลว้ชื่นชอบ วนัทีส่ะดวกมางานแสดงสนิคา้มากกสุดคอื
วนั เสาร-์ อาทติย ์เวลาประมาณ11.00เป็นตน้ไป เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
คอื สนิค้ามคีุณภาพ เหตุผลที่มางานแสดงสนิคา้เพราะในห้างสรรพสนิคา้ทัว่ไปไม่ม ีมสีนิค้าแปลก
จากคนขายหลายๆเจา้ราคาสามารถต่อรองไดบ้างครัง้กม็กีารลดราคาพเิศษ”  
(การสมัภาษณ์เชงิลกึผูบ้รโิภคหญงิ อาย ุ34ปี) 
   จากผลการศึกษาเชิงคุณภาพสามารถสรุปได้ว่าเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดใน
ภาพรวมมผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแตกต่างกนัโดยผู้บรโิภคจะเลือกตอบสนองต่อเครื่องมอื
สื่อสารที่ตนคิดว่าสามารถให้ประโยชน์และสื่อสารได้ตรงกับความต้องการมากที่สุด ดังนัน้ผล
การศึกษาเชงิคุณภาพสามารถสนับสนุนผลการศึกษาเชงิปรมิาณได้ว่าการศกึษาเครื่องมอืสื่อสาร
ทางการตลาดในภาพรวมมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 จากผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคมีปจัจัยด้านลักษณะส่วนบุคคลในภาพรวม มีผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
 1. จากผลการวจิยัขา้งตน้พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสนิคา้หรอืบรกิาร
ที่ตรงกับความต้องการ ดงันัน้ก่อนการจดังานแสดงสินค้าควรท าการส ารวจความต้องการของ
ผู้บรโิภคภายในงานแสดงสนิค้าที่มลีกัษณะที่สอดคล้องกนั เพื่อเป็นฐานขอ้มูลในการจดังานแสดง
สนิคา้ครัง้ต่อไป เพื่อการจดัหากลุ่มผูป้ระกอบการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด  
  2. จากผลวจิยัขา้งต้นพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิและมผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของงานแสดงสนิค้ามากกว่าเพศชาย ควรมกีารส่งเสรมิการตลาด
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ในเพศชายใหม้ากขึน้ ศกึษาความต้องการหรอืกจิกรรมทีส่นใจ เช่น การแทรกกจิกรรมหรอืการเล่น
เกมส์ที่สามารถท าร่วมกนัได้ทัง้ครอบครวั หรอืกจิกรรมที่ตื่นเต้นเรา้ใจที่ดงึดูดความสนใจของเพศ
ชาย เพื่อกระตุ้นความสนใจและพฤติกรรมการซื้อสินค้าเป็นการขยายฐานลูกค้าให้เพิ่มมากขึ้น        
 3. จากผลวจิยัขา้งต้นพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มอีายุ30 ปีขึ้นไป มรีะดบัการศึกษา
ปรญิญาตรแีละมอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จะมพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าด้วยจ านวนเงนิเฉลี่ยที ่
1,000–5,000 บาท มชี่วงเวลาทีม่าซือ้สนิคา้บ่อยครัง้อยู่ที่12.00–18.00น. ดงันัน้ในช่วงเวลาดงักล่าว
ควรใชเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดที่สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคกลุม้เป้าหมายกลุ่มน้ีใหม้ากทีสุ่ดเพื่อ
กระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 
 4 .  จากผลวิจัยข้า งต้นพบว่ า  กลุ่ มตัว อย่ า ง ส่ วนใหญ่ เ ป็นผู้ มีร ายได้ ระหว่ า ง                
20,000– 30,000 บาท ซึง่เป็นกลุ่มเป้าหมายทีม่กี าลงัซือ้สงู สนิคา้ทีน่ ามาขายในงานแสดงสนิคา้ควร
มคีวามหลากหลายและเพื่อกระตุ้นความต้องการซื้อ ควรกระจายการประชาสัมพนัธ์งานแสดง
สนิคา้ออกทางสื่อต่างๆ ใหแ้พร่หลายมากขึน้ เพื่อดงึดูดผูเ้ขา้ชมงาน/นักธุรกจิใหเ้ขา้ชมและสามารถ
เขา้ถงึผู้ที่คาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายใหม้ากขึน้ เนื่องจากบางครัง้การสื่อสารกบัผู้บรโิภคทางสื่อ
ภายนอกไมด่ผีูบ้รโิภคจงึไมท่ราบว่ามกีารจดังานแสดงสนิคา้ เพื่อเพิม่ความถี่ในการเขา้ชมงานแสดง
สนิคา้ใหม้ากขึน้ 
  3. จากผลการวจิยัข้างต้นพบว่า เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดมผีลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในภาพรวม โดยจากผลการวจิยัดงักล่าว ผูว้จิยัเหน็ว่าควร
มกีารรกัษามาตรฐานในการสื่อสารไปยงัผู้บรโิภคและพฒันาการสื่อสารในด้านที่ได้รบัความนิยม 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค และรองรบัการเปิดประชาคมอาเซยีน ใหก้ารจดังานแสดง
สนิค้าของประเทศไทยมรีะดบัมาตรฐานสามารถรองรบัการจดังานแสดงสนิค้าระดบันานาชาติได้
อยา่งมปีระสทิธภิาพ 
  3.1 จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการ
โฆษณา โดยการใช้แผ่นพบั ใบปลวิโบรชวัร์มผีลต่อมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร
ของงานแสดงสนิค้าของผูบ้รโิภคในภาพรวม ดงันัน้ภาพในสื่อโฆษณาดงักล่าวควรมลีกัษณะทีเ่ด่น
สะดุดตา และเพิม่ความถี่และความสม ่าเสมอในการแจกแผ่นพบั ใบปลวิโบรชวัร์เพื่อดงึดูดความ
สนใจและเรง่การตดัสนิใจซือ้ในทนัท ี
  3.2 จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมกีารรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสรมิการขายมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภค  
ซึง่ผูบ้รโิภคตอ้งการโปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ ซึง่จะเป็นการลดจ านวนเงนิทีจ่ะจ่ายซือ้สนิคา้แต่ละ
ครัง้ ดงันัน้ในการจดังานแสดงสนิค้าควรจดัโปรโมชัน่ส่วนลดดงักล่าวอย่างต่อเนื่องเพื่อกระตุ้นการ
ตดัสนิใจซือ้ใหม้ากขึน้ 
  3.3 จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมกีารรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้านการ
ประชาสมัพนัธ ์ดงันัน้ควรมกีารสาธติสนิคา้ที่มขี ัน้ตอนการใชป้ระกอบเป็นน าเสนอประสทิธภิาพของ
สนิคา้ ท าใหล้กูคา้ไดม้โีอกาสทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์และมัน่ใจในคุณสมบตัขิองสนิคา้ 
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  3.4 จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมกีารรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ดา้นการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย อธัยาศยัทีด่ขีองพนกังานขาย เป็นสิง่ส าคญัยิง่ในการใหบ้รกิาร เพราะท าให้
ผูบ้รโิภครูส้กึประทบัใจเป็นการโน้มน้าวให้เกดิการตดัสนิใจซือ้ไดเ้ป็นอย่างดคีวรเน้นเรื่องการอบรม
พนักงานขายทุกคนให้มอีัธยาศัยที่ดี และมกีารอบรมการให้ข้อมูลกับลูกค้าให้มากขึ้นเพื่อให้
พนักงานขายมีความสามารถในการตอบปญัหาหรือให้ข้อมูลแก่ลูกค้าได้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น              
  3.5 จากผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคมกีารรบัรู้เครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด ด้าน
การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) กจิกรรมดา้นนี้ควรเน้นไปทีต่วัสนิคา้หรอืบรกิารใหม้าก
ขึน้เช่น การจดัการตลาดเชงิกจิกรรมทีน่ าเอาสนิคา้ของแต่ละบธูมาน าเสนอผ่านทางการจดัการตลาด
เชงิกจิกรรมต่างๆ เพื่อท าใหผู้บ้รโิภคไดส้มัผสักบัสนิคา้นัน้ๆ ท าใหเ้หน็มุมมองในการน าเสนอสนิคา้
ทีน่่าสนใจมากขึน้ กลุ่มลกูคา้เป้าหมายไดม้โีอกาสสมัผสัหรอืมสี่วนรว่มกบัสนิคา้มากยิง่ขึน้ 
 5. ผลจากกาวจิยัพบว่าผู้บรโิภคนิยมสนิคา้หมวดอาหารที่มกีารน ามาร่วมจดัในงานแสดง
สนิคา้ดงันัน้ควรมกีารพฒันาและแสดงศกัยภาพของสนิคา้ประเภทอาหาร และเพิม่ความหลากหลาย
อยู่เสมอ ควรเพิม่จ านวนของผู้ประกอบการด้านอาหารและจดัโซนในการขายและต าแหน่งของ
บรเิวณทีน่ัง่รบัประทานใหเ้หมาะสม 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. การศึกษาวิจัยในครัง้นี้ เป็นเพียงการศึกษาเฉพาะเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด                     
ซึง่ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการขายโดยใช ้
พนกังานขาย ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (Event Marketing) ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรมกีาร 
ศึกษาเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดในด้านอื่นหรอืเครื่องมอืสื่ อสารที่เกิดขึ้นภายนอนงานแสดง
สนิคา้ เพื่อสามารถน ามาวเิคราะหส์ื่อเหล่านัน้ใหต้รงกบัความตอ้งการผูบ้รโิภคมากขึน้ 
 2. ควรมกีารศกึษาตวัแปรอื่นๆเพิม่เตมิ เช่น ความพงึพอใจในการเขา้ชมงานงานแสดง 
สนิคา้ ปจัจยัดา้นการจงูใจในการเขา้มาชมงานแสดงสนิคา้ ซึง่ตวัแปรต่างๆ จะท าใหท้ราบถงึปจัจยัที่
มผีลต่อพฤตกิรรมในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 
 3. การศกึษาวจิยัครัง้นี้ได้ท าการส ารวจงานแสดงสนิค้าทัว่ๆไปไม่ได้เจาะจงประเภทและ
ลกัษณะของงานแสดงสนิค้า จงึได้ลกัษณะกลุ่มตวัอย่างขา้งต้น ดงันัน้ในศึกษาวจิยัครัง้ต่อไปควร
เจาะจงประเภทของงานแสดงสนิคา้ โดยใชแ้นวความคดิของงานวจิยัชิน้นี้ เป็นส่วนหนึ่งในการศกึษา 
เพื่อท าใหท้ราบถงึความเหมอืนและความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ซึง่สามารถน า
ขอ้มลูทีไ่ดม้าปรบัปรงุใหส้อดคลอ้งกบัผูเ้ขา้ชมงานแต่ละกลุ่มไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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แบบสอบถามเพ่ืองานวิจยั 
เร่ือง การรบัรู้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของงานแสดงสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค 

 
       เลขท่ีแบบสอบถาม................. 
ค าช้ีแจง 
       แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของการท าปรญิญานิพนธต์ามหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
(สาขาการจดัการ) มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ แบบสอบถามนี้แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี  2  แบบสอบถามดา้นระดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ 

ส่วนท่ี  3 แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคจากงานแสดง
สนิคา้ 

หมายเหตุ งานแสดงสินค้า หมายถึง งานแสดงสินค้าหรือบริการทุกประเภทที่จ ัดขึ้นในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่นับรวมแสดงมหกรรมยานยนต์ และงานแสดงบา้นและคอนโด (ไม่รวมงาน
แสดงสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กดิขึน้ในหา้งสรรพสนิคา้) 

*ท่านซื้อหรอืเคยซื้อสินค้าหรอืบริการในงานแสดงสินค้าหรอืไม่ (ถ้าไม่เคยไม่ต้องท าส่วนอื่นต่อ
ขอบพระคุณค่ะ) 
( ) ซือ้หรอืเคยซือ้   ( ) ไมเ่คยซือ้ 

 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : กรณุาท าเครือ่งหมาย (/) ลงใน ( )  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัสถานภาพของท่าน 
1. เพศ 
( )  ชาย           (  )  หญงิ 

2. อายุ 
( )  ต ่ากว่า 20 ปี           (  ) 20 - 29 ปี 
( )  30 - 39 ปี                 (  )  40 - 49 ปี 
( )  50 ปีขึน้ไป  

3. ระดบัการศกึษา 
( )  ต ่ากว่าปรญิญาตร ี  ( )  ปรญิญาตร ี      (  ) สงูกว่าปรญิญาตร ี 
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4. อาชพี 
( )  นกัเรยีน/นกัศกึษา         (  ) ประกอบธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ 
( ) ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ       (  ) ลกูจา้งทัว่ไป    
( ) พนกังานบรษิทัเอกชน          (  ) อื่น ๆโปรดระบุ______________ 

5. รายไดต่้อเดอืน 
( )  ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท         (  )  10,001 - 20,000 บาท 
( )  20,001 - 30,000 บาท          (  )  มากกว่า 30,000 บาท 

6.ความถีต่่อ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้ (ไม่รวมงานแสดงสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่กดิขึน้ใน
หา้งสรรพสนิคา้) 
 ( ) 1 ครัง้          (  ) 2 ครัง้ขึน้ไป  
 
ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามดา้นระดบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดของงานแสดงสนิคา้ 
ค าช้ีแจง : กรณุาท าเครือ่งหมาย (/)  ลงในขอ้ทีต่รงกบัการรบัรูเ้ครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดจาก
งานแสดงสนิคา้ของท่านมากทีสุ่ด                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        

1.การโฆษณา รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารมากทีสุ่ด ( เลอืกตอบ 1 ขอ้ ) 
( ) จอทชัสกรนีมอนิเตอร ์
( ) เสยีงตามสาย 
( ) การแนะน าสนิคา้ทางโทรทศัน์หน้าบธูแสดงสนิคา้ 
( ) แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร ์ 
(  )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 

 2.การส่งเสริมการขาย รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความตอ้งการ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด  ( เลอืกตอบ 1 ขอ้ ) 
( ) การใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ/คปูอง/บตัรของขวญั (Gift Voucher) 
( ) การจดัโปรโมชัน่ของแถม/สนิคา้ทดลอง 
( ) การจบัฉลากชงิรางวลัพเิศษ 
( ) การใหส้ทิธพิเิศษลกูคา้ในการสัง่จองสนิคา้ก่อน 
(  )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 
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3.การประชาสมัพนัธ ์รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความตอ้งการซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด  ( เลอืกตอบ 1 ขอ้ ) 
( ) การเชญิคนดงัในวงการต่างๆทีเ่คยซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารมารว่มแนะน าถงึประสบการณ์ 
( ) กจิกรรม(Road Show) แนะน าสนิคา้หรอืบรกิาร 
( ) การสาธติสนิคา้ 
( ) การเป็นผูส้นับสนุนการแขง่ขนัหรอืการจดัประกวดเวทต่ีางๆ 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 

4.การขายโดยใช้พนักงานขาย รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความ
ตอ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด  ( เลอืกตอบ 1 ขอ้ ) 
( ) สาวสวย-หนุ่มหล่อ บุคลกิภาพดแีต่งกายดงึดูดสายตา 
( ) ความถูกตอ้งชดัเจนในการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิาร 
( ) อธัยาศยัทีด่ขีองพนกังานขาย 
( ) ทมีงานพนกังานขายหลายๆคนโน้มน้าวใหเ้กดิความสนใจในสนิคา้หรอืบรกิาร 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 

5.การตลาดเชิงกิจกรรม(Event Marketing)รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจให้
ท่านเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด  ( เลอืกตอบ 1 ขอ้ ) 
( ) กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ 

( ) กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้ 
( ) กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร 
( ) กจิกรรมดา้นเทคโนโลย ี 
( ) กจิกรรมดา้นสงัคม 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 

ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคในงานแสดง
สนิคา้ 
ค าช้ีแจง :โปรดท าเครื่องหมาย  (/) ลงในขอ้ทีต่รงกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร

ของผูบ้รโิภคในงานแสดงสนิคา้ของท่านมากทีสุ่ด 

1.จ านวนเงนิเฉลีย่ทีซ่ือ้แต่ละครัง้  
( ) ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 1,000 บาท  ( ) 1,001-5000 บาท 
( )  5,001-10,000 บาท    ( ) มากกว่า10,000 บาท 
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2.ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีน่ิยมซือ้ทีท่่านนิยม ซือ้มากทีสุ่ด  
( )  สนิคา้หมวดอาหารและเครือ่งดื่ม     ( )  สนิคา้หมวดเฟอรน์ิเจอรแ์ละอุปกรณ์ในครวัเรอืน   
( )  สนิคา้หมวดเทคโนโลยแีละการสื่อสาร  ( ) สนิคา้หมวดเครือ่งแต่งกาย      
( )  สนิคา้หมวดอุปกรณ์กฬีา    ( ) สนิคา้หมวดหนงัสอืและนิตยสาร    
( ) สนิคา้หมวดอุปกรณ์ตกแต่งยานยนต์   ( )  บรกิารจองทวัรท์่องเทีย่ว ,จองทีพ่กั  
( ) อื่นๆโปรดระบุ______________ 

3.เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของท่าน 
( )เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการ     ( ) สนิคา้หรอืบรกิารทีม่รีาคาถูก  
( ) สนิคา้หรอืบรกิารครบคนัทนัสมยั   ( ) อื่นๆโปรดระบุ______________ 

4.ช่วงเวลาทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารของท่านคอื 
 ( )  9.00 น. – 12.00 น.      ( )  12.01 น. – 15.00 น.   
 ( )  15.01 น. – 18.00 น.        ( )  18.01 น. – 21.00 น.  
 
5. ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของท่านประมาณกีช่ ัง่โมง 
( ) น้อยกว่า 1 ชัว่โมง  ( ) 1 ชัว่โมง   ( ) 2 ชัว่โมงขึน้ไป 
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ค าถามในการสมัภาษณ์ผู้บริโภคท่ีไปร่วมงานแสดงสินค้าหรือเคยไปร่วมงานแสดงสินค้า
และบริการ  มีดงัต่อไป 
1. เพศ 
( )  ชาย           (  )  หญงิ 
2. อายุ………  ปี 
3. ระดบัการศกึษา 
( )  ต ่ากว่าปรญิญาตร ี  ( )  ปรญิญาตร ี      (  ) สงูกว่าปรญิญาตร ี 
4. อาชพี 
( )  นกัเรยีน/นกัศกึษา         (  ) ประกอบธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ 
( ) ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ       (  ) ลกูจา้งทัว่ไป    
( ) พนกังานบรษิทัเอกชน          (  ) อื่น ๆโปรดระบุ______________ 
5. รายไดต่้อเดอืน…………… บาท 
6.ความถีต่่อ 6 เดอืนในการเขา้ชมงานแสดงสนิคา้  
............................................................................................................................................... 
7.การโฆษณา รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารมากทีสุ่ด  
( ) จอทชัสกรนีมอนิเตอร ์
( ) เสยีงตามสาย 
( ) การแนะน าสนิคา้ทางโทรทศัน์หน้าบธูแสดงสนิคา้ 
( ) แผ่นพบั ใบปลวิ โบรชวัร ์ 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 
เพราะเหตุใด....................................................................................................................... 
8.การส่งเสริมการขาย รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความตอ้งการ
ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด   
( ) การใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดราคาพเิศษ/คปูอง/บตัรของขวญั (Gift Voucher) 
( ) การจดัโปรโมชัน่ของแถม/สนิคา้ทดลอง 
( ) การจบัฉลากชงิรางวลัพเิศษ 
( ) การใหส้ทิธพิเิศษลกูคา้ในการสัง่จองสนิคา้ก่อน 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 
เพราะเหตุใด....................................................................................................................... 
9.การประชาสมัพนัธ ์รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความตอ้งการซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด  
( ) การเชญิคนดงัในวงการต่างๆทีเ่คยซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารมารว่มแนะน าถงึประสบการณ์ 
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( ) กจิกรรม(Road Show) แนะน าสนิคา้หรอืบรกิาร 
( ) การสาธติสนิคา้ 
( ) การเป็นผูส้นับสนุนการแขง่ขนัหรอืการจดัประกวดเวทต่ีางๆ 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 
เพราะเหตุใด....................................................................................................................... 
10.การขายโดยใช้พนักงานขาย รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจใหท้่านเกดิความ
ตอ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด   
( ) สาวสวย-หนุ่มหล่อ บุคลกิภาพดแีต่งกายดงึดูดสายตา 
( ) ความถูกตอ้งชดัเจนในการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิาร 
( ) อธัยาศยัทีด่ขีองพนกังานขาย 
( ) ทมีงานพนกังานขายหลายๆคนโน้มน้าวใหเ้กดิความสนใจในสนิคา้หรอืบรกิาร 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 
เพราะเหตุใด....................................................................................................................... 
11.การตลาดเชิงกิจกรรม(Event Marketing)รปูแบบใดในงานแสดงสนิคา้ทีด่งึดดูความสนใจให้
ท่านเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากทีสุ่ด  ( เลอืกตอบ 1 ขอ้ ) 
( ) กจิกรรมดา้นความบนัเทงิ 
( ) กจิกรรมดา้นทีใ่หค้วามรู ้ 
( ) กจิกรรมดา้นสนิคา้และบรกิาร 
( ) กจิกรรมดา้นเทคโนโลย ี 
( ) กจิกรรมดา้นสงัคม 
( )  อื่น ๆโปรดระบุ______________ 
เพราะเหตุใด....................................................................................................................... 
12.ระยะเวลาในการเดนิเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารภายในงานแสดงสนิคา้ 
…………………………………………………………………………………………………… 
13. ประเภทสนิคา้หรอืบรกิารทีท่่านซือ้บ่อยครัง้ 
…………………………………………………………………………………………………… 
14.วนัทีท่่านเลอืกมาเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารภายในงานแสดงสนิคา้มากทีสุ่ด 
…………………………………………………………………………………………………… 
15.เหตุผลส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของท่านคอื 
…………………………………………………………………………………………………… 
16.การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในงานแสดงสนิคา้ท่านคดิว่าต่างจากการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารจาก
สถานทีอ่ื่นอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………… 
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17.ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ.................................................................................................... 
ตวัอยา่งค าถามในการสมัภาษณ์ตวัแทนผูจ้ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิารภายในงานแสดงสนิคา้ 
(exhibitor) มดีงัต่อไป 
1.ท่านน าสนิคา้หรอืบรกิารมาออกงานแสดงสนิคา้ประมาณกีค่ร ัง้.............................................. 
2.ระยะเวลาในการมาออกงานแสดงสนิคา้ประมาณกีว่นั.................วนั 
3.ค่าใช่จา่ยทีล่กูคา้แต่ละคนใชใ้นการซือ้สนิคา้..............บาท 
4.ค่าใชจ้า่ยทีท่่านใชใ้นการออกบธูแต่ละครัง้..................บาท 
5.เครือ่งมอืสื่อสารทางการตลาดใดทีใ่ชไ้ดผ้ลมากทีสุ่ดทีท่ าใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของท่าน
..................................................................................................................................... 
6.ท่านมวีธิกีารประเมนิผลความส าเรจ็ของการออกงานแสดงสนิคา้อย่างไร
............................................................................................................................................. 
7.การเตรยีมงาน วางแผนการจดังาน ควบคุม อยา่งไร เพื่อดงึดดูความสนใจจากผูบ้รโิภค 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
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รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 

รายช่ือ     ต าแหน่งและสถานท่ีท างาน 

1. รองศาสตราจารยส์ุพาดา  สริกุิตตา หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครทิรวโิรฒ 

2. รองศาสตราจารย ์ดร. ณกัษ์  กุลสิร ์ ประธานกรรมการ 
บรหิารหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครทิรวโิรฒ 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

หนังสือขอความอนุเคราะหเ์พ่ือการวิจยั 
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ภาคผนวก ง 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ตารางแสดงจ านวนผู้เย่ียมชมและรายได้ท่ีเกิดขึ้นจากการจดังานกิจกรรมต่างๆ ณ อิมแพค็ เมืองทองธานี ในปี 2552 จนถึงปัจจบุนั 

ปี 2552 

 
เดือน 

 
จ านวนงานทัง้หมด 

 
ตวัอยา่งช่ืองานส าคญัๆ ท่ีจดัขึน้ 

 
จ านวนผูช้มงานทัง้หมด 

 
หมายเหต ุ

มกราคม             18 -Thailand Furniture & Houseware Fair 2009 
-Amway   Expo  2009 

                  310,198  

กุมภาพนัธ ์ 30 -Passion&Fashion 2009 Shopping Around The World 
-Thailand Paradise Fair 

408,897  

มนีาคม 15 -งานประชุมวชิาการกระทรวงสาธารณสขุปี 2552 
-Home Pro Expo 2009 

363,544  

เมษายน 16 -ไทยรวมพลงักูเ้ศรษฐกจิชาต ิ
-Disney On ICE 

779,575  

พฤษภาคม 15 -Architect-Paradise's Expo 500,577  

มถุินายน 27 -OTOP KBO CONTEST 
-Home &Décor   
-Blue Project ฟ้าสดใส คนไทยยิม้ได ้

 
1,175,931 

 

กรกฎาคม 25 -Made in Thailand 2009 : One-Stop Shopping in Asia 
NEO Life Meeting & Award Presentation 2009 

1,057,046  
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ปี 2552 (ต่อ) 

สงิหาคม 11 -มหกรรมวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลยเีน่ืองในงาน สปัดาหว์ทิยาศาสตร์
แห่งชาต ิ
-BIFF & BIL 2009 + Asian Fashion Plus 

 
1,213,066 

 

กนัยายน 

 

19 -44th Bangkok Gems & Jewelry Fair 

-มหกรรมสมุนไพรแห่งชาต ิครัง้ที ่6 "พชืผกัสมุนไพร สรา้งเศรษฐกจิไทย 
ตา้นภยัไขห้วดั" 

 

405,335 

 

ตุลาคม 20 -งาน Home Pro 2009   PTT Thailand Open 200 772,419  

พฤศจกิายน 26 -Baan Lae Suan Fair 2009 
-Furniture, Fashion, Food Festival 

663,216  

ธนัวาคม 10 -พุทธบารม ี
-New Year Gifts 2009 

 

607,382 

 

รวม 232  8,257,186  
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ปี 2553 

 
เดือน 

 
จ านวนงานทัง้หมด 

    
          ตวัอย่างช่ืองานส าคญัๆ ท่ีจดัขึน้ 

 
จ านวนผูช้มงานทัง้หมด 

 
หมายเหต ุ

มกราคม 19 -Thailand Mega Show 2010  
-AIM STAR NETWORK - The Winner รุ่นที ่35 

1,202,115  

กุมภาพนัธ ์ 17 -งานการศกึษาเอกชนกา้วหน้าสูส่ากล 
-วนันกัประดษิฐ ์ประจ าปี 2553 

223,276  

มนีาคม 22 -Makro HoReCa 2010 มหกรรมครบเครื่องเรื่องอาหารและอุปกรณ์ ครัง้ที ่
5 
-Thailand's Grand Expo 

635,336  

เมษายน 20 -งานศลิปหตัถกรรมนกัเรยีน ระดบัชาต ิปี 2553 
-มหกรรมธงฟ้า มหาชน ครัง้ที ่1 

698,473  

พฤษภาคม 19 -T-Shirt Festival 6 มลีายปะ่. 
SMEs Travel Fair วนัธรรมดา... ทีไ่ม่ธรรมดา 

456,115  

มถุินายน 33 -Thaifex World of Food Asia 2010 
-Thailand  Paradise  Fair 

1,167,059  

กรกฎาคม 26 -ศุลกากรแฟร ์
-Bangkok Used Car & Super Car Show 2010 

423,672  

สงิหาคม 28 -OTOP Midyer 2010 
-AIM STAR NETWORK - The Winner รุ่นที ่42 

900,623  
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ปี 2553 (ต่อ) 

กนัยายน 24 -Home&Decor 
-46th Bangkok Gems & Jewelry Fair   

449,411  

ตุลาคม 31 -Baan Lae Suan Fair 2010     
-HIT MAN David Foster & Friends live in Bangkok 2010 

831,036  

พฤศจกิายน 28 -Furniture, Fashion & Food Festival    

-งานสมัมนาวชิาการ เรื่อง คุณภาพ ICT เพื่อการศกึษาไทยในอนาคต    

708,237  

ธนัวาคม 22 -The 27th Thailand International Motor Expo 2010 

-Book for Gift 

2,072,634  

รวม 289  9,767,987  

 

ปี 2554 

 

เดือน 

 

จ านวนงานทัง้หมด 

       

ตวัอยา่งช่ืองานส าคญัๆ ท่ีจดัขึน้ 

      

จ านวนผูช้มงานทัง้หมด 

    

หมายเหต ุ

มกราคม 23 -The Winner Vol. 47 
-อาชวีะตลาดอาชพี 

575,382  

กุมภาพนัธ ์ 32 -มหกรรมตลาดนดัเรยีนต่อชัน้ ม.1 และ ม.4 
-Thailand's Grand Expo 

534,996  184 



 

 

ปี 2554 (ต่อ) 

 
เดือน 

 
จ านวนงานทัง้หมด 

       
ตวัอยา่งช่ืองานส าคญัๆ ท่ีจดัขึน้ 

      
จ านวนผูช้มงานทัง้หมด 

    
หมายเหต ุ

มนีาคม 42 -Sports World Expo # 8 
-Rakluke Festival 2011 

799,741  

เมษายน 28 -32nd Bangkok international MotorShow 
-Maroon 5 live in Bangkok 

1,563,759  

พฤษภาคม 22 -Thailand  Paradise   Fair  2011    
-Show  Build Tect 

607,040  

มถุินายน 21 -งานสหกรณ์ไทย ใตร้่มพระบารม ี
-Thailand Tourism Festival TTF  2010         

513,199  

กรกฎาคม 26 -มหกรรมลดทะลุพกิดั 
-WorkPoint Festival 2011 

629,376  

สงิหาคม 31 -คอนเสริต์เบริด์ อาสาสนุก 
-งานรอ้ยใจ รอ้ยมาลยั รอ้ยลา้นดวงใจ เทดิไท ้ราชนิี ประจ าปี 
2554 

515,468  

กนัยายน 29 -Guangdong Products Show 2011      
-ตลาดนดัโชหว่ย ครัง้ที ่4 

636,366  

ตุลาคม - - - มเีหตุอทุกภยังาน
ถูกเลื่อนจดั 

พฤศจกิายน 3 -2011 ASEAN BKK China Import - Export Commodities Fair 
-รวมพลงั รวมน ้าใจ คนหวัใจแอมเวย ์

14,024  
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ปี 2554 (ต่อ) 

ธนัวาคม 10 -The 28th Thailand International Motor Expo 2011 
-มหกรรมพาณิชย ์กระตุน้เศรษฐกจิ สูภ้ยัน ้าท่วม 

1,027,814  

รวม 267  7,417,165  
 

 

ปี 2555 

เดือน  

จ านวนงานทัง้หมด 

 

ตวัอยา่งช่ืองานส าคญัๆ ท่ีจดัขึน้ 

 

จ านวนผูช้มงานทัง้หมด 

 

หมายเหต ุ

มกราคม 28 -BOI Fair 2011 
-งาน "OTOP ทัว่ไทย รวมใจชว่ยภยัน ้าทว่ม      

1,134,855  

กุมภาพนัธ ์ 35 -ศลิปาชพี ประทปีไทย OTOP กา้วไกล ดว้ยพระบารม ี   
-Fanta Playtime presents Girls Generation in Bangkok 

769,050  

มนีาคม 24 -13th HA National Forum     
-Defense & Security 2012 
-Bangkok International Motor show 2012 

709,822  

เมษายน 31 -Thai Franchise & SME Expo 2012 
-Bangkok Summer Shopping 2012 

639,705  

พฤษภาคม 12 -Thailand's Paradise Far 
-Standard Chartered EPL Masters Football Thailand 2012 

220,327  

  

186 



 

 

ปี 2555 (ต่อ) 

มถุินายน 26 -มหกรรมวชิาการ สกว."วจิยัตามรอยพระยคุลบาท : สรา้งสรร
ปญัญาเพื่อพฒันาประเทศ” 
-Technology Street 2012 : ถนนเทคโนโลย ี2555   

684,176  

กรกฎาคม 39 -Bangkok International Auto Salon 2012 
-มหกรรมเฉลมิฉลอง 10 ปี To Be Number One 

939,711  

สงิหาคม 33 มหกรรมชาตพินัธุแ์ละชนเผ่าพืน้เมอืงแห่งประเทศไทย ปี ๒๕๕๕ 
-งานแสดงสนิคา้เมดอนิไทยแลนด ์ 2555 

1,124,156  

รวม 228  6,221,802 ยอดรวมถงึเดอืน

สงิหาคม 2555 

หมายเหต ุจ านวนผูม้างานต่างๆ ณ ศนูยแ์สดงสนิคา้และการประชุม อมิแพค็ เมอืงทองธานี ระหว่างปี 2552 – สงิหาคม 2555 ตามตารางนี้เป็นจ านวนทีไ่มไ่ดน้บัรวมยอดผูม้างาน
ประชุมขนาดเลก็ 30-60 ท่าน งานเลีย้งสงัสรรค ์กจิกรรมพเิศษ และงานมงคลสมรส ซึง่เป็นงานเฉพาะและมคีวามสว่นตวั ดงันัน้ จ านวนทีน่ าเสนอตามตารางนี้ เป็นเพยีงยอดผูม้า
ชมงานแสดงสนิคา้ นิทรรศการ จดังานประชมุ งานเลีย้งสงัสรรคข์นาดกลางและใหญ่เท่านัน้ ไม่ไดเ้ป็นจ านวนรวมผูม้าเยอืน อมิแพค็ เมอืงทองธานี ทัง้หมด 
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ชื่อ-ชื่อสกุล    ประภสัสร กลบีประทุม 

วนัเดอืนปีเกดิ    25 มกราคม พ.ศ. 2532 

สถานทีเ่กดิ    ก าแพงเพชร 

สถานทีอ่ยู่ปจัจบุนั   3 ถนน กะโลทยั  อ าเภอเมอืง ต าบลในเมอืง จงัหวดั   
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