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 การวจิยัครัง้นี้มจีดุมุง่หมายเพือ่ศกึษา ทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในเขตกรงุเทพมหานคร เพือ่เปรยีบเทยีบทศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้น
สว่นประสมการตลาดและพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค โดยจาํแนกตาม เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้และจาํนวนสมาชกิในครอบครวัของผูบ้รโิภค และพจิารณา
ถงึความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้านด้านส่วนประสมการตลาดและ      
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็
รวบรวมขอ้มลูกบัผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 385 คน สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์
ขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ความเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยทดสอบค่าท ี การ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และ  การหาคา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั 
 ผลการวจิยัพบวา่ 

1. กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหวา่ง 25 –29 ปี สถานภาพสมรสเป็นโสด ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท และจาํนวนสมาชกิ
ในครอบครวั จาํนวน 1 – 4 คน และพบวา่ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้น
สว่นประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในระดบัด ี รองลงมาคอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นราคา 
และดา้นผลติภณัฑ ์ในระดบัปานกลาง นอกจากนี้ ยงัพบวา่ ผูบ้รโิภคทาํการการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่เดอืนละ 1.39 ครัง้ โดยในแต่ละครัง้ไดท้าํการสัง่ซือ้เฉลีย่จาํนวน 1.29 ถาด และมคี่าใชจ้่ายในการ
สัง่ซื้อเป็นจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ครัง้ละ 354.28 บาท โดยสว่นใหญ่มกัจะสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมา
เพือ่รบัประทานกบัครอบครวั  ในโอกาสเมื่อไม่มอีะไรรบัประทาน โดยผูท้ีม่อีํานาจในการสัง่ซือ้โดยสว่นใหญ่ คอื 
คนในครอบครวั และผูบ้รโิภคมกัจะสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นมาเพื่อรบัประทานเป็นอาหารมือ้
กลางวนั และมือ้เยน็ ตามลาํดบั 

2. จากการศึกษาทศันคติของผู้บรโิภคต่อการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบ้านในด้านส่วน
ประสมการตลาด 

2.1.  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ และสถานภาพสมรส แตกต่างกนัมทีศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในสว่นประสมการตลาดทกุดา้นไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

2.2.  ผูบ้รโิภคมอีายุแตกต่างกนัมทีศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นในส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนั แต่พบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
แตกต่างกนัม ี  ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  



2.3.  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาไม่แตกต่างกนั แต่พบว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมทีศันคตกิาร
สัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั ดา้นผลติภณัฑ ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05  

2.4.  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี แตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในสว่น
ประสมการตลาดดา้นราคา และ ช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนั แต่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์และการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นยัสาํคญั ทางสถติ ิ.05  

2.5.  ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ แตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในสว่น
ประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา และ ช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนั แต่พบว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
แตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  

2.6.  ผูบ้รโิภคทีม่จีํานวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารส่งถงึบา้นในส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสรมิการตลาดไม่
แตกต่างกนั แต่พบว่าผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคาแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 

3. จากการศกึษาพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนัม ี
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นไม่แตกต่างกนั สว่นผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั
มพีฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นแตกต่างกนัในดา้นจาํนวนถาดทีท่ําการสัง่ซือ้โดยเฉลีย่ 
(ถาด / ครัง้) และจาํนวนเงนิทีจ่่ายเพือ่การสัง่ซือ้โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่.05 

4. จากการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตแิละพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นของผูบ้รโิภค พบว่า ทศันคตกิารสัง่ซื้อในดา้นสว่นประสมการตลาด และพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

 

 

 

 

 

 

 



Sirin Charoenpinitnan. (2003). Consumers’ Attitude and Behavior towards ordering the Pizza Hut Delivery  

 in Bangkok metropolitan area. Master Project, M.B.A.(Marketing).Bangkok : Graduate School, 

 Srinakharinwirot University. Advisor: Assoc.Prof. Dr.Buddhagarn Rutchatorn. 

 
 The purpose of this research was to study consumers’ attitude and behavior towards ordering 
the Pizza Hut delivery in Bangkok metropolitan area, to  compare consumers’ attitude towards the Pizza 
Hut marketing mix and consumers’ behavior, which was classified by consumers’ gender, age, marital 
status, educational level, occupation, monthly income and number of family members, and to consider 
the correlation between consumer’s attitude towards the Pizza Hut marketing mix and  consumers’ 
behavior. The sample sizes are 385 samples of consumers in Bangkok Metropolitan area by using 
Questionnaires to gather data.  Data analysis techniques are Percentage, Mean, t -test, One Way 
ANOVA, LSD and Pearson Product Moment Correlation.  

 The result of this research revealed as follows :  

1. From this study, we found that most of respondents were female between 25 - 29 years 
old and single. Most of them got a bachelor’s degree and occupation were employees in private 
company. Their monthly income ranged from 10,001 to 20,000 Baht and they had the number of family 
members around 1 – 4 persons. On consumers’ attitude towards ordering the Pizza Hut delivery 
marketing mix, we found that they had the attitude towards ordering the Pizza Hut delivery in place in 
high level, while the other attitudes in promotion, price and product were in moderate level. The report 
also showed that the average frequency per month of consumers’ behavior in ordering pizzas from the 
Pizza Hut delivery was 1.39 times, the number of average ordering per time was 1.29, and the average 
amount of expenditure for ordering Pizza Hut delivery per time was 354.28 Baht. The consumers always 
ordered the Pizza Hut delivery to eat with their family on occasion that they didn’t have anything to eat. 
They always ordered pizza for lunch and dinner, respectively.     

2.  The study of consumers’ attitude towards ordering the Pizza Hut delivery in term of 
marketing mix, we found that : 

2.1.  Consumers with different gender and marital status showed no statistically 
significant difference in attitude towards ordering the Pizza Hut delivery in marketing mix at the .05 level. 

2.2.  Consumers with different age showed no statistically significant difference in 
attitude towards ordering the Pizza Hut delivery for marketing mix in product, pricing and place. On the 
contrary, marketing mix in promotion showed significant difference at the .05 level. 



2.3.  Consumers with different educational level showed no statistically significant 
difference in attitude towards ordering the Pizza Hut delivery for marketing mix in price. On the contrary, 
marketing mix in product, place and promotion showed statistically significant difference at the .05 level. 

2.4   Consumers with different occupation showed no statistically significant difference in 
attitude towards ordering the Pizza Hut delivery for marketing mix in price and place. On the contrary, 
marketing mix in product and promotion showed statistically significant difference at the .05 level. 

2.5. Consumers with different monthly income showed no statistically significant 
difference in Pizza Hut delivery marketing mix in product, price and place for attitude towards ordering 
the Pizza Hut delivery. On the contrary, marketing mix in promotion showed statistically significant 
difference at the .05 level. 

2.6 Consumers with different number of family members showed no statistically 
significant difference in Pizza Hut delivery marketing mix in product, place and promotion for attitude 
towards the Pizza Hut delivery. On the contrary, marketing mix in price showed significant difference at 
the .05 level. 

3. On the study of consumers’ behavior in ordering Pizza Hut delivery, the result were : 

 Consumers with different gender, age, educational level, occupation, monthly income and 
number of family members showed no statistically significant difference behavior. On the contrary, 
consumers with different marital status showed the different behavior in quantity for ordering Pizza Hut 
delivery per time and in the amount of expenditure for ordering Pizza Hut delivery per time. 

4. The study found that the consumers’ attitude towards the Pizza Hut delivery showed no 
statistically significant correlation with consumers’ behavior in ordering Pizza Hut delivery in marketing 
mix. 

 



ประกาศคณูุปการ 
  

สารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ไดด้ว้ยดนีัน้ เพราะไดร้บัความกรณุาและอนุเคราะหจ์ากทา่นผูท้รงคุณวุฒิ
หลายทา่น คอื  รองศาสตราจารยพ์ทุธกาล รชัธร และคณะกรรมสอบสารนิพนธ ์  รองศาสตราจารย ์ศริวิรรณ  
เสรรีตัน์  ประธานควบคุมสารนิพนธ ์  รองศาสตราจารย ์สพุาดา สริกุิตตา อาจารยว์รนิทรา ศริสิทุธกุิล และ 
ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์ ดร. อภริฐั ตัง้กระจา่ง ทีก่รณุาใหค้าํปรกึษา ขอ้เสนอแนะ ตลอดจนแกไ้ขปรบัปรงุ
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

ภมูหลงัิ  
 

 ปจจุบนั รูปแบบการดําเนินชีวติ และพฤติกรรมการบรโิภคของคนไทยได้เปลี่ยนแปลงไปมาก ั

เน่ืองจากความเจรญิก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลย ีและสารสนเทศ ทําให้เกดิการเชื่อมโยงตดิต่อสื่อสารจาก
ประเทศหน่ึงไปยงัอกีประเทศหน่ึงเป็นไปดว้ยความสะดวกและรวดเรว็ ส่งผลใหเ้กดิการเผยแพร่วฒันธรรม
และวทิยาการใหม่ๆ จากนานาประเทศเขา้มาสูป่ระเทศไทย โดยเฉพาะกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นเมอืงหลวง
และศนูยก์ลางธุรกจิทีท่นัสมยั มปีระชากรอาศยักนัอยูอ่ยา่งหนาแน่น และมสีภาพการจราจรทีต่ดิขดั ทาํใหว้ถิี
การดาํรงชวีติของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไปตอ้งรบีเรง่แขง่ขนักบัเวลา และตอ้งการสิง่อํานวยความสะดวกมาก
ขึ้น ดงันัน้อาหารฟาสต์ฟูดจึงเป็นอาหารที่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคได้อย่าง้

เหมาะสมกบัชวีติประจาํวนัในสงัคมทีม่กีารเจรญิเตบิโต และการแขง่ขนัสงูไดเ้ป็นอยา่งด ี 
ฟาสตฟู์ด หรอื อาหารจานด่วน มี้ ตน้กําเนิดมาจากอเมรกิา ประเทศทีม่คีวามเจรญิสงูทางวทิยาการ 

และชวีติของผูค้นทีเ่รง่รบี สาํหรบัคนทีท่าํงาน มเีวลาน้อย และรายไดป้านกลาง การเขา้ไปรบัประทานอาหาร
ตามภตัตาคารเป็นการสิน้เปลอืง และเสยีเวลา คนกลุ่มน้ีจงึตอ้งการอาหารที่รบัประทานง่าย ๆ และรวดเรว็ 
ในขณะเดยีวกนักอ็ิม่ทอ้งดว้ย (อรศิรา พลายชไูชย และคณะ.  2528 : ก) ฟาสตฟู์ดทีไ่ดร้บัความนิยมจาก้

ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นแบบตะวนัตก ไดแ้ก่ พซิซ่า แฮมเบอรเ์กอร ์มนัฝรัง่ทอด ไก่ทอด และโดนัท  (อโนมา 
กลิน่เจรญิ.  2539 : 28)  

การแขง่ขนัในธุรกจิรา้นอาหารบรกิารด่วน (ฟาสต์ฟูด้ ) มคีวามรุนแรงมากขึน้ ผูป้ระกอบการแต่ละ
รายต่างพฒันาคุณภาพอาหาร มกีารดดัแปลงรสชาตแิละเพิม่ประเภทอาหาร เพื่อสรา้งความแปลกใหม่และ
เพิม่ความหลากหลายควบคู่กบัการปรบัปรุงดา้นบรกิารที่เน้นความสะอาด สะดวกรวดเรว็ รวมทัง้บรกิารสัง่
ทางโทรศพัท์ และบรกิารส่งถึงบ้านเพื่อดงึดูดลูกค้ากลุ่มเปาหมายและรกัษาส่วนตลาดของตนไว้ ้ (รรินิดา    
เวชกรสนัตสิขุ.  2543 : 2) กลยุทธก์ารตลาดทีส่าํคญัประการหน่ึงของธุรกจิฟาสตฟู์ด คอื การใหบ้รกิารสง่ถงึ้

บา้น (Home Delivery) ซึง่เป็นบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการความสะดวก
รวดเรว็ในการบรโิภคไดเ้ป็นอยา่งดแีละเป็นทีนิ่ยมใชก้นัอยา่งแพรห่ลายสาํหรบัผูป้ระกอบการ (ปวณีา โชตมิณี
วงศ ์และคณะ.  2543 : 65) โดยรา้นอาหารฟาสตฟู์ดทีเ่ริม่ใหบ้รกิารสง่อาหารถงึบา้น ้ (Home Delivery) เป็น
รายแรกในประเทศไทย คอื พซิซ่า ฮทั เมื่อเดอืนมถุินายน พ.ศ.2532 ซึง่การโทรศพัทส์ ัง่ตามสาขาทีใ่กลบ้า้น 
ในช่วงแรกนัน้ช่องทางการใหบ้รกิารสง่ถงึบา้นยงัไมไ่ดร้บัความนิยมมากนกั ทัง้น้ีเน่ืองจากหมายเลยโทรศพัท์
แต่ละสาขาไม่เหมอืนกนั ผู้บรโิภคไม่สามารถจดจําหมายเลขโทรศพัท์ได้ จนในเดือนสงิหาคม พ.ศ.2538       
พซิซ่า ฮทั ไดท้าํการโฆษณาประชาสมัพนัธห์มายเลขโทรศพัท ์712-7200 เบอรเ์ดยีวทัง้เขตกรุงเทพมหานคร 
และปรมิณฑลทําให้ความนิยมสัง่อาหารทางโทรศพัท์และยอดขายผ่านช่องทางน้ีเพิม่สูงขึ้นอย่างรวดเร็ว 
นับเป็นความสําเร็จในการนําเสนอบรกิารแบบส่งถึงบ้านที่สร้างกระแสความนิยมขึ้น (วริตัน์ แสงทองคํา.   
2546 : www.gotomanager.com.) ปจจุบนัไดม้กีารนําเทคโนโลยสีมยัใหมเ่ขา้ช่วยในการบรกิารมากขึน้ โดยั

การใชห้มายเลขโทรศพัทท์ีจ่ดจาํงา่ย 4 หลกั ซึง่หมายเลขทีใ่ชใ้นการสัง่ซือ้พซิซ่า  ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
คอื หมายเลข 1150 
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จากการสาํรวจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในกลุ่มตวัอย่างชาย หญงิ ทุกระดบัรายได ้ที่เคยใชบ้รกิารส่ง
ตรงถงึบา้นมาก่อน ของ บรษิทั เอซ ีเนลสนั จํากดั ซึ่งเป็นบรษิทัวจิยั ในช่วงระหว่างเดอืน พค.-มยิ. 2545 
พบว่า ตราสนิคา้ทีลู่กคา้นึกถงึและใชบ้รกิารก่อน คอื พซิซ่า ฮทั เป็นจาํนวน 53% และยงัพบว่าลูกคา้ 93% 
รูจ้กัเบอร ์1150 ของพซิซ่า ฮทั ทัง้น้ี ตลาดพซิซ่า มมีลูค่าประมาณ 2,500 ลา้นบาท โดยพซิซ่า ฮทั มสีว่น
แบ่งตลาดประมาณ 50% ขณะทีต่ลาดพซิซ่า แบ่งเป็นตลาดแบบบรกิารสง่ถงึบา้น 60% และนัง่รบัประทานที่
รา้น 40%  (“พซิซ่า ฮทั โชวส์าํรวจเหนือชัน้ความนิยมแบรนด”์.  2545 : 1,9) 
 
ตาราง 1  แสดงสดัสว่นการใชบ้รกิารสง่ถงึบา้นของพซิซา่ 
 

ประเภทอาหารฟาสตฟู์ด้  สดัสว่นการใชบ้รกิาร 
 
พซิซ่า  ฮทั 

 
  65  % 

เดอะพซิซ่า คอมปานี   31  % 
อื่นๆ      4  % 

รวม 100 % 
 

 
ทีม่า : “พซิซ่าฮทัคุยเดลเิวอรีบ่อลโลกโต 46% ชีแ้มตชอ์งักฤษลงเตะยอดสัง่กระฉูด”. (2545).  ผูจ้ดัการ 

      ออนไลน์.  www.manager.co.th. 
 
 

 จากเหตุผลข้างต้น ทําให้ผู้วิจ ัยจึงมีความสนใจในการศึกษาถึงทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผู้บรโิภคที่มต่ีอการใช้บรกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมคีวาม
มุง่หวงัวา่การศกึษาในครัง้น้ี จะทาํใหท้ราบถงึทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
ส่งถึงบ้านและความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคต่อบริการส่งพิซซ่าถึงบ้าน ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อ
ผูป้ระกอบการธุรกจิพซิซ่า หรอืผูท้ีม่คีวามสนใจในช่องทางการจดัจําหน่ายดา้นน้ี ไดส้ามารถนําขอ้มลูไปใช้
ประกอบในการตดัสนิใจและ วางแผนกลยทุธด์า้นการตลาดในอนาคต 
 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  

 
 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 

1. เพื่อศึกษาทศันคติของผู้บริโภคที่มีต่อการสัง่ซื้อพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบ้านในเขต
กรงุเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่มต่ีอการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้านในเขต
กรงุเทพมหานคร 

3. เพื่อศกึษาถงึความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า 
ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ในเขตกรงุเทพมหานคร 

4. เพื่อรวบรวมปญหาและขอ้เสนอแนะ ซึ่งเป็นแนวทางในการพัั ฒนาการดําเนินธุรกจิของการ
บรกิารสง่ถงึบา้นของพซิซ่า ฮทั 
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ความสาํคญัของการวจยัิ  
 

1. เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงการบรกิารแบบส่งถงึบ้านของธุรกิจพซิซ่า และ
ธุรกจิอาหารจานดว่น ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

2. เพื่อเป็นแนวทางแก่ผูป้ระกอบธุรกจิรายต่างๆ ทีใ่หบ้รกิารสง่ถงึบา้น นําผลการวจิยัไปใชเ้ป็น
แนวทางในการกาํหนดกลยทุธท์างดา้นการตลาด และการบรหิารทางธุรกจิในรปูแบบทีเ่หมาะสมในอนาคต 

 
ขอบเขตของการวจยัิ  
 
 ประชากรและกลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
  ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
  ประชากรทีท่ําการศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ทัง้น้ีเน่ืองจากพระราชบญัญตัคิุม้ครองแรงงาน พ.ศ.2541  
กําหนดใหผู้ท้ีม่อีายุไมต่ํ่ากวา่ 15 ปี สามารถใชแ้รงงานและมรีายไดเ้ป็นของตนเอง ทาํใหก้ลุ่มบุคคลดงักล่าว
เป็นกลุม่ทีม่อีาํนาจในการซือ้ และความสามารถในการจา่ยชาํระคา่สนิคา้และบรกิาร 
   

กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
   กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี  คอื  กลุม่ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ
ตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน จงึไดก้าํหนดขนาดของกลุม่ตวัอยา่งจากสตูรการหาขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่ง เมือ่ประมาณคา่สดัสว่นประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2538:74) ไดข้นาดกลุม่ตวัอยา่งจาํนวน 
385 คน และเลอืกใชก้ารสุม่ตวัอยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi – Stage Sampling) ดงัน้ี 
 
  ขัน้ตอนท่ี 1  การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย    (Simple Random Sampling) จบัฉลาจากกลุม่การ
ปกครองของกรุงเทพมหานคร 6 กลุม่ คอื กลุม่รตันโกสนิทร ์กลุม่บรูพา กลุม่ศรนีครนิทร ์กลุม่เจา้พระยา กลุม่
กรงุธนใต ้และกลุม่กรงุธนเหนือ  โดยการจบัฉลากเลอืก กลุม่ละ 1 เขต ได ้6 เขต 
 
  ขัน้ตอนท่ี 2  การเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) หา้งสรรพสนิคา้ใน 6 เขตทีจ่บั
ฉลากไดใ้นขัน้ตอนที ่1 
 
  ขัน้ตอนท่ี 3 การสุม่แบบกาํหนดจาํนวนตวัอยา่ง (Quota Sampling) โดยกาํหนดจาํนวน
ตวัอยา่งในแต่ละเขตพืน้ที ่จาํนวนเทา่ๆ กนั 
  
  ขัน้ตอนท่ี 4 การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) เพือ่เกบ็รวบรวม
ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวนํ้าไปเกบ็ขอ้มลู ณ หา้งสรรพสนิคา้ในเขตทีจ่บัฉลากไดใ้นขัน้ตอน
ที ่1 
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 ตวัแปรท่ีศึกษา 
 ตวัแปรอสิระ แบง่เป็นดงัน้ี 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
1.1. เพศ 

1.1.1. เพศชาย 
1.1.2. เพศหญงิ 

1.2. อาย ุ
1.2.1. 15 – 19 ปี 

1.2.2. 20 – 24 ปี 

1.2.3. 25 – 29 ปี 

1.2.4. 30 – 34 ปี 

1.2.5. 35 – 39 ปี 

1.2.6. 40 ปีขึน้ไป 
1.3. สถานภาพสมรส 

1.3.1. โสด 
1.3.2. สมรส /อยูด่ว้ยกนั 
1.3.3. หมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู ่

1.4. ระดบัการศกึษา 
1.4.1. ตํ่ากวา่มธัยมศกึษาตอนตน้ 
1.4.2. มธัยมศกึษาตอนตน้ 
1.4.3. มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. 
1.4.4. ปวส./ อนุปรญิญา/เทยีบเทา่ 
1.4.5. ปรญิญาตร ี
1.4.6. สงูกวา่ปรญิญาตร ี

1.5. อาชพี 
1.5.1. นกัเรยีน 
1.5.2. นิสติ/นกัศกึษา 
1.5.3. รบัราชการ 
1.5.4. พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.5.5. พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.5.6. อื่น ๆ โปรดระบุ……………….. 

1.6. รายไดต้่อเดอืน 
1.6.1. ตํ่ากวา่ หรอืเทา่กบั 5,000 บาท 
1.6.2. 5,001 – 10,000 บาท 

1.6.3. 10,001 – 15,000 บาท 

1.6.4. 15,001 – 20,000 บาท 
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1.6.5. 20,001 – 25,000 บาท 

1.6.6. 25,001 บาทขึน้ไป 
1.7. จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
1.8. ทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ในดา้นสว่น

ประสมการตลาด ไดแ้ก่ 
1.8.1. ผลติภณัฑ ์
1.8.2. ราคา 
1.8.3. ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
1.8.4. การสง่เสรมิดา้นการตลาด 

 
2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

 

นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
1. พซิซ่า หมายถงึ อาหารพืน้เมอืงของประเทศอติาล ีทีม่สีว่นประกอบปรงุจากแปงและเนยแขง็ ้

พรอ้มทัง้เครือ่งปรงุแต่งหน้าดว้ยเน้ือ และผกัต่างๆ  
2. พซิซ่า ฮทั หมายถงึ ตราสนิคา้หน่ึงของอาหารฟาสตฟู์ด  ประเภทธุรกจิเฟรนไชส ์ทีม่พีซิซ่า ้

เป็นผลติภณัฑห์ลกัของรา้น ซึง่ดาํเนินการโดยบรษิทัไทรคอน เรสเทอรองตส์ (ประเทศไทย) จาํกดั  
3. การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น หมายถงึ การบรกิารทีล่กูคา้สามารถสัง่พซิซ่า ฮทั 

ผา่นทางโทรศพัท ์ดว้ยหมายเลขโทรศพัท ์1150 เมือ่ทางรา้นรบัรายการอาหารพซิซ่าทีล่กูคา้ตอ้งการแลว้ จะ
จดัสง่พซิซ่าไปใหถ้งึบา้น หรอื สถานทีท่ีล่กูคา้ตอ้งการใหไ้ปสง่ภายในระยะเวลาทีท่างรา้นกําหนด และลกูคา้
จะจา่ยเงนิเมือ่ไดร้บัพซิซ่าเรยีบรอ้ยแลว้ 

4. ทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น หมายถงึ การแสดง
ความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นวา่บุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่
ถงึบา้นของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในดา้นของสว่นประสมการตลาด คอื  

4.1. ทศันคตดิา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ  การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นวา่บุคคลมคีวาม
โน้มเอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นผลติภณัฑ ์ซึง่ไดแ้ก่ ความ
เหมาะสมของชนิดอาหาร การบรรจุหบีหอ่ ปรมิาณและคุณภาพของพซิซ่า เมื่อสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้น 

4.2. ทศันคตดิา้นราคา หมายถงึ การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นวา่บุคคลมคีวามโน้ม
เอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นของจาํนวนเงนิทีผู่บ้รโิภคตอ้ง
จา่ยเพือ่การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในแต่ละครัง้ 

4.3. ทศันคตดิา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นวา่
บุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นการจดั
จาํหน่าย ของพซิซ่า ฮทั ทีอ่าํนวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยการบรกิารแบบสง่ถงึบา้น  

4.4. ทศันคตดิา้นการสง่เสรมิดา้นการตลาด หมายถงึ การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้น
วา่บุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นของการจดั
กจิกรรมการตลาดที ่ พซิซ่า ฮทั ใชเ้ป็นเครือ่งมอืในการสือ่สารเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิการสัง่ซือ้พซิซ่า 
ไดแ้ก่  
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4.4.1. การโฆษณา หมายถงึ การเสนอหรอืสง่เสรมิความคดิเกีย่วกบัพซิซ่าแบบบรกิารสง่
ถงึบา้นผา่นสือ่ต่างๆ เชน่ สือ่ทางโทรทศัน์, วทิย,ุ หนงัสอืพมิพ,์ แผน่พบัหรอืใบปลวิ ของพซิซ่า ฮทั เป็นตน้ 

4.4.2. การสง่เสรมิการขาย หมายถงึ กจิกรรมการกระตุน้หรอืจงูใจใหผู้บ้รโิภคใชบ้รกิาร
สง่พซิซ่าถงึบา้น เชน่ การลด แลก แจก แถม ของพซิซ่า ฮทั เป็นตน้ 

5. พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น หมายถงึ ลกัษณะการใชบ้รกิารสง่   
พซิซ่าถงึบา้นของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ชนิดและประเภทของพซิซ่าทีผู่บ้รโิภคชอบแลว้ทาํการสัง่มารบัประทาน 
ความบอ่ยครัง้ในการสัง่ คา่ใชจ้า่ยโดยประมาณในการสัง่แต่ละครัง้ เหตุผลในการสัง่ รวมถงึรปูแบบ และ 
วธิกีารสัง่ซือ้ 

6. ผูบ้รโิภค หมายถงึ ประชากรทีม่อีายตุัง้แต่ 15 ปีขึน้ไปทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่
เคยสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
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กรอบแนวคดในการวจยัิ ิ  
 ในการศกึษาคน้ควา้เรือ่ง ทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในเขตกรงุเทพมหานครมกีรอบแนวคดิในการวจิยั รายละเอยีดดงัภาพประกอบ 1 ดงัน้ี 
  
 

 ตวัแปรอสระิ           ตวัแปรตาม 

   
 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวความคดิในการวจิยั 
 
 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์

- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพสมรส 
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายได ้
- จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 

 
 
 
 
 
 
 
          พฤตกรรมการสัง่ซ้ือิ  
พซซาิ ่  ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  

ทศันคติของผู้บรโภคท่ีมีตอการสัง่ซ้ือิ ่
พซซาฮทั แบบบรการสงถึงบ้านิ ิ่ ่  

- ผลติภณัฑ ์
- ราคา 
- ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
- การสง่เสรมิดา้นการตลาด 
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สมมตฐานในการวจยัิ ิ  
1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 

อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั ทีแ่ตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นทีแ่ตกต่างกนั 

2. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี  รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั ทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นทีแ่ตกต่างกนั 

3. ทศันคตใินการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด อนั
ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั           
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 

1. ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัทศันคต ิ 
2. ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
3. ความสมัพนัธข์องทศันคตกิบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
4. ทฤษฎสีว่นประสมการตลาด  
5. ประวตัคิวามเป็นมาของพซิซ่า และการบรกิารแบบสง่ถงึบา้นของพซิซ่า ฮทั 
6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 

1. ทฤษฎีและแนวคดเก่ียวกบัทศันคติ ิ 
1.1 ความหมายของทศันคติ 

 ชฟิแมน และ คานุค (Shiffman & Kanuk.  2000 : 200)  ไดใ้หค้าํจาํกดัความของคาํวา่ทศันคตไิว้
วา่ ทศันคต ิ หมายถงึ ความโน้มเอยีงอนัเกดิจากความเรยีนรู ้ โดยความโน้มเอยีงน้ีทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมที่
สอดคลอ้งกบัแนวทางทีพ่งึพอใจหรอืไมพ่งึพอใจทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง  
 ณฏัฐกิา  ณวรรณโณ (2542 : 35) อา้งองิจาก Sherif & Sherif ไดใ้หค้วามหมายทศันคตเิพิม่เตมิ
วา่ทศันคตเิกดิจากการเรยีนรูห้รอื ประสบการณ์ต่างๆ ทีบุ่คคลไดร้บัสิง่แวดลอ้มภายนอก มไิดต้ดิตามตวัมา
ตัง้แต่กาํเนิด มใิชแ่รงขบัทางรา่งกาย เชน่ ความอยากรบัประทานอาหาร แต่การเลอืกรบัประทานอาหารชนิด
ใดเป็นมาจากทศันคต ิซึง่สามารถกลา่วโดยสรุปวา่ความหมายของ  ทศันคต ิ    คอื    ความโน้มเอยีงทีเ่กดิ
จากการเรยีนรู ้และประสบการณ์ต่างๆ ทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง โดยบุคคลนัน้ไดร้บัจากสิง่แวดลอ้มภายนอก  มไิด้
ตดิตวัมาแต่กาํเนิด และมใิชแ่รงขบัภายในรา่งกาย 
 วารนิทร ์สายโอบเอือ้  (2522 : 115) ทศันคต ิหมายถงึ ความรูส้กึและทา่ทขีองคนเราทีม่ต่ีอสิง่ใด
สิง่หน่ึง ซึง่อาจจะเป็นความรูส้กึในทางชอบไมช่อบและมผีลทาํใหบุ้คคลพรอ้มจะตอบสนองต่อสิง่นัน้ตาม
ความรูส้กึดงักล่าว 
 สปุญญา  ไชยชาญ ั (2543 : 135) อา้งองิจากกรมการฝึกหดัคร ู2530 : 194 ไดใ้หค้วามหมายของ
ทศันคตไิวว้า่ หมายถงึ ความคดิ ความเขา้ใจ ความคดิเหน็ ความรูส้กึ และท่าทขีองบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง 
ซึง่มอีทิธพิลต่อการแสดงออกของบุคคลนัน้ โดยอาจแสดงออกในทางเหน็ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ยกไ็ด ้  หรอื อาจ
หมายถงึ การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นวา่บุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่อบางสิง่ เชน่ ตรา
สนิคา้ บรกิาร รา้นคา้ปลกี เน่ืองจากเป็นผลของกระบวนการทางจติวทิยา  
  เสร ีวงษ์มณฑา (2542 : 106) ทศันคต ิ(Attitudes) หมายถงึ การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นวา่
บุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไม่พอใจต่อบางสิง่ คําว่า Attitude ภาษาไทย มคีําหลายคํา เช่น ทศันคต ิ   
เจตคต ิท่าทคีวามรูส้กึ แต่ในความหมายของศพัท์ คอื ความพรอ้มที่จะปฏบิตั ิถ้าเราม ีท่าทคีวามรูส้กึหรอื      
ทศันคตใินเชงิบวก เราย่อมปฏบิตัอิอกมาในทางบวก แต่ถา้เรามที่ามคีวามรูส้กึในเชงิลบ เรากป็ฏบิตัอิอกมา
ในทางลบ  
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2543 : 78-79) กลา่วไวว้า่ทศันคตเิป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อความเชื่อ ใน
ขณะเดยีวกนัความเชื่อกม็อีทิธพิลต่อทศันคต ิ ทศันคตเิป็นปจจยัภายในทีน่กัจติวทิยาหลายคนเชื่อวา่ จะเป็นั

ตวัทีท่าํใหบุ้คคลมกีารตอบสนองทีแ่ตกต่างกนั สาํหรบัการศกึษาในขัน้ตน้น้ี เพือ่ทาํใหง้า่ยขึน้เราอาจใหค้าํสอง
คาํน้ีทดแทนกนัไดใ้นการศกึษาถงึพฤตกิรรมการซือ้ ทัง้น้ี เพราะคาํทัง้สองคาํน้ีต่างสง่ผลสะทอ้นถงึความรูส้กึ
ทัง้ในทางบวกและทางลบต่อสนิคา้บรกิารหรอืตรายีห่อ้ของสนิคา้ได ้
 ทศันคตแิละความเชื่อเป็นพลงัโดยตรงทีส่ง่ผลกระทบถงึการรบัรูข้องผูบ้รโิภคและพฤตกิรรมในการ
ซือ้ ทศันคตมิอีทิธพิลอยา่งยิง่ต่อการรบัรูข้องบุคคลโดยการเลอืกกลัน่กรองเอาตวักระตุน้ใดๆ ทีไ่มข่ดัแยง้กบั   
ทศันคตทิีม่อียูข่องบุคคล นอกจากน้ีทศันคตยิงัสามารถบดิเบอืนการรบัรูข้า่วสารและสง่ผลกระทบต่อระดบั
ของความทรงจาํของบุคคลได ้
        จากการศกึษาหลายครัง้พบวา่ ทศันคตขิองผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้ของเขา จะมี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งใกลช้ดิ ไมว่า่จะเป็นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืการเลอืกตรายีห่อ้ ดงันัน้นกัการตลาดจงึ
มคีวามสนใจทีจ่ะทราบวา่ ทศันคตนิัน้ก่อตวัขึน้มาอยา่งไร วดัไดอ้ยา่งไร และเปลีย่นแปลงไดอ้ยา่งไรบา้ง ถา้
จะกลา่วโดยทัว่ไปแลว้ทศันคตจิะก่อตวัขึน้มาจากขอ้มลูทีแ่ต่ละคนไดร้บั กลา่วคอื  

1. เกดิจากประสบการณ์ทีเ่รยีนรูใ้นอดตีเกีย่วกบัสนิคา้หรอืความนึกคดิ (Idea) 
2. เกดิจากความสมัพนัธท์ีม่ต่ีอกลุ่มอา้งองิของบุคคล เชน่ ครอบครวั กลุม่สงัคมหรอืกลุม่เพือ่น

รว่มงาน เป็นตน้  
  สว่นการวดัทศันคตนิัน้เป็นสิง่ทีไ่มง่า่ยนกัตอ้งอาศยัวธิวีจิยัตลาด สาํหรบัเรือ่งการเปลีย่นแปลง  
ทศันคต ิ นกัการตลาดควรจะยอมรบัความจรงิทีว่า่ การเปลีย่นแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภคนัน้ทาํไดย้าก ถา้
นกัการตลาดตอ้งการใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ของตนเมือ่พจิารณาไปในแงข่องทศันคต ิ นกัการตลาดมทีางเลอืก 
2 ทาง คอื (1) สรา้งทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหส้อดคลอ้งกบัสนิคา้ของธุรกจิ (2) พจิารณาวา่ทศันคตขิอง
ผูบ้รโิภคเป็นอยา่งไรบา้งแลว้จงึเปลีย่นสนิคา้ของธุรกจิใหส้อดคลอ้งกบัทศันคตเิหลา่นัน้ของผูบ้รโิภค 
โดยทัว่ไปแลว้การเปลีย่นแปลงสนิคา้ทาํไดง้า่ยกวา่การเปลีย่นทศันคตขิองผูบ้รโิภค อยา่งไรกต็ามทศันคติ
ของผูบ้รโิภคกส็ามารถเปลีย่นแปลงได ้ แต่ตอ้งใชเ้วลานาน และตอ้งใชเ้ครือ่งมอืในการสือ่สารทีส่ามารถ
ชกัชวนเกลีย้กล่อมไดอ้ยา่งสงู ทัง้น้ี จะตอ้งเป็นการพยายามเกลีย้กลอ่มใหเ้กดิความรูส้กึหรอืเกดิการประเมนิ
เปรยีบเทยีบ หรอืใหเ้หน็ถงึแนวโน้มของเหตุการณ์ทีจ่ะเกดิขึน้ 

1.2 คณุลกัษณะของทศันคติ 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2535 : 161-162) คุณลกัษณะของทศันคต ิอาจสรปุไดด้งัน้ี คอื 

1.2.1  ทศันคตเิป็นสิง่ทีอ่ยูภ่ายใน กลา่วคอื เป็นเรือ่งของระเบยีบความนึกคดิทีเ่กดิขึน้ภายใน
ของแต่ละคน 

1.2.2  ทศันคตจิะมใิชส่ิง่ทีม่มีาแต่กาํเนิด ตรงกนัขา้มทศันคต ิ จะเป็นเรือ่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
เรยีนรูเ้รือ่งราวต่างๆ ทีต่นไดเ้กีย่วขอ้งอยูด่ว้ยในภายนอก และทศันคตจิะก่อตวัจากการประเมนิหลงัจากทีไ่ด้
เกีย่วขอ้งกบัสิง่ภายนอกดงักลา่วแลว้ ทัง้หมดน้ียอ่มแสดงวา่ ทศันคตทิีม่อียูจ่ะเป็นผลทีเ่กดิขึน้จาก
กระบวนการเรยีนรู ้ 
           ปจจยัทีม่ผีลในการกาํกบัเป็นทศันคตนิัน้ สว่นสาํคญัมกัจะเกดิจากอทิธพิลของกลุม่ทีเ่กีย่วขอ้งดว้ย ที่ั

บุคคลนัน้ๆ ไดร้บัขา่วสารขอ้มลูมา กลุม่ทีส่าํคญักค็อื กลุม่ครอบครวั และเพื่อนรว่มงาน หรอืกลุม่ทางสงัคมที่
ไดไ้ปเกีย่วขอ้งดว้ย นอกจากน้ีทศันคตยิงัขึน้อยูก่บับุคลกิลกัษณะทา่ทาง ซึง่เป็นผลของการเรยีนรูท้ีไ่ดจ้าก
การปฏบิตัติอบต่อโลกภายนอกอกีดว้ย  
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1.2.3  ทศันคตจิะมลีกัษณะมัน่คงถาวร กลา่วคอื ภายหลงัจากทีท่ศันคตไิดก้่อตวัขึน้มาแลว้     
ทศันคตดิงักลา่วจะไมเ่ป็นภาวะทีเ่กดิขึน้เป็นการชัว่คราว หากแต่จะมคีวามมัน่คงถาวรตามสมควร และไม่
เปลีย่นแปลงในทนัททีนัใดทีไ่ดร้บัตวักระตุน้ทีแ่ตกต่างไป ทัง้น้ีเพราะทศันคตทิีก่่อตวัขึน้นัน้ จะมกีระบวนการ
คดิวเิคราะห ์ ประเมนิ และสรปุจดัระเบยีบเป็นความเชื่อ การเปลีย่นแปลงกย็อ่มตอ้งใชเ้วลาเพือ่ปรบัตาม
กระบวนการดงักลา่วดว้ย 

1.2.4  ทศันคตจิะมคีวามองิถงึตวับุคคลและสิง่ของเสมอ ความหมายในทีน้ี่กค็อื ทศันคตจิะ
มใิชเ่กดิขีน้มาไดด้ว้ยเองจากภายใน หากแต่เป็นสิง่ทีก่่อตวั หรอืเรยีนรูเ้อามาจากสิง่ทีม่ตีวัตนทีอ่า้งองิถงึได ้
สิง่ทีใ่ชอ้า้งองิเพื่อการสรา้งทศันคตอิาจเป็น ตวับุคคล กลุม่คน สถาบนั สิง่ของ คา่นิยม เรือ่งราวทางสงัคม 
หรอืแมแ้ต่ความนึกคดิต่างๆ 

1.3 องคป์ระกอบของทศันคติ  
 ชฟิแมน และ คานุค (Shiffman & Kanuk.  2000 : 230) องคป์ระกอบของทศันคต ิซึง่นกัจติวทิยา

ไดส้รา้งขึน้เพือ่ศกึษา  สว่นประกอบของทศันคตทิีจ่ะอธบิายพฤตกิรรม ไดแ้ก่ องคป์ระกอบของทศันคต ิ 3 
ประการ (Tricompononent Attitude Model) หมายถงึทศันคตทิีป่ระกอบดว้ย 3 สว่น  ดงัน้ี        

1.3.1  สว่นของความเขา้ใจ (Cognitive Component) หรอื (Thinking) หมายถงึ 
สว่นประกอบซึง่แสดงถงึความรู ้ ความคดิหรอืความเขา้ใจ หรอืเป็นความรูแ้ละการรบัรูจ้ากความเชื่อ หากมี
ความรู ้หรอื ความคดิวา่สิง่ใดด ีกจ็ะมทีศันคตทิีด่ต่ีอสิง่นัน้ไปดว้ยเชน่กนั 

1.3.2  สว่นของความรูส้กึ (Affective Component) หรอื (Feeling) หมายถงึ สว่นประกอบซึง่
แสดงถงึอารมณ์ หรอืความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงซึง่เป็นตวัเรา้ความคดิอกีทางหน่ึง หากบุคคล
มคีวามรูส้กึดา้นบวกต่อสิง่ใดยอ่มแสดงถงึความชอบสิง่นัน้ หรอืหากบุคคลมคีวามรูส้กึดา้นลบต่อสิง่ใดแสดงวา่
ไมช่อบสิง่นัน้ 

1.3.3  สว่นของพฤตกิรรม (Conative Component) หรอื (Action) หมายถงึ สว่นประกอบซึง่
เป็นผลมาจากความรู ้ความเขา้ใจและความรูส้กึ เกีย่วขอ้งกบัการกระทาํหรอืการปฎบิตัใินดา้นดหีรอืไมด่ ี เมื่อ
ไดร้บัสิง่เรา้ แสดงถงึความน่าจะเป็นหรอืแนวโน้มทีจ่ะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคดว้ยวธิใีดวธิหีน่ึงทีม่ทีศันคตทิีม่ ี
ต่อสิง่หน่ึง หรอือาจหมายถงึความตัง้ใจซือ้ (Intention to Buy) 
  องคป์ระกอบทศันคต ิ 3 ประการน้ี ลว้นมคีวามสมัพนัธซ์ึง่กนัและกนั โดยองคป์ระกอบหน่ึงจะ
สง่ผลใหเ้กดิองคป์ระกอบอื่นๆตามมา เชน่ องคป์ระกอบดา้นความรูส้กึนึกคดิ จะแสดงออกเป็นความเชื่อ และ
มอีทิธพิลต่อองคป์ระกอบทางดา้นความรูส้กึ ซึง่เกดิจากการประเมนิเรือ่งใดเรือ่งหน่ึง เมือ่มคีวามเชื่อต่อเรือ่ง
ดงักลา่วแลว้จะสง่ผลต่อองคป์ระกอบทางดา้นพฤตกิรรม อนัเป็นแนวโน้มทีจ่ะสง่ผลออกมาเป็นพฤตกิรรมใน
ทีส่ดุ โดยพฤตกิรรมในอดตีจะสง่ผลต่อความรูส้กึของผูบ้รโิภคในครัง้ต่อไป ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิ 
Hierachy of Effect Model ของ สทิธโิชค สวสัดวิฒัน์ (2541: 22) อา้งองิจาก Ladvidge & Steiner ทีว่า่ เมือ่
ทศันคตเิกดิขึน้ในใจผูบ้รโิภค จะสง่ผลใหเ้กดิการยอมรบั และจบลงทีพ่ฤตกิรรมในการซือ้ โดยเริม่จากความไม่
รูเ้ป็นขัน้ทีผู่บ้รโิภคยงัไมรู่จ้กัสนิคา้ หรอืพฒันาสูก่ารไดร้บั โดยทีย่งัไมเ่กดิความรูส้กึใดๆต่อสนิคา้หรอืบรกิาร
นัน้ๆ เลย จากนัน้จงึเขา้สูข่ ัน้การเกดิความรู ้ และความชอบ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคเริม่เกดิทศันคต ิ เมือ่ทศันคตทิีด่ี
ต่อตวัสนิคา้หรอืบรกิารมกีารสะสมมากขึน้จนเกดิความตอ้งการ จงึเกดิการตดัสนิใจโดยทีผู่บ้รโิภคมคีวาม
เชื่อมัน่วา่การซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ เป็นการกระทาํทีฉ่ลาด ถกูตอ้ง และมคีุณคา่ ซึง่จบลงดว้ยการซือ้ ซึง่
เป็นขัน้สดุทา้ยทีก่ระบวนความคดิไดแ้ปรเปลีย่นเป็นการกระทาํ หรอืพฤตกิรรมการซือ้ ดงัรายละเอยีดใน
ภาพประกอบดา้นลา่ง ซึง่แสดงถงึองคป์ระกอบของทศันคตแิละลาํดบัขัน้ของการเกดิผลกระทบ  
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      การซือ้ 
     ตดัสนิใจ  
    ความตอ้งการ   
   ความชอบ    
  เกดิความรู ้     
 การไดรู้ ้      
ความไมรู่ ้       

 
 
ความคดิ cognitive                    ความรูส้กึ affective                                        การกระทาํ conative    
 

ภาพประกอบ 2  แสดง Hierachy of Effect Model ของ Ladvidge R. และ Steiner G. 
 
ทีม่า  :  สทิธโิชค  สวสัดวิฒัน์.  (2541).  อา้งองิจาก Ladvidge & Steiner.  n.d.  : 22 
 

1.4 หน้าท่ีหรือกลไกของทศันคต ิ  
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2535 : 164-165) อา้งองิจาก Daniel Katz (1960 : 163-191) ไดส้รปุไวว้า่     
ทศันคตจิะทาํหน้าทีเ่ป็นกลไกทีส่าํคญั 4 ประการ ดงัน้ี คอื 

1.4.1  เพือ่ใชส้าํหรบัการปรบัตวั (Adjustment) หมายความวา่ ตวับุคคลทุกคนจะอาศยั
ทศันคตเิป็นเครื่องยดึถอืสาํหรบัการปรบัพฤตกิรรมของตนใหเ้ป็นไปในทางทีจ่ะก่อใหเ้กดิประโยชน์แก่ตนสงู
ทีส่ดุ และใหม้ผีลเสยีน้อยทีส่ดุ ดงัน้ีทศันคตจิงึสามารถเป็นกลไกทีจ่ะสะทอ้นใหเ้หน็ถงึเปาหมายทีพ่งึประสงค์้

และทีไ่มพ่งึประสงคข์องเขา และดว้ยสิง่เหลา่น้ีเองทีจ่ะทาํใหแ้นวโน้มพฤตกิรรมเป็นไปในทางทีต่อ้งการมาก
ทีส่ดุ  

1.4.2  เพือ่การปองกนัตน ้ (Ego-defensive) โดยปกตใินทุกขณะ คนโดยทัว่ไปมกัจะมี
แนวโน้มทีจ่ะไมย่อมรบัความจรงิในสิง่ซึง่เป็นทีข่ดัแยง้กบัความนึกคดิของตน (self-image) ดงัน้ี ทศันคตจิงึ
สามารถสะทอ้นออกมาเป็นกลไกทีป่องกนัตน โดยการแสดงออกเป็นความรูส้กึดถูกูเหยยีดหยาม หรอืตฉิิน้

นินทาคนอื่น ในขณะเดยีวกนักจ็ะยกตนเองใหส้งูกวา่ดว้ยการมทีศันคตทิีถ่อืวา่ตนเองนัน้เหนือกวา่คนอื่น  
1.4.3  เพือ่การแสดงความหมายของคา่นิยม (Value expressive) ทศันคตนิัน้เป็นสว่นหน่ึง

ของคา่นิยมต่างๆ และดว้ยทศันคตน้ีิเองทีจ่ะใชส้าํหรบัสะทอ้นใหเ้หน็ถงึคา่นิยมต่างๆ เหลา่น้ีในลกัษณะ
เจาะจงยิง่ขึน้ ดงัน้ีทศันคตจิงึสามารถใชส้าํหรบัอรรถาธบิายและบรรยายความเกีย่วกบัคา่นิยมต่างๆ เหลา่น้ีได ้

1.4.4  เพือ่เป็นตวัจดัระเบยีบเป็นความรู ้ (Knowledge) ทศันคตจิะเป็นมาตรฐานทีต่วับุคคล
จะสามารถใชป้ระเมนิและทาํความเขา้ใจกบัสภาพแวดลอ้มทีม่อียูร่อบตวัเขา ดว้ยกลไกดงักลา่วน้ีเองทีท่าํให้
ตวับุคคลสามารถรูแ้ละเขา้ใจถงึระบบ และระเบยีบของสิง่ต่างๆ ทีม่อียูร่อบตวัเขาได ้ ซึง่การพจิารณาในแงน้ี่   
ทศันคตจิะเป็นมาตรฐานเพือ่เปรยีบเทยีบ หรอืเป็นขอบเขตแนวทางสาํหรบัทีจ่ะใชอ้า้งองิถงึเพือ่สาํหรบัหาทาง
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เขา้ใจ คน้หาความหมาย ขยายความใหเ้หน็ขอ้แตกต่าง ตรวจสอบดคูวามผดิปกต ิและแมแ้ต่เพือ่เสรมิสรา้งให้
การรบัรู ้และเขา้ใจเรือ่งนัน้ๆ ละเอยีดขึน้ต่อไปอกี 

1.5 การกอตวัของทศันคต่ ิ  
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2535 : 166-167) ทศันคตจิะก่อตวัขึน้มาและเปลีย่นแปลงไปเน่ืองจากปจจยัั

หลายประการหลายทางดว้ยกนั คอื 
1.5.1  การจงูใจทางรา่งกาย (Biological motivations) ทศันคตจิะเกดิขึน้เมือ่บุคคลใดบุคคล

หน่ึงกาํลงัดาํเนินการตอบสนองความตอ้งการ หรอืแรงผลกัดนัพืน้ฐานทางรา่งกายอยู ่ ตวับุคคลดงักลา่วจะ
สรา้ง ทศันคตทิีด่ต่ีอบุคคล หรอืสิง่ของทีส่ามารถชว่ยใหเ้ขามโีอกาสตอบสนองความตอ้งการของตนได ้ และ
ในทางตรงกนัขา้มจะสรา้งทศันคตทิีไ่มด่ต่ีอสิง่ของหรอืบุคคลทีข่ดัขวางมใิหเ้ขาตอบสนองความตอ้งการได ้

1.5.2  ขา่วสารขอ้มลู (information) ทศันคตจิะมพีืน้ฐานมาจากชนิด และขนาดของขา่วสาร
ขอ้มลูทีแ่ต่ละคนไดร้บัมา รวมทัง้ขึน้อยูก่บัลกัษณะของแหล่งทีม่าของขา่วสารขอ้มลูอกีดว้ย ดว้ยกลไกของการ
เลอืกเฟนในการมองเหน็ และเขา้ใจปญหาต่างๆ ้ ั (Selective preception) ขา่วสารขอ้มลูบางสว่นทีเ่ขา้มาสูต่วั
บุคคลนัน้ จะทาํใหบุ้คคลนัน้เกบ็ไปคดิและสรา้งเป็นทศันคตขิึน้มาได ้

1.5.3  การเขา้เกีย่วขอ้งกบักลุม่ (Group affiliation) ทศันคตบิางอยา่งอาจจะมาจากกลุม่
ต่างๆ ทีเ่ขาเกีย่วขอ้งอยูด่ว้ย (เชน่ ครอบครวั ในกลุม่เพือ่นรว่มงาน กลุม่กฬีา และกลุม่สงัคมต่างๆ ) ทัง้โดย
ทางตรงและทางออ้มซึง่กลุม่ต่างๆ หาไดม้คีวามหมายเฉพาะแต่เพยีงเป็นแหล่งรวมของคา่นิยมต่างๆ เทา่นัน้
ไม ่ หากแต่ยงัมกีารถ่ายทอดขอ้มลูใหแ้ก่ตวับุคคลในกลุม่ ซึง่ทาํใหส้ามารถสรา้งทศันคตขิึน้ได ้ โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่กลุม่ของครอบครวั และกลุม่เพือ่นรว่มงาน ต่างกเ็ป็นกลุม่ทีส่าํคญัทีส่ดุ (Primary group) ทีจ่ะเป็น
แหลง่สรา้ง    ทศันคตใิหแ้ก่บุคคลทีอ่ยูใ่นกลุม่ดงักลา่วได ้

1.5.4  ประสบการณ์ (Experience) ประสบการณ์ของคนทีม่ต่ีอวตัถุสิง่ของยอ่มเป็นสว่น
สาํคญัทีจ่ะทาํใหบุ้คคลต่างๆ ตคีา่สิง่ทีเ่ขาไดม้ปีระสบการณ์มานัน้จนกลายเป็นทศันคตไิด ้ เชน่ ในกรณีของ
การซือ้สนิคา้ หากคนใดคนหน่ึงตดิใจในรสอาหารของรา้นใด เขาอาจมทีศันคตทิีด่ต่ีอรา้นนัน้และจะกลบัไปกนิ
อกีเสมอ แต่ถา้หากเกดิความไมช่อบใจ หรอืผดิหวงัครัง้ใดครัง้หน่ึง กอ็าจทาํใหท้ศันคตเิปลีย่นไปในทางทีไ่มด่ ี
จนทาํใหไ้มก่ลบัไปกนิอกีเลยกไ็ด ้

1.5.5  ลกัษณะทา่ทาง (Personality) ถงึแมว้า่ลกัษณะทา่ทางจะเป็นเรือ่งทีม่คีวามหมายกวา้ง
ทีส่ดุ แต่ลกัษณะทา่ทางหลายประการ ต่างกม็สีว่นทางออ้มทีส่าํคญัในการสรา้งทศันคตใิหก้บัตวับุคคลไดด้ว้ย 

1.6 แหลงอทธพลซ่ึงมีผลตอการกาํหนดทศันคต่ ่ิ ิ ิ 
 การกาํหนดทศันคตต่ิอบุคคล สิง่ของ หรอื ความคดิใดความคดิหน่ึงนัน้ ไดร้บัอทิธพิลจากสิง่ต่างๆ 
ดงัน้ี 

1.6.1  ประสบการณ์โดยตรง และ ประสบการณ์ในอดตี (Direct and past experience) 
ทศันคตทิีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์จะไดร้บัอทิธพิลโดยตรงจากประสบการณ์ในการใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ 

1.6.2  อทิธพิลจากครอบครวั และเพือ่น (Influence of family and friends) ครอบครวัและ
เพือ่นเป็นแหล่งทีส่าํคญัต่อการสรา้งคา่นิยม และความเชื่อถอืของบุคคล ซึง่จะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
และการใชส้นิคา้โดยเฉพาะในวยัเดก็และวยัรุน่ 

1.6.3  การตลาดเจาะตรง (Direct marketing) เป็นวธิกีารซึง่นกัการตลาดใชเ้ครือ่งมอืสือ่สาร
การตลาดเจาะกลุม่เปาหมายสว่นเลก็ เพื่อใหเ้กดิการตอบส้ นองทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
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1.6.4  การเปิดรบัต่อสือ่มวลชน (Exposure to mass media) สือ่มวลชนต่างๆ เชน่ การ
โฆษณา การประชาสมัพนัธ ์ผา่นสือ่โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสอืพมิพ ์ฯลฯ สือ่เหลา่น้ีเป็นแหลง่ขอ้มลูทีม่อีทิธพิลต่อ
การกาํหนดทศันคต ิ
 โดยสรปุจากแนวความคดิเกีย่วกบัทศันคตแิลว้ ผูบ้รโิภคจะเกดิพฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้หรอืไม ่
จะตอ้งผา่นกระบวนการสรา้งทศันคต ิ ซึง่ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ โดยเริม่จากสว่นของความรู ้ ความ
เขา้ใจ จากนัน้จงึเคลื่อนมาสูค่วามรูส้กึ ซึง่รวมไปถงึระดบัความตอ้งการและความพอใจ และสิน้สดุเมือ่มาถงึใน
สว่นของแนวโน้มทีจ่ะเกดิพฤตกิรรมหรอืการกระทาํ ซึง่เป็นสิง่ทีน่กัการตลาดคาดหวงัจากผูบ้รโิภค โดย
การศกึษาถงึพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ หรอืสิง่ทีผู่บ้รโิภคไดต้อบสนองต่อสิง่เรา้หรอืสิง่กระตุน้นัน้ๆ ดงัเชน่เมื่อ
ผูบ้รโิภคเกดิ  ทศันคตทิีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นแลว้ ยอ่มนําไปสูพ่ฤตกิรรมทีแ่สดงถงึ
ทศันคตนิัน้ๆ โดยอาจเกดิเป็นทศันคตทิีด่ ีและนําไปสูค่วามตัง้ใจซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
 

2. ทฤษฎีและแนวคดเก่ียวกบัิ พฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ   
2.1. ความหมายของพฤตกรรมผู้บรโภคิ ิ  

 ยทุธนา ธรรมเจรญิ (2530 : 2) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ กจิกรรมและ
ขบวนการตดัสนิใจของบุคคลในอนัทีจ่ะประเมนิผลและใหไ้ดม้าซึง่การใชส้นิคา้และบรกิาร 
 ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ (2539 : 3) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไวว้า่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซือ้  (Purchasing) การใช ้ (Using)  การ
ประเมนิผล (Evaluating)  และการใชจ้า่ย (Disposing)  ในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร  โดยคาดวา่จะตอบสนอง
ความตอ้งการของเขา (Schiffman and Kanuk. 1994 : 7)  หรอือาจจะหมายถงึ  กระบวนการตดัสนิใจและ
ลกัษณะกจิกรรมของแต่ละบุคคลเมือ่ทาํการประเมนิผล (Evaluating)  การจดัหา (Acquiring)  การใช ้(Using)  
และการใชจ้า่ย (Disposing)  เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร (Engel, Blackwell and Miniard. 1993 : 5)  จาก
ความหมายขา้งตน้ จะเหน็วา่การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษาวธิกีารทีแ่ต่ละบุคคลทาํการตดัสนิใจ
ทีจ่ะใชท้รพัยากร (เงนิ  เวลา  บุคลากร  และอื่น ๆ)  เกีย่วกบัการบรโิภคสนิคา้ซึง่นกัการตลาดตอ้งศกึษาวา่
สนิคา้ทีเ่ขาจะเสนอขายนัน้ใครคอืลกูคา้ (Who?)  ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What?) ทาํไมจงึซือ้ (Why?) ซือ้อยา่งไร 
(How?)  ซือ้เมือ่ไร (When?)  ซือ้ทีไ่หน (Where?)  ซือ้และใชบ้อ่ยครัง้เพยีงใด (How often?) รวมทัง้ศกึษา
วา่ใครมอีทิธพิลต่อการซือ้ (Who?)  
 องอาจ ปะทะวานิช (2527 : 31) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไวว้า่ พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคเป็นการศกึษากระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคแต่ละคนวา่  จะทาํการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร
อะไรหรอืไม ่  และสมมตวิา่ถา้ซือ้จากทีไ่หน  เมือ่ไร  อยา่งไรและซือ้จากใคร  จงึจะเหมาะสมและสรา้งความ
พอใจในการซือ้ใหแ้ก่ตนมากทีส่ดุ  สาเหตุทีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารจากธุรกจิหน่ึงใดโดยเฉพาะนัน้  
อาจเป็นเพราะวา่ธุรกจินัน้มสีิง่จงูใจบางประการซึง่ถกูกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคกไ็ด ้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539 : 5)     ไดใ้หค้าํจาํกดัความของพฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่เป็น“ปฎกิริยิาของ

บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่าง ๆ ของ
การตดัสนิใจซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาเหลา่นัน้” คาํจาํกดัความทีก่ลา่วมาน้ี แบง่ออกเป็น 3 สว่น

สาํคญั คอื 
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1. ปฏกิริยิาของบุคคล ซึง่รวมถงึกจิกรรมต่างๆ เช่น การเดนิทางไปและกลบัจากรา้นคา้ การจ่าย
ของในรา้นค้า การจ่ายของในร้านค้า การซื้อ การขนสนิค้า การใช้ประโยชน์และการประเมนิค่าสนิค้าและ
บรกิารทีม่จีาํหน่ายอยูใ่นตลาด  

2. บุคคลเกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและการใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ ซึง่หมายถงึ
ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย  (The Utimate Consumer) เรามุง่ทีต่วับุคคลผูซ้ือ้สนิคา้และบรกิารเพือ่นําไปใชบ้รโิภค
เอง และ / หรอื เพือ่การบรโิภคของหน่วยบรโิภคต่าง ๆ ทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั เชน่ ครอบครวัและเพื่อน 
เราพจิารณาหน่วยบรโิภควา่ รวมถงึแมบ่า้นในฐานะทีเ่ป็นตวัแทนการจดัซือ้ของครอบครวัและบุคคลบางคนที่
ซือ้ของขวญัใหผู้อ้ื่นดว้ย อยา่งไรกด็เีราไมพ่จิารณาถงึการทีบุ่คคลซือ้ใหก้บัองคก์ารธุรกจิหรอื สถาบนัต่าง ๆ  

3. รวมถงึกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสนิใจซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่างๆ 
เหลา่น้ี ซึง่รวมถงึการตระหนกัถงึความสาํคญัของกจิกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีก่ระทบโดยตรงต่อปฏกิริยิา
ทางการตลาดทีเ่ราสงัเกต เชน่ การตดิต่อกบัพนกังานขาย สือ่โฆษณา และการเปิดรบัขา่วสารโฆษณา การ
สอบถามอยา่งไมเ่ป็นทางการจากญาตมิติร การสรา้งความโน้มเอยีงหรอื เกณฑใ์นการประเมนิคา่ทางเลอืก
ต่างๆ และปฏกิริยิาต่างๆ เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้หลงัจากการระบุ และพจิารณาทางเลอืกต่างๆ เป็นอยา่งดี
แลว้  
 สรุปในท่ีนีก็้คือ พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวข้องกบัการศกึษาถงึว่าบคุคลผู้บริโภค บริโภคอะไร ท่ีไหน 

บอ่ยแคไ่หน และภายใต้สถานการณ์อะไรบ้างท่ีสนิค้าและบริการได้รับการบริโภค   

2.2.    แบบจาํลองพฤตกรรมของผูบ้รโภค ิ ิ (Model of consumer behavior) 
   ตามทฤษฎสีิง่เรา้ (Stimuli) และการตอบสนอง (Response) หรอืทีเ่รยีกสัน้ ๆ วา่ S-R theory 

 
 
 

 
   การตลาด สิง่แวดลอ้ม    คุณสมบตัผิูซ้ือ้           กระบวนการ                      การเลอืกซือ้ 
                                                ตดัสนิใจซือ้ 
 

ภาพประกอบ 3  แบบจาํลองพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 

 สิง่เรา้ (Stimuli) ในทางการตลาดนัน้ เราแบ่งสิง่เรา้ออกเป็นสองประเภท คอื สิง่เรา้ทางการตลาด 

กบัสิง่แวดลอ้มการตลาดทีไ่ปอยูล่อ้มรอบผูบ้รโิภค 
1. สิง่เรา้ทางการตลาด ไดแ้ก่ สิง่ทีเ่ราเรยีกวา่ สว่นประสมการตลาด หรอื marketing mix อนั 

ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา สถานที ่และการสง่เสรมิการตลาด 
2. สิง่แวดล้อมการตลาดที่ไปอยู่ล้อมรอบผู้บริโภค ได้แก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง / 

กฎหมาย และวฒันธรรม 
  สิง่เรา้เหลา่น้ีนบัเป็นตวันําเขา้ หรอื Input ทีจ่ะเขา้ไปยงักลอ่งดาํของผูบ้รโิภค และสง่ผลใหม้กีาร
ตอบสนองออกมาเป็น Output 

 

สิ่งเร้า กล่องดาํ การตอบสนอง 
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  กลอ่งดาํ  (Black box)  คาํคาํน้ีเป็นนามธรรม โดยสมมตุวิา่กล่องดาํเป็นทีร่วมเอาปจจยัต่างๆ ทีม่ีั

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเอาไว ้ปจจยัต่างๆ ทีว่า่น้ีไดแ้ก่ วฒันธรรม สงัคม ลกัษณะสว่นบุคคล และั

ลกัษณะทางจติวทิยาของผูบ้รโิภคแต่ละคนนัน่เอง นอกไปจากน้ีในกลอ่งดาํยงัมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้อยูอ่กี
ดว้ย สิง่เรา้เมือ่มาถงึกลอ่งดาํจะถกูปจจยัต่างๆ ดงักลา่วตกแต่งขดัเกลาแปรรปูออกมาเป็นการตอบสนอง ถา้ั

การตอบสนองเป็นไปในทางบวก กระบวนการตดัสนิใจซือ้กจ็ะเริม่ทาํงาน จนกระทัง่มกีารซือ้เกดิขึน้ตามมา 
ถา้การตอบสนองเป็นไปในทางลบ ผูบ้รโิภคคงไมล่งมอืซือ้ 

           การตอบสนอง (Response) เป็นผลลพัธจ์ากอทิธพิลของปจจยัและกลไกการทาํงานของั

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูใ่นกลอ่งดาํของผูบ้รโิภค ถา้การตอบสนองเป็นไปในทางบวก จะสงัเกตเหน็
ผูบ้รโิภคไปเลอืกผลติภณัฑท์ีจ่ะซือ้ เลอืกรา้นคา้ทีจ่ะซือ้ เลอืกจงัหวะเวลาทีจ่ะซือ้ และเลอืกจาํนวนทีจ่ะซือ้ 
และเลอืกจาํนวนทีจ่ะซือ้ เป็นตน้  

2.3.   ปัจจยัท่ีสงผลกระทบตอพฤตกรรมผูบ้รโภค่ ่ ิ ิ  
  เสร ี วงษ์มณฑา (2542 : 32-33) พฤตกิรรมผูบ้รโิภคถกูกาํหนดดว้ยลกัษณะทางกายภาพและ

ลกัษณะทางกายภาพถกูกาํหนดดว้ยสภาพจติวทิยา โดยสภาพจติวทิยาถูกกาํหนดดว้ยครอบครวั และ
ครอบครวัถกูกาํหนดดว้ยสงัคม รวมถงึสงัคมจะถกูกาํหนดดว้ยวฒันธรรมของแต่ละทอ้งถิน่ 

 ปจจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคอยา่งหลกีเลีย่งไมไ่ด ้มดีงัน้ีั  
1.   ลกัษณะทางสรรีะ (Physiological condition) สรรีะเป็นปจจยัเบือ้งตน้ในการกาํหนดั        

พฤตกิรรมการซือ้และพฤตกิรรมการใชข้องผูบ้รโิภค เน่ืองจากมบีทบาทมากทีส่ดุในการตดัสนิใจของมนุษย ์
เป็นสิง่ทีห่ลกีเลีย่งไมไ่ด ้ เพราะสิง่เหลา่น้ีเป็นความตอ้งการของรา่งกายสว่นใหญ่เป็นปจจยัสี ่ ซึง่ประกอบดว้ย ั

อาหาร เครือ่งนุ่งหม่ ทีอ่ยูอ่าศยั ยารกัษาโรคทีบ่งัคบัใหเ้ราตอ้งประพฤตปิฏบิตั ิเชน่ เราจาํเป็นตอ้งรบัประทาน
อาหารเพราะหวิ เราตอ้งรบัประทานยา เพราะไมส่บาย เป็นตน้  

 ดงันัน้สิง่แรกทีบ่งัคบัมนุษยใ์หเ้กดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื เหตุผลทางสรรีะ เป็นสิง่ทีเ่ป็นพืน้ฐาน
มากทีส่ดุ 

2.  สภาพจติวยิา (Psychological condition) เป็นลกัษณะของความตอ้งการทีเ่กดิจากสภาพจติใจ 
ซึง่เกีย่วกบัพฤตกิรรมของมนุษย ์ เป็นปจจยัภายในทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของมนุษย ์ ลกัษณะความั

ตอ้งการตอบสนองในเรือ่งเดยีวกนั แต่สภาพทางจติใจไมเ่หมอืนกนั เชน่ คนบางคนรบัประทานอาหารตาม
รา้นรมิบาทวถิไีด ้แต่บางคนตอ้งรบัประทานอาหารในรา้นตดิแอร ์หรอืรา้นในโรงแรม  หรอือยา่งเชน่ การสวม
แวน่สายตา บางคนสวมเพือ่ใหอ่้านหนงัสอืไดเ้ทา่นัน้ แต่บางคนตอ้งการความเทห่ด์ว้ย ดงันัน้ กรอบแวน่กจ็ะ
มรีาคาแตกต่างกนัไป ซึง่เป็นสภาพทางจติใจของมนุษยท์ีไ่มเ่หมอืนกนั สภาพทางจติวทิยาเป็นสิง่ทีม่บีทบาท
สาํคญักวา่สรรีะ เพราะสรรีะเป็นพืน้ฐาน เชน่ความหวิเป็นพืน้ฐาน แต่จะรบัประทานอะไรทีไ่หน ถอืเป็นสภาพ
ทางจติวทิยา 

3.   ครอบครวั (Family) เป็นกลุ่มสงัคมเบือ้งตน้ทีบุ่คคลเป็นสมาชกิอยู ่ครอบครวัเป็นแหลง่อบรม
และสรา้งประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสยั และคา่นิยม ลกัษณะของครอบครวัจงึมอีทิธพิลต่อ         
พฤตกิรรมการบรโิภคและพฤตกิรรมอื่นๆ ครอบครวัเป็นสว่นหน่ึงของสงัคมกร (Socialization) และครอบครวั
ถอืเป็นหน่วยทีม่บีทบาทในแงข่องการเตรยีมตวัผูบ้รโิภคเขา้สูส่งัคม (Socializing agent)  

 สงัคมกร (Socialization) คอื กระบวนการสาํหรบัเตรยีมคนใหเ้ขา้สูส่งัคม ซึง่จะมหีน่วยทีจ่ะเขา้
กระบวนการน้ี (Socializing agent) หลายหน่วย เชน่ ครอบครวั โรงเรยีน วดั สถาบนัการเมอืง สถาบนั
สือ่มวลชน เป็นตน้ ขณะทีผู่บ้รโิภคแต่ละคนเจรญิเตบิโตมานัน้ กไ็ดร้บัการอบรมสัง่สอนมาจากครอบครวั เชน่ 
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บางคนถกูสอนใหไ้หวพ้ระก่อนนอน บางคนถกูสอนใหด้ื่มนมก่อนนอน ฯลฯ เหลา่น้ีเป็นสิง่ทีไ่ดม้าจาก
ครอบครวั สิง่ทีส่าํคญัทีส่ดุทีไ่ดจ้ากครอบครวั คอื นิสยัและคา่นิยม 

4.   สงัคม (Social group) เป็นสิง่ทีอ่ยูร่อบตวัเรา ซึง่จะมผีลทีเ่ราตอ้งทาํตวัใหส้อดคลอ้งกบั
บรรทดัฐาน (Norm) ของสงัคม การทีผู่บ้รโิภคเป็นคนชัน้ชนสงู ชนชัน้กลางหรอืชนชัน้ตํ่า  ซึง่แต่ละชนชัน้กจ็
ม ี   พฤตกิรรมแตกต่างกนั เช่น บางคนเทีย่วในประเทศไทย บางคนชอบเทีย่วต่างจงัหวดั แต่บางคนตอ้งไป
พกัผอ่นยงัต่างประเทศ วฒันธรรมของชนชัน้จะบง่บอกถงึพฤตกิรรมการบรโิภคของผูบ้รโิภควา่จะใชเ้สือ้ผา้
แบบไหน รบัประทานอาหารแบบไหน จะทอ่งเทีย่วทีไ่หน สิง่เหลา่น้ีจะสอนผูบ้รโิภคทัง้หมด เพราะมนุษยห์ลกี
หนีการเป็นสว่นหน่ึงของชนชัน้ไมไ่ด ้ อยา่งไรกต็ามตอ้งมชีนชัน้เป็นของตนเอง เชน่ เป็นชาวไร ่ ชาวนา เป็น
กรรมกร เป็นขา้ราชการ เป็นเจา้ของธุรกจิ เป็นเศรษฐ ี เป็นนายธนาคาร สิง่เหลา่น้ีจะเป็นผูก้าํหนดใหม้นุษย์
เสมอ อกีประการหน่ึง สงครามชนชัน้เป็นสงครามถาวรไมม่วีนัหยดุตลอดชวีติของมนุษยจ์ะตอ้งพบกบั
สงครามชนชัน้ตลอด เพราะชนชัน้ลา่งจะไลต่ามชนชัน้บน สว่นชนชัน้บนจะหนีชนชัน้ลา่งไป ตวัอยา่ง เชน่ 
การใชน้ํ้าหอม  พอชนชัน้สงูเริม่ใชน้ํ้าหอมอะไ ร ชนชัน้ลา่งกใ็ชต้า ม พอชนชัน้ลา่งใชต้า ม ชนชัน้สงูกต็อ้งเปลี่
ยีห่อ้ใหส้งูขึน้ไปเรือ่ยๆ  

5.   วฒันธรรม (Culture) ไมว่า่เราจะอยูช่นชัน้ใดในสงัคมกต็าม กจ็ะตอ้งมวีฒันธรรมเป็นตวั
ครอบงาํ วฒันธรรม คอื วถิชีวีติทีค่นในสงัคมยอมรบั ประพฤตปิฏบิตัติามกนัเพือ่ความงอกงามของสงัคม คาํ
วา่ วฒันะ แปลวา่ งอกงาม ธรรม แปลวา่ สิง่ทีด่งีาม ดงันัน้ วฒันธรรม กแ็ปลวา่ สิง่ดสีิง่งามทีค่นในสงัคม
ยอมรบัทีจ่ะประพฤตปิฏบิตัริว่มกนัเพือ่ใหส้งัคมนัน้ดาํเนินไปดว้ยด ี วฒันธรรมเป็นสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้ (Man 
made product) วฒันธรรมไมใ่ชส่ิง่ถาวร วฒันธรรมเป็นสิง่มชีวีติ สามารถเปลีย่นแปลงได ้ แต่อาจจะใช้
เวลานาน เน่ืองจากเป็นการยอมรบัของสงัคมทีก่วา้งขวาง และเป็นสิง่ทีเ่ปลีย่นแปลงไดย้ากมาก เป็นทีม่าของ
รปูแบบการดาํรงชวีติและคา่นิยม (Value and Lifestyle) 

2.4.   กระบวนการตดัสนใจของผู้บรโภค ิ ิ (The consumer purchase decision process) 
 สปุญญา ไชยชาญ ั (2543 : 136) กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค เป็นลาํดบัการกระทาํซึง่

ดาํเนินต่อเน่ืองไปจนถงึการซือ้หรอืไมซ่ือ้ ซึง่ประกอบดว้ยกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื  
 

 
ภาพประกอบ 4 แสดงกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

 
1.  การยอมรบัปญหา ั (Problem recognition)  หมายถงึ สภาวะทีผู่บ้รโิภครูแ้ละประจกัษ์วา่ชดัวา่ 

ความปรารถนาของเขากบัความเป็นจรงิทีด่าํรงอยู ่ ยงัมขีอ้แตกต่างกนัทัง้ระดบัการความเป็นจรงิทีด่าํรงอยูน่ัน้
ยงัตํ่ากวา่ระดบัความปรารถนา  
  ปญหา คอื ความแตกต่างระหวา่งสภาพอนัเป็นอุดมคต ิั (Ideal) กบัสภาพอนัเป็นจรงิ (Reality)      
(เสร ีวงศม์ณฑา 2542 : 183) 
           การยอมรบัปญหาของผูบ้รโิภค จะก่อใหเ้กดิแรงขบั ั (Drive) ทีจ่ะตอ้งหาหนทางแกป้ญหานัน้ แรงั

ขบัจะมกีาํลงัมากถา้ความปรารถนากบัความเป็นจรงิแตกต่างกนัมาก และจะทาํใหผู้บ้รโิภคตอ้งหาหนทาง

การยอมรบั 
ปญหาั  

การเสาะแสวง 
หาสารสนเทศ 

การประเมนิผล
ทางเลอืก 

การตดัสนิใจ 
ซือ้ 

พฤตกิรรมหลงั 
การซือ้ 
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แกป้ญหานัน้โดยเรว็ แต่แรงขบัจะมกีาํลงัน้อย ถา้ความปรารถนากบัความเป็นจรงิแตกต่างกนัน้อย ซึง่ั จะทาํ
ใหผู้บ้รโิภคไมก่ระตอืรอืรน้ทีจ่ะหาหนทางแกป้ญหาั  

2. การแสวงหาสารสนเทศ (Information search) สารสนเทศเกีย่วกบัวธิแีกป้ญหาทีผู่บ้รโิภคั

เสาะแสวงหา คอื สว่นประสมการตลาดทีน่กัการตลาดจาํนวนมากนําออกมาเสนอนัน่เอง  ซึง่ผูบ้รโิภคจะไป
แสวงหาจากสีแ่หลง่ดว้ยเอง 

- แหลง่บุคคล (Personal source) ไดแ้ก่ แหลง่ทีเ่ป็นบุคคลอื่น เชน่ สมาชกิในครอบครวั ญาต ิ
มติร เพือ่นบา้น เพือ่นรว่มงาน หรอื คนแปลกหน้า เป็นตน้ 

- แหลง่การคา้ (Commercial source) ไดแ้ก่ แหลง่ทีน่กัการตลาดจดัใหม้ขีึน้ เชน่ การโฆษณา 
การประชาสมัพนัธ ์พนกังานขาย ผูแ้ทนจาํหน่าย บรรจุภณัฑ ์หรอืแมก้ระทัง่การตัง้แสดงสนิคา้  

- แหลง่สาธารณะ (Public source) ไดแ้ก่ แหลง่ทีม่สีารสนเทศไวใ้หป้ระชาชนทัว่ไปเสาะ
แสวงหา เชน่ สือ่มวลชนต่างๆ  หอ้งสมดุ นามสงเคราะห ์หรอื องคก์ารรฐับาล เป็นตน้ 

- แหลง่ประสบการณ์ (Experience source) ไดแ้ก่ แหลง่ทีม่อียูใ่นตวัผูบ้รโิภคเอง ซึง่เกดิจาก
การทีเ่คยใช ้เคยตรวจสอบ หรอืเคยสมัผสัเกีย่วขอ้งดว้ยวธิต่ีาง ๆ เป็นตน้  
  จาํนวนสารสนเทศทีผู่บ้รโิภคจะเสาะแสวงหาและระดบัความพยายามทีผู่บ้รโิภคจะใชไ้ปในการ
เสาะแสวงหา จะมากหรอืน้อยเพยีงในนัน้ ยอ่มขึน้อยูก่บัจาํนวนสารสนเทศทีผู่บ้รโิภคมอียูแ่ลว้และระดบั
ความสาํคญัของปญหาทีผู่บ้รโิภคกาํลงัหาหนทางแกไ้ข ถา้สารสนเทศมมีากอยูแ่ลว้ ยอ่มเสาะแสวงหามาั

เพิม่เตมิน้อย ใชค้วามพยายามน้อย ถา้สารสนเทศเดมิมอียูน้่อย ยอ่มตอ้งเสาะแสวงหาเพิม่เตมิมาก ใชค้วาม
พยายามมาก ถา้ปญหานัน้มคีวามสาํคญัน้อย ยอ่มตอ้งเสาะแสวงหั าสารสนเทศน้อย ใชค้วามพยายามน้อย 
  ผลจากการเสาะแสวงหาสารสนเทศ จะทาํใหผู้บ้รโิภคไดร้บัสว่นประสมการตลาดมาจาํนวนหน่ึง 
สว่นประสมการตลาดเหลา่น้ีจะถกูวเิคราะหแ์ละพฒันาขึน้เป็นทางเลอืกสาํหรบัผูบ้รโิภคนัน้ๆ แลว้จงึประเมนิ
ทางเลอืกไป 

3. การประเมนิทางเลอืก ( Alternatives evaluation) เมือ่ถงึข ัน้ตอนน้ีผูบ้รโิภคจะกาํหนดเกณฑ์
ต่างๆ ขึน้มา เพือ่วดัและเปรยีบเทยีบคุณคา่ของสว่นประสมการตลาดทีจ่ดัเกบ็รวบรวมมานัน้ เกณฑเ์หลา่น้ี 
ไดแ้ก่ รายละเอยีดของสว่นประสมการตลาดทีพ่งึประสงคห์รอืไมพ่งึประสงคน์ัน่เอง หากเกณฑใ์นการประเมนิ
ทางเลอืกผูบ้รโิภคกาํหนดขึน้มามมีากกวา่หน่ึงอยา่ง ผูบ้รโิภคอาจใชว้ธิกีาํหนดน้ําหนกัความสาํคญั  และให
คะแนนแก่เกณฑแ์ต่ละอยา่ง แลว้นําคะแนนรวมทีแ่ต่ละทางเลอืกทาํไดม้าเปรยีบเทยีบกนั 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) หลงัจากขัน้ตอนการประเมนิผลทางเลอืกทีแ่ลว้ เมือ่
ผูบ้รโิภคไดเ้รยีงลาํดบัคะแนนของทางเลอืกต่างๆ ไวแ้ลว้ ความตัง้ใจซือ้กเ็กดิขึน้ พอมาถงึการตดัสนิใจซือ้ จะ
เป็นการเลอืกเอาทางเลอืกใดทางเลอืกหน่ึงจากหลายๆ ทางเลอืกนัน้ โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑต์ราทีผ่า่นเกณฑม์าดว้ยคะแนนดทีีส่ดุ ซึง่แปลวา่ผูบ้รโิภคคนนัน้ชอบมากทีส่ดุดว้ย แต่อาจมปีจจยัั

อื่นเขา้มาสอดแทรกจนใหไ้มเ่ลอืกตราทีช่อบมากทีส่ดุได ้คอื ทศันคตขิองบุคคลอื่น และเหตุเหนือคาดหมาย 
5. พฤตกิรรมหลงัซือ้ (Postpurchase behavior) หลงัจากการทีไ่ดซ้ือ้ผลติภณัฑม์า และได้

บรโิภคแลว้ ผูบ้รโิภคจะเรยีนรูว้า่ผลติภณัฑน์ัน้สามารถแกป้ญหาไั ดจ้รงิหรอืไม ่ สรา้งความพอใจใหม้ากน้อย
เพยีงใด เกณฑใ์นการวดัความพอใจนัน้ ผูบ้รโิภคจะใชค้วามคาดหวงัทีต่ ัง้เอาไวก้่อนการซือ้เป็นมาตรฐานวดั
ขดีความสามารถในการแกป้ญหาของผลติภณัฑ ์ ถา้ผลติภณัฑแ์กป้ญหาใหไ้ดน้้อยกวา่ทีค่าดหวงั ผูบ้รโิภคจะั ั

เกดิความพอใจ ถา้ผลติภณัฑแ์กป้ญหาไดเ้กนิกวา่ทีค่าดหวงั ผูบ้รโิภคจะเกดิความยนิด ีหรอืพอใจมากั  
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        มาตรฐานความคาดหวงัของผูบ้รโิภคจะสงูหรอืตํ่าเพยีงใดนัน้  ยอ่มขึน้อยูก่บัสารสนเทศทีไ่ปเสา
แสวงหามาจากแหลง่ต่างๆ ในกรณีผูบ้รโิภคไดร้บัความไมพ่อใจจากการไดบ้รโิภคผลติภณัฑ ์ ผูบ้รโิภคอาจจะ
เกบ็งาํความรูส้กึไมพ่อใจนัน้เอาไวเ้งยีบๆ กไ็ด ้หรอือาจมปีฏกิริยิาตอบโตก้ไ็ด ้

2.5.  รปูแบบพฤตกรรมการตดัสนใจซ้ือของผูบ้รโภคิ ิ ิ  
          ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2540 : 54) พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคอาจจะแยกพจิารณาเป็น 3 
รปูแบบ คอื 

- พฤตกิรรมการตอบสนองแบบประจาํสมํ่าเสมอ (Routine response behavior) ผลติภณัฑ์
จาํนวนมากในกระบวนการตดัสนิใจโดยมกีารรบัรูป้ญหาจะคน้หาขอ้มลูจากภายในความจาํสว่นตวั รวมทัง้มีั

การประเมนิผลจากการใชส้นิคา้ เมือ่ซือ้สนิคา้เป็นความเคยชนิ เน่ืองจากซือ้สมํ่าเสมอ  โดยทัว่ไปเป็นสนิค้
มลูคา่ตํ่า สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตอบสนองแบบประจาํน้ี จะเป็นสนิคา้ประเภทของใชป้ระจาํวนั  

- การแกป้ญหาในวงจาํกดั ั (Limited solving problems) ในกรณีน้ีผูบ้รโิภคตอ้งมกีระบวนการ
คดัเลอืก ตอ้งใชเ้วลามากขึน้ในการพจิารณาทางเลอืก  

- การแกป้ญหาอยา่งกวา้งขวาง ั (Extended problem solving) เป็นสถานการณ์ซึง่ผูซ้ือ้ตอ้ง
ลงทุนดา้นการเงนิและเวลาในการตดัสนิซือ้ เช่น รถยนต ์  ผูบ้รโิภคตอ้งหาขอ้มลูจากเพือ่น นิตยสาร หรอื
ขอ้มลูอื่นๆ เกณฑท์ีใ่ชใ้นการประเมนิผลทางเลอืกตอ้งพจิารณาอยา่งระมดัระวงัยิง่ขึน้ 
 

3. ความสมัพนัธข์องทศันคตกบัพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ  
    เตรยีนดสิ (อุษา ลมิปธนโชต.ิ 2545 : 12 - 13 อา้งองิจาก Triandis) กลา่ววา่ พฤตกิรรมหรอืการ
ปฏบิตัขิองมนุษยเ์ป็นผลมาจาก ทศันคต ิ (Attitude) บรรทดัฐานของสงัคม (Norms) นิสยั (Habits) และผลที่
คาดวา่จะไดร้บัหลงัจากพฤตกิรรมนัน้แลว้ (Expectancies about Reinforcement) ดงันัน้ ทัง้การปฏบิตัหิรอื      
พฤตกิรรมการแสดงออกของพฤตกิรรมของบุคคล และขณะเดยีวกนัการแสดงออกหรอืการปฏบิตัขิองบุคคลก็
มผีลต่อทศันคตขิองบุคคลนัน้ๆ ดว้ย โดยทัว่ไปแลว้ เชื่อกนัวา่ ทศันคตมิคีวามสมัพนัธก์บัการปฏบิตั ิถงึแมว้า่
นกัการสือ่สารและนกัจติวทิยาหลายทา่นจะเหน็วา่ทศันคตมิคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม แต่จากผลงานวจิยั
ทางสงัคมวทิยาสว่นใหญ่หลายสบิปีทีผ่า่นมา พบวา่ ตวัแปร  ทศันคตแิละพฤตกิรรมการปฏบิตันิัน้มี
ความสมัพนัธก์นัน้อยหรอืแทบจะไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย ซึง่นกัจติวทิยาพยายามหาเหตุผลต่างๆ เพือ่จะ
เป็นขอ้โตแ้ยง้ทีข่อ้มลูจากการวจิยัไมไ่ดแ้สดงใหเ้หน็อยา่งเดน่ชดัวา่ การปฏบิตั ิหรอื พฤตกิรรมเป็นผลมาจาก      
ทศันคต ิ 

   โกธานดาพานี (Kothandapani) ไดส้รปุเหตุผลของความลม้เหลวในการคาดคะเน หรอืทาํนาย
พฤตกิรรมจากขอ้มลูเกีย่วกบัทศันคต ิซึง่อาจจะเน่ืองมาจากสาเหตุต่อไปน้ี 

-  คาํจาํกดัความของทศันคตไิมถ่กูตอ้ง เชน่ อาจจะมองทศันคตใินแงค่วามรูส้กึอยา่งเดยีว ซึง่
ความรูส้กึอยา่งเดยีวไมไ่ดเ้ป็นตวัทาํนายทีแ่น่นอนของพฤตกิรรมหรอืการปฏบิตั ิ

-  เราอาจจะวดัทศันคตขิองบุคคลทีม่ต่ีอบางสิง่บางอยา่งไมเ่หมาะสม ซึง่อาจเกดิจากการใช้
เครือ่งมอืทีไ่มเ่หมาะสมในการวดัทศันคตแิละการปฏบิตั ิ
  สทุธนินัท ์ เชือ้แกว้ (2545 : 19) จากองคป์ระกอบของทศันคตแิละทฤษฎเีกีย่วขอ้งกบัทศันคต ิ
พบวา่ทศันคตแิละพฤตกิรรมมคีวามสมัพนัธก์นัโดยทีท่ศันคตจิะเป็นตวัชีใ้หเ้หน็ถงึพฤตกิรรมวา่ผูบ้รโิภคจะม ี   
พฤตกิรรมอยา่งไร การใชท้ศันคตทิาํนายพฤตกิรรมนัน้ แต่มกีารวจิยัหลายๆ ชิน้ทีช่ีใ้หเ้หน็วา่พฤตกิรรมนัน้
มไิดเ้กดิขึน้ตามทศันคตเิสมอไป เน่ืองจากวา่การวดัความสมัพนัธข์ึน้อยูก่บัตวัแปรต่างๆ ดงัน้ี 
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1. ขอ้จาํกดัต่าง ๆ ของผูบ้รโิภค หมายความวา่ ในขณะทีว่ดัทศันคตขิองผูบ้รโิภคอยูน่ัน้ผูบ้รโิภค
จะตอบโดยทีม่ไิดค้ดิถงึขอ้จาํกดัต่างๆ วา่ตนเองจะสามารถมพีฤตกิรรมดงันัน้ไดห้รอืไม ่

2. การกระทาํทีต่อ้งการจะวดัควรจะชดัเจนและแน่นอนวา่ตอ้งการจะดกูารกระทาํใดๆ ของบุคคล
นัน้ๆ เชน่ การใช ้การซือ้ การขอยมื หรอือื่นๆ เพราะทศันคตทิีด่ขีองผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑอ์าจแปลงออกมา
ไดเ้ป็นการกระทาํมากมายขึน้อยูก่บัวา่ขณะนัน้ตอ้งการจะวดัการกระทาํแบบใด 

3. เปาหมาย นัน่คอื ผลติภณัฑท์ีต่อ้งการจะวดัทศันคตทิีผู่บ้รโิภคมต่ีอผลติภณัฑน์ัน้ๆ ซึง่อาจจะ้

เป็นเปาหมายโดยทัว่ๆ ไปหรอื อาจจะเป็นเปาหมายทีช่ีเ้ฉพาะได ้ ซึง่มผีลต่อพฤตกิรรมทีม่รีปูแบบทีต่่างกนั้ ้

โดยอาจจะสอดคลอ้งกบัทศันคตหิรอืไมก่ไ็ด ้
4. เวลา เมือ่เวลาเปลีย่นแปลงไป พฤตกิรรมและทศันคตอิาจเปลีย่นแปลงไปดว้ย 
5. สภาพการณ์และสิง่แวดลอ้ม มผีลทาํใหพ้ฤตกิรรมเบีย่งเบนไป เชน่ อทิธพิลคนรอบขา้ง หรอื 

เกดิสถานการณ์ใดทีไ่มค่าดคดิขึน้ ทาํใหต้อ้งแสดงพฤตกิรรมทีอ่าจไมส่อดคลอ้งกบัทศันคตขิึน้ 
 
แบบจาํลองท่ีแสดงถึงความสมัพนัธร์ะหวางทศันคตกบัพฤตกรรม่ ิ ิ  

 แบบจาํลองแนวโน้มแหง่พฤตกิรรม (Fishbein’s Behavioral model) แสดงใหเ้หน็ถงึความสมัพนัธ์

ระหวา่งทศันคตกิบัพฤตกิรรมทีแ่สดงออกมา โดยกลา่ววา่พฤตกิรรมของคนเรานัน้เป็นเรือ่งของความตัง้ใจที่
จะมพีฤตกิรรมแสดงออกมาในลกัษณะใดลกัษณะหน่ึง และยงัเป็นเรือ่งของตวัแปรทีเ่ขา้มาเกีย่วขอ้งดว้ย     
ดงันัน้ การทีค่นเราตัง้ใจจะมพีฤตกิรรมใดพฤตกิรรมหน่ึงนัน้มไิดห้มายความวา่ จะตอ้งมพีฤตกิรรมนัน้ออกมา
เสมอไป เพราะมอีทิธพิลอื่นมาเปลีย่นแปลงไป ดงัภาพประกอบต่อไปน้ี 
 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

 
ภาพประกอบ 5  แบบจาํลองแสดงถงึความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตกิบัพฤตกิรรม 

 
 
 

ความเชื่อเกีย่วกบัผลของพฤตกิรรม 

การประเมนิในผลทีจ่ะออกมา 

ความเชื่อเกีย่วกบัการทีค่นอื่นจะ
มองตวัเรา 

แรงจงูใจใหท้าํตาม 

ทศันคตต่ิอพฤตกิรรม 

ความตัง้ใจจะมพีฤตกิรรม 

บรรทดัฐานเกีย่วกบั 
พฤตกิรรม 

พฤตกิรรมจรงิ 

ตวัแปรอื่น ๆทีเ่ขา้
มาแทรกแซง 
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4. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด ่  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542 : 11) กลา่ววา่  สว่นผสมการตลาด (Marketing mix) หมายถงึ การมสีนิคา้
ทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุม่เปาหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และผู้้ บรโิภคยนิดจีา่ย
เพราะมองเหน็วา่คุม้ รวมถงึมกีารจดัจาํหน่ายกระจายสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้หาเพือ่ใหค้วาม
สะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอยา่งถกูตอ้งซึง่
ประกอบดว้ย 4P’s  คอื 

- ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้เปาหมายได้้  
- ราคา (Price) หมายถงึ การมรีาคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และยนิดจีา่ย เพราะมองเหน็วา่คุม้คา่ 
- การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ การจดัจาํหน่าย กระจายสนิคา้ ใหส้อดคลอ้งกบั         

พฤตกิรรมการซือ้หา และใหค้วามสะดวกแก่ลกูคา้ 
- การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการใชค้วามพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้

และเกดิพฤตกิรรมอยา่งถกูตอ้ง การสง่เสรมิการตลาดทีส่าํคญัประกอบดว้ย (1) การโฆษณา (Advertising) 
(2) การประชาสมัพนัธ ์ [Public Relation (PR)]  (3) การสง่เสรมิการขาย (Sales promotion) เชน่ ลด แลก 
แจก แถม  (4) การขายดว้ยตวับุคคล (Personal selling) 

4.1.   ผลตภณัฑ ์ิ (Product) 
4.1.1.  ความหมายของผลติภณัฑ ์

  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541 : 35)  กลา่ววา่ ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ  สิง่ทีเ่สนอขายโดย
ธุรกจิเพือ่สนองความตอ้งการของลกูคา้ใหพ้งึพอใจ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้
ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ  สถานที ่ องคก์รหรอืบุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณคา่ (Value) ในสายตาของลกูคา้  จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้ 
การกาํหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑจ์ะตอ้งพยายามพจิารณาถงึปจจยัดงัต่อไปน้ี ั (1) ความแตกต่างของ
ผลติภณัฑ ์(Product differentiation) และ (หรอื) ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive differentiation)  
(2) พจิารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์ (Product component) เชน่ ประโยชน์พืน้ฐาน 
รปูรา่งลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ ตราสนิคา้ ฯลฯ  (3) การกาํหนดตาํแหน่งผลติภณัฑ ์ (Product 
positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑข์องบรษิทัเพือ่แสดงตาํแหน่งทีแ่ตกต่างและมคีุณคา่ในจติใจของ
ลกูคา้เปาหมาย ้ (4) การพฒันาผลติภณัฑ ์ (Product development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหมแ่ละ
ปรบัปรงุใหด้ขีึน้ (New and improved) ซึง่ตอ้งคาํนึงถงึความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดด้ยีิง่ขึน้  (5) กลยทุธเ์กีย่วกบัสว่นผสมผลติภณัฑ ์(Product mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product line) 

4.1.2.  แนวความคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์
  อุไรวรรณ แยม้นิยม และคณะ (2530 : 8)  ไดก้ล่าวถงึแนวความคดิผลติภณัฑไ์วว้า่  เป็นการ
มุง่เน้นการบรหิารโดยสมมุตวิา่ผูบ้รโิภคพอใจผลติภณัฑซ์ึ่งมคีุณภาพเหมาะสมกบัราคา  ดงันัน้ธุรกจิจงึสนใจ
ทีจ่ะปรบัปรงุคุณภาพของผลติภณัฑ ์ สิง่ทีเ่หน็ไดจ้ากแนวความคดิผลติภณัฑก์ค็อื 

1.  ผูบ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑโ์ดยไมไ่ดพ้จิารณาวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตน 
2.  ผูบ้รโิภคสนใจในคุณภาพของผลติภณัฑ ์
3.  ผูบ้รโิภครูถ้งึความแตกต่างของคุณภาพและสาลกัษณ์ (Feature) ของผลติภณัฑ์คู่

แขง่ขนัของกจิการ 
4.  ผูบ้รโิภคเลอืกซือ้ผลติภณัฑบ์นพืน้ฐานของคุณภาพ 
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5.  ภารกจิของธุรกจิ ก็คอืการปรบัปรุงคุณภาพผลติภณัฑ์เพื่อประโยชน์ในการแข่งขนั 
และรกัษา ลกูคา้ 
 สดุาดวง  เรอืงรจุริะ (2540 : 109-111)  ไดก้ลา่วถงึแนวคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑไ์วว้า่ ในการซือ้
สนิคา้บรกิารของผู้บรโิภคกด็ ีผูใ้ชใ้นตลาดธุรกจิก็ด ีจะมคีวามต้องการหลากหลาย ดงันัน้ผลติภณัฑ์ที่เสนอ
ขายใหก้บัผูซ้ื้อแต่ละคนจงึไม่จาํเป็นทีจ่ะตอ้งมลีกัษณะเหมอืนกนั ถงึแมจ้ะเป็นสนิคา้บรกิารชนิดเดยีวกนั เรา
สามารถจะแบง่ความคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีจ่ะสนองความตอ้งการได ้3 ลกัษณะ คอื  

1.  ผลติภณัฑท์ีม่ตีวัตน (The tangible product)  คอืสว่นประกอบต่าง ๆ   ของสนิคา้
หรอืบรกิารที่เสนอขาย ซึ่งจบัต้องได ้มองเหน็ไดช้ดัเจน หรอืเป็นที่ยอมรบัทนัทวี่าคอืสิง่ที่เสนอขาย ซึ่งเกดิ
จากรปูลกัษณ์ (Feature) ทีป่รากฏมากกว่าคุณภาพ มขีนาดเลก็ใหญ่ รปูทรงสีเ่หลีย่ม กลม หรอืทําจากวสัดุ
พลาสตกิ  เหลก็ ไม ้กระดาษ สเีขยีว แดง สม้ มลีวดลาย ตราสนิคา้ หรอืบรรจุภณัฑ์มลีกัษณะอย่างไร เช่น 
ตวัเสือ้ ตวักางเกง ลกูอม กลอ้งถ่ายรปู ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ ฯลฯ  

2.  ผลติภณัฑท์ีต่อ้งมสีว่นเพิม่  (The extended product)   นอกจากตวัผลติภณัฑท์ีม่ ี
ตวัตนแล้วในการขายผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ จะต้องประกอบด้วยบริการหรือผลิตภณัฑ์ชนิดอื่น ๆ ควบคู่หรือ
เพิ่มเติม โดยที่ผู้ซื้อหรือผู้บริโภคหวงัไว้ล่วงหน้า  ถ้าจะตัดสินใจซื้อสินค้านัน้ได้ ผู้ขายจะต้องมีบางสิ่ง
บางอยา่งนอกเหนือจากตวัสนิคา้ใหด้ว้ย  

3.  ผลติภณัฑท์ีส่นองความตอ้งการ  (The generic product)  ผูซ้ือ้ผลติภณัฑไ์มว่า่จะเป็น
ผูบ้รโิภคหรอืหน่วยงานธุรกจิ การซื้อสนิคา้แต่ละครัง้มวีตัถุประสงคห์ลกัในการแสวงหาบางสิง่บางอย่างทีจ่ะ
สนองความตอ้งการทีเ่กดิขึน้  
  เสร ี วงษ์มณฑา (2542 : 57)  ไดก้ล่าวถงึแนวความคดิผลติภณัฑไ์วว้่า   เป็นคุณสมบตัทิี่

สําคญัของผลิตภณัฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บรโิภคได้  ผลติภณัฑ์ของบรษิทัจะต้องมคีวาม
ชดัเจนว่า  เป็นแชมพูกนัรงัแค น้ําผลไมไ้รน้ํ้าตาล แชมพูทูอนิวนั น้ํายาปรบัผา้นุ่ม รถยนตข์นาดเลก็เพือ่ใช
เมอืง รถขนาดกลางสําหรบัครอบครวั ฯลฯ ผลิตภณัฑ์ สถานที่ขายสนิค้า  บรกิารหรอืแนวความคิดต้อง
กาํหนดลงไปใหแ้น่ชดั 
  สปุญญา  ไชยชาญ ั (2538 : 174-175)  ไดส้รปุเกีย่วกบัแนวคดิผลติภณัฑไ์วด้งัน้ี   
  ผลติภณัฑ ์ หมายถงึ สิง่ทีบ่รษิทัพฒันาขึน้มาเพือ่ขายใหแ้ก่ผูซ้ือ้ ในผลติภณัฑจ์ะมี
องคป์ระกอบอยู ่ 3 อยา่ง คอื หวัใจผลติภณัฑ ์ อนัเป็นสว่นทีใ่หป้ระโยชน์หรอืใหบ้รกิารแก่ผูใ้ช ้ ตวัตนของ
ผลติภณัฑ ์ อนัเป็นสว่นทีส่ามารถสมัผสัไดด้ว้ยประสาทของมนุษย ์ และสว่นเพิม่ของผลติภณัฑ ์ อนัเป็น
ประโยชน์หรอืบรกิารทีผู่ข้ายมอบใหแ้ก่ผูซ้ือ้  นอกเหนือไปจากทีจ่ะไดร้บัจากผลติภณัฑ ์
  ผลติภณัฑ ์มวีฏัจกัรในการดาํรงอยูใ่นทอ้งตลาดแบง่ออกเป็นสีช่ว่ง คอื ชว่งแนะนําผลติภณัฑ ์ 
ชว่งเจรญิเตบิโต  ชว่งอิม่ตวั  และชว่งยอดขายลดลง  เมือ่วฏัจกัรชวีติผลติภณัฑเ์ป็นเชน่น้ี  นกัการตลาดจงึมี
ความจาํเป็นตอ้งสรรหาและคดัเลอืกผลติภณัฑใ์หมเ่ขา้มาทดแทนผลติภณัฑเ์ดมิ  เมือ่ยอดขายลดลง หรอืเขา้
มาเพิม่เตมิอยูต่ลอดเวลา  ทัง้น้ีเพือ่เป็นการรกัษาหรอืเพิม่ยอดรายไดข้องบรษิทั 
  นกัการตลาดอาจสรรหาและคดัเลอืกผลติภณัฑใ์หมม่าเสนอต่อตลาดได ้ โดยการซือ้กจิการ
บรษิทัอื่น ซือ้สทิธบิตัรจากบรษิทัอื่น เชา่กรรมสทิธขิองบรษิทัอื่น  จา้งบรษิทัอื่นใหท้าํการพฒันาผลติภณัฑ์์
ใหมใ่ห ้ หรอืทาํการพฒันาผลติภณัฑใ์หมข่ึน้มาเอง 
  กระบวนการพฒันาผลติภณัฑใ์หมน่ัน้ แบง่ออกเป็น 6 ขัน้ตอนคอื การก่อกาํเนิดเจตภาพ
ผลติภณัฑ ์  การกลัน่กรองเจตภาพผลติภณัฑ ์  การวเิคราะหท์างธุรกจิ  การพฒันาผลติภณัฑ ์  การตลาดเพือ่



     23 

ทดสอบ  และการนําผลติภณัฑใ์หมอ่อกจาํหน่าย  เมือ่นําออกจาํหน่ายแลว้ผลติภณัฑน์ัน้ ๆ จะผา่นขัน้ตอน
ต่าง ๆ ในวฏัจกัรชวีติผลติภณัฑ ์คอื ชว่งแนะนํา  เจรญิเตบิโต  อิม่ตวั  และยอดขายลดลง 
  ผลติภณัฑท์ัง้หลายทีม่จีาํหน่ายอยูใ่นทอ้งตลาดนัน้ หากจาํแนกออกตามสภาพการดาํรงอยู่
ภายใตภ้าวะการบรโิภคตามปกต ิ  จะแบง่ออกเป็นสนิคา้คงทนกบัสนิคา้ไมค่งทน หากจาํแนกออกไปตาม
สภาพการมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนจะแบง่ออกเป็นสนิคา้กบับรกิาร   หากจาํแนกออกตามวตัถุประสงคข์องการ
ซือ้  จะแบง่ออกเป็นผลติภณัฑเ์พือ่การบรโิภคกบัผลติภณัฑเ์พื่อการอุตสาหกรรม 

  การจาํแนกประเภทผลติภณัฑอ์อกตามวตัถุประสงคข์องการซือ้  เป็นวธิกีารจาํแนกทีถ่อืวา่
ใกลช้ดิ หรอืตรงกบัความตอ้งการหรอืความอยากไดข้องผูซ้ือ้มากทีส่ดุ  จงึไดร้บัความนิยมมากทีส่ดุ 

  ผลติภณัฑเ์พือ่การบรโิภคจาํแนกยอ่ยลงไปตามนิสยัการซือ้ของผูบ้รโิภคไดอ้กี เป็นผลติภณัฑ์
สะดวกซือ้  ผลติภณัฑเ์ปรยีบเทยีบซือ้  ผลติภณัฑเ์จาะจงซือ้  และผลติภณัฑท์ีไ่มไ่ดแ้สวงซือ้  สว่นผลติภณัฑ์
เพือ่การอุตสาหกรรมอาจจาํแนกยอ่ยลงไปตามลกัษณะการเขา้ไปในกระบวนการผลติ และลกัษณะของตน้ทุน
ไดอ้กีเป็นวตัถุดบิ  อุปกรณ์หลกั  อุปกรณ์เสรมิ  ชิน้สว่น  วสัดุสิน้เปลอืง  และบรกิารทางอุตสาหกรรม 

  ผลติภณัฑทุ์กชนิดทีผู่ผ้ลติหรอืผูข้ายรายใดรายหน่ึงมไีวจ้าํหน่ายนัน้รวมเรยีกวา่ สว่นประสม
ผลติภณัฑ ์  ผลติภณัฑห์น่วยหน่ึง ๆ ทีม่คีวามแตกต่างไปจาหน่วยอื่น ๆ  ในสว่นประสมผลติภณัฑเ์รยีกวา่
รายการผลติภณัฑ ์   รายการผลติภณัฑห์ลาย ๆ    รายการทีม่คีวามใกลช้ดิหรอืเขา้กนัไดเ้มือ่นํามาจบักลุ่ม
เป็นหมวดหมูแ่ลว้เรยีกวา่สายผลติภณัฑ ์
  ในสว่นประสมผลติภณัฑจ์ะมมีติทิางดา้นความยาว ความกวา้ง ความลกึ และความเขา้กนัได ้
ซึง่นกัการตลาดใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดทศิทางขยายหรอืหดตวัในการทาํธุรกจิ  

4.1.3.  องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
   ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2543 : 15-18) องค์ประกอบของผลติภณัฑ์ (Product 
component) หมายถึง การพจิารณาถงึคุณสมบตัิของผลติภณัฑ์ที่สามารถจูงใจตลาดได้ โดยถือเกณฑ์
คุณสมบตั ิ4 ประการ เป็นแนวทางในการกาํหนดนโยบายผลติภณัฑ ์กลา่วคอื 

1.  ความสามารถจูงใจของสิง่ที่นําเสนอต่อตลาด (Attractiveness of the market 
offering) ในประเดน็น้ีผลติภณัฑจ์ะตอ้งสามารถตอบสนองความพงึพอใจของลกูคา้ไดเ้หนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 

2.  รูปลกัษณะ (Features) และคุณภาพผลติภณัฑ์ (Product quality) ลกัษณะ
ผลติภณัฑจ์ะตอ้งตอบสนองความจาํเป็นและตอ้งการของลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งด ีตลอดจนมคีุณภาพผลติภณัฑท์ี่
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าไดด้กีว่าคู่แข่งขนั เช่น ลปิสตกิที่ผู้บรโิภคใชแ้ลว้สวยงามและตดิ
ทนทาน มนัฝรัง่ทอดทีร่สชาตดิ ีผลติภณัฑห์ลายชนิดทีเ่กดิขึน้จากการสงัเกตปญหาของลกูคา้ ั  

3.  สว่นประสมบรกิารและคุณภาพบรกิาร (Services mix and quality) ปจจยัทีใ่หก้ารั

สนับสนุน (Supporting elements) นอกจากคํานึงถงึรปูลกัษณะของผลติภณัฑ์แลว้ นักการตลาดจะต้อง
คาํนึงถงึวา่จะจดับรกิารเสรมิอะไรใหก้บัลกูคา้ไดบ้า้ง 

4.  ราคาซึง่ถอืเกณฑค์ุณคา่ (Value-base prices) ในการตัง้ราคานัน้จะตอ้งยดึถอืคุณค่า
การรบัรูผ้ลติภณัฑ ์(Perceived value) เพราะเป็นสิง่จําเป็นทีน่ักการตลาดจะต้องสรา้งมลูค่าเพิม่ (Value 
added) ใหก้บัผลติภณัฑ ์

4.1.4.  คุณสมบตัทิีส่าํคญัของผลติภณัฑ ์ 
  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2543 : 18-25) คุณสมบตัทิีส่าํคญัของผลติภณัฑ ์ทีน่กัการตลาด

จะตอ้งคาํนึงถงึ มรีายละเอยีดดงัน้ี 
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1.  คุณภาพผลติภณัฑ ์(Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทนของ
ผลติภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลกัความพงึพอใจของลูกค้าและคุณภาพที่เหนือกว่าคู่แข่งขนั ถ้า
สนิคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ือ้จะไมซ่ือ้ซํ้า ถา้สนิคา้คุณภาพสงูเกนิอ ํานาจซือ้ของผูบ้รโิภคสนิคา้กข็ายไมไ่ด ้ 
    นกัการตลาดจะตอ้งพจิารณาวา่สนิคา้ควรมคีุณภาพระดบัใดบา้ง และตน้ทุนเท่าใดจงึจะเป็นที่
พอใจของผูบ้รโิภค รวมทัง้คุณภาพสนิคา้ต้องสมํ่าเสมอและมมีาตรฐานเพือ่ทีจ่ะสรา้งการยอมรบั ความเชื่อถื
ทีม่ต่ีอสนิคา้ทุกครัง้ทีซ่ือ้ ดงันัน้ผูผ้ลติจงึตอ้งมกีารควบคุมคุณภาพสนิคา้ (Quality control) อยูเ่สมอ 

2.  ลกัษณะทางกายภาพของสนิคา้ (Physical characteristics of goods) เป็นรปูรา่ง
ลกัษณะทีล่กูคา้สามารถมองเหน็ได ้และสามารถรบัรูไ้ดด้ว้ยประสาทสมัผสัทัง้ 5 คอื รปู รส กลิน่ เสยีง สมัผสั 
เชน่ รปูรา่ง ลกัษณะ รปูแบบ บรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ เป็นตน้ 

3.  ราคา (Price) เป็นจํานวนเงนิที่บุคคลจ่ายเพื่อซื้อสนิคา้หรอื บรกิาร ซึ่งแสดงเป็น
มลูค่า (Value) ทีผู่บ้รโิภคจ่ายเพื่อแลกเปลีย่น กบัผลประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากสนิคา้หรอืบรกิาร (Kotler and 
Armstrong.1999 : G7) ซึง่ราคานัน้จะมสีว่นสาํคญัในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคดว้ย การตดัสนิใจตัง้
ราคานัน้ตอ้งสอดคลอ้งกบัปรชัญาหรอืแนวคดิทางการตลาด (Marketing concept) การตดัสนิใจดา้นราคาไม่
จาํเป็นวา่จะตอ้งเป็นราคาสงูหรอืราคาตํ่า แต่เป็นราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นคุณคา่ (Perceived value) คอื 
ถ้าผู้บรโิภคมองเห็นว่า สนิค้ามคีุณค่า เราสามารถตัง้ราคาสูงได้ และการปรบัราคาขึ้นราคา หรอืลดราคา
จะตอ้งพจิารณาถงึความอ่อนไหว ดา้นราคาของผูบ้รโิภคดว้ย 

4.  ชื่อเสยีงของผู้ขายหรอื ตราสนิค้า (Brand) หมายถงึ ชื่อ (Name) คํา (Term) 
สญัลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรอืสว่นประสมของสิง่ดงักล่าว เพื่อระบุถงึสนิคา้หรอื บรกิาร
ของผูข้ายรายใดรายหน่ึงหรอืกลุม่ของผูข้ายเพือ่แสดงถงึลกัษณะทีแ่ตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั (Kotler.2000 : 404) 
    การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคต่อผลติภณัฑ์บางชนิดนัน้ขึน้อยู่กบัชื่อเสยีงของผู้ขายหรอืตรา
สนิคา้ โดยเฉพาะสนิคา้ทีเ่จาะจงซื้อ (Specialty goods) เช่น กระเปาหลุยส ์วกิตอง เสือ้เวอรซ์าเช่ นาฬกิา๋    
ราโด ้ซึง่เป็นสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคตดัสนิซือ้ดว้ยเหตุผลดา้นจติวทิยาไมใ่ช่เหตุผลทางดา้นเศรษฐกจิ หรอืประโยชน์
ที่ได้รบั เช่น ตดัสนิใจซื้อ เพราะต้องการเป็นที่ยอมรบัในสงัคม เน่ืองจากผลติภณัฑ์เป็นตวัชี้สถานภาพของ
ผู้ใช้ ซึ่งถือว่าเป็นความต้องการด้านจติวทิยา ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจงึต้องมกีารพฒันาคุณค่าตราสนิค้า 
(Brand equity) กล่าวคอื ตอ้งมกีารใชเ้ครื่องมอืการตลาด ไมว่่าจะเป็นผลติภณัฑห์รอื การสือ่สารการตลาด
ต่างๆ เพื่อเพิม่คุณค่า (Value  added) ใหก้บัผลติภณัฑเ์พื่อใหล้กูคา้เกดิการรบัรู ้(Perceive value) คุณค่า
ตราสนิคา้นัน้ๆ จงึเป็นสิง่สาํคญัอยา่งยิง่ทีน่กัตลาดจะตอ้งคาํนึงถงึ เพือ่พฒันาตราสนิคา้ใหม้คีุณคา่ต่อสนิคา้ 

5.  บรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งในการออกแบบ และการผลติ
สิง่บรรจุ หรอืสิง่ห่อหุม้ผลติภณัฑ ์(Etzel, Walker and Stanton. 1997 : G-10) บรรจุภณัฑเ์ป็นตวัทาํใหเ้กดิ
การรบัรู้ คือ การมองเห็นสนิค้าเมื่อลูกค้าเกิดการยอมรบัในบรรจุภณัฑ์ก็จะนําไปสู่การจูงใจให้เกิดความ
ต้องการซื้อ และเกิดการตดัสนิใจซื้อในที่สุด ดงันัน้ บรรจุภณัฑ์จงึต้องโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตําแหน่ง
ผลติภณัฑส์นิคา้นัน้ใหช้ดัเจน 

6.  การออกแบบผลติภณัฑ ์(Design) เป็นงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัรปูแบบ ลกัษณะ การบรรจุ
หบีห่อ ซึ่งปจจยัเหล่าน้ีจะมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค ดงันัน้การออกแบบจงึมคีวามสาํคญัั

มากสาํหรบัสนิคา้ต่างๆ ผูผ้ลติตอ้งศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพื่อออกแบบสนิคา้ใหด้งึดูดความสนใจ
และใหเ้ป็นทีต่อ้งการของผูบ้รโิภค นอกจากน้ีการออกแบบยงัใชเ้ป็นเกณฑท์าํใหผ้ลติภณัฑม์คีวามแตกต่างกนั 
(Product differentiation) โดยคาํนึงถงึเหตุจงูใจใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้ทัง้ดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ 
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7.  การรบัประกนั (Warranty) และการประกนัสนิคา้หรอืบรกิาร (Guarantee)  
-  การรบัประกนั (Warranty) เป็นเอกสารซึง่มขีอ้ความทีร่ะบุถงึการรบัประกนัสนิคา้ 

ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายจะชดเชยใหก้บัผูซ้ือ้ เมือ่ผลติภณัฑไ์มส่ามารถทาํงานภายในระยะเวลาทีก่าํหนดไว ้ 
-  การประกนัสนิคา้หรอืบรกิาร (Guarantee) เป็นขอ้ความที่ยนืยนัว่าผลติภณัฑ์

สามารถทาํงานไดเ้ป็นทีพ่งึพอใจ หรอืมกีารประกนัวา่ถา้สนิคา้ใชไ้มไ่ดผ้ลยนิดคีนืเงนิ 
8.  ส ี(Color) สขีองผลติภณัฑเ์ป็นสิง่เชญิชวนและจงูใจใหเ้กดิการซือ้ เพราะสทีาํใหเ้กดิ

อารมณ์ดา้นจติวทิยา และสือ่ถงึตาํแหน่งผลติภณัฑ ์(Product positioning)  
9.  การใหบ้รกิาร (Servicing) การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค บางครัง้กข็ึน้อยูก่บันโยบาย

ให้บรกิารแก่ลูกค้าหรอืผู้ขายหรอืผู้ผลติ ในปจจุบนัผู้บรโิภคมแีนวโน้มจะเรยีกรอ้งบรกิารจากผู้ขายมากขึน้ ั

เชน่ บรกิารสนิเชื่อ บรกิารสง่ของ บรกิารซ่อมแซม  
10. วตัถุดบิ (Raw material) หรอืวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ (Material) ผูผ้ลติมทีางเลอืกทีจ่ะ

ใช้วตัถุดบิหรอืวสัดุหลายอย่างในการผลติ ซึ่งในการตดัสนิใจเรื่องน้ีผู้ผลิตต้องคํานึงถึงความต้องการของ
ผูบ้รโิภควา่ พอใจแบบใด ตลอดจนตอ้งพจิารณาถงึตน้ทุนในการผลติ และความสามารถในการจดัหาวตัถุดบิ
ดว้ย 

11. ความปลอดภยัของผลติภณัฑ ์(Product safety) และภาระจากผลติภณัฑ ์(Product 
liability)  
      ความปลอดภยัของผลติภณัฑ ์(Product safety) เป็นประเดน็สาํคญัมากทีธุ่รกจิตอ้งเผชญิ 
และยงัเป็นประเดน็ปญหาดา้นจรยิธรรมทัง้ธุรกจิและผูบ้รโิภค ผลติภณัฑท์ีไ่ม่ปลอดภยัทาํใหผู้ผ้ลติหรอืผูข้ายั

เกดิภาระจากผลติภณัฑ ์(Product liability) ซึง่เป็นสมรรถภาพของผลติภณัฑท์ีท่าํใหเ้กดิการทาํลายหรอืเป็น
อนัตรายสําหรบัผู้ผลิตที่ต้องรบัผิดชอบ ซึ่งในประเด็นน้ีเป็นสาเหตุให้ธุรกิจต้องมกีารรบัประกนั (Product 
warranty) ขึน้ 

12. มาตรฐาน (Standard)  เมื่อมเีทคโนโลยใีหมเ่กดิขึน้ จะตอ้งคาํนึงถงึประโยชน์และ
มาตรฐานเทคโนโลยนีัน้ ซึง่จะชว่ยควบคุมคุณภาพและความปลอดภยัต่อผูใ้ชไ้ด ้

13. ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความ
คาดหวงัของลกูคา้ และสามารถนําไปใชไ้ดด้ใีนทางปฏบิตัโิดยไมเ่กดิปญหาในการใช ้เช่น แผ่นซดีรีอม จะเขา้ั

กนัไดก้บัมหาวทิยาลยัทีม่เีครือ่งคอมพวิเตอรท์ีท่นัสมยัและมรีะบบวดิโีอโพรเจคเตอรท์ีฉ่ายไปยงัจอใหญ่ได ้
14. คุณค่าผลติภณัฑ์ (Product value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนทีไ่ดร้บัจากการใช้

ผลติภณัฑ์ ซึ่งผูบ้รโิภคต้องเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าที่เกดิจากความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑ์ที่สงูกว่า
ตน้ทุน (ราคาสนิคา้) ทีผู่บ้รโิภคซือ้ 

15. ความหลากหลายของสนิคา้ (Variety) ผูซ้ื้อสว่นมากพอใจทีจ่ะเลอืกซือ้สนิคา้ทีม่ใีห้
เลอืกมากในรปูของส ีกลิน่ รส ขนาด การบรรจุหบีห่อ แบบ ลกัษณะ และคุณภาพ เน่ืองจากผูบ้รโิภคมคีวาม
ตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ ผูจ้าํหน่ายจาํเป็นตอ้งมสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคที่
แตกต่างกนัไดด้ยีิง่ขึน้ 

4.2.   ราคา (Price)  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541 : 35) ราคา หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคา เป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่ง คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price) 
ผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณคา่สงูกวา่ราคา เขากจ็ะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ ผูก้าํหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถงึ 
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4.2.1.  คุณคา่ทีร่บัรู ้ (Perceived value) ในสายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาการยอมรบัของ
ลกูคา้ในคุณคา่ของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑน์ัน้ 

4.2.2.  ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 
4.2.3.  ภาวะการแขง่ขนั 

 วมิล จโิรจพนัธุ ์และอุดม เชยกวีงศ ์(2538 : 117 ) ราคา ( Price )หมายถงึ จาํนวนเงนิทีผู่ซ้ือ้จา่ย
สาํหรบัสนิคา้และบรกิาร โดยราคาจะถกูกาํหนดจากมลูคา่ของสนิคา้นัน้ ถา้ผูซ้ือ้และผูข้ายกาํหนดมลูคา่สนิคา้
ใกลเ้คยีงกนั การซือ้ขายจะเกดิขึน้ จงึถอืวา่ราคาเป็นตวักลางทีท่าํใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงความเป็นเจา้ของ 
ทาํใหก้จิการเกดิรายได ้และทาํใหผู้ซ้ือ้ไดร้บัอรรถประโยชน์จากความเป็นเจา้ของสนิคา้และบรกิาร 

4.3.   ชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ (Place or Distribution) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541 : 36) การจดัจาํหน่าย หมายถงึ โครงสรา้งของชอ่งทาง ซึง่

ประกอบดว้ยสถาบนั และกจิกรรม ใชเ้พือ่เคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัที่
นําผลติภณัฑอ์อกสูต่ลาดเปาหมาย กค็อื สถาบนัการตลาด  สว่นกจิกรรมทีช่ว่ยในการกระจายสนิคา้ ้

ประกอบดว้ย การขนสง่ การคลงัสนิคา้ และการรกัษาสนิคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 สว่น 
ดงัน้ี 

4.3.1.  การจดัจาํหน่าย หมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ ์ และ /หรอื กรรมสทิธทิีผ่ลติภณัฑถ์กู์
เปลีย่นมอืไปยงัตลาด ในระบบชอ่งทางการจดัจาํหน่าย จงึประกอบดว้ยผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม 

4.3.2.  การสนบัสนุนการกระจายสนิคา้สูต่ลาด (Market Logistics) หมายถงึ กจิกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึง่การกระจาย
สนิคา้ ประกอบดว้ย  

-   การขนสง่ (Transportation) 
-   การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิคา้ (Warehousing) 
-   การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory management) 
4.4.   การสงเสรมการตลาด ่ ิ (Promotion) 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541 : 36) การสง่เสรมิการตลาด หมายถงึ การตดิต่อสือ่สาร
เกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพือ่สรา้งทศันคต ิ และพฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสือ่สาร อาจใช้
พนกังานขายทาํการขาย (Personel selling) และการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชค้น (Nonpersonal selling) 
เครือ่งมอืในการตดิต่อสือ่สารมหีลายประการซึง่อาจเลอืกใชห้น่ึงหรอืหลายเครือ่งมอืตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใช้
เครือ่งสือ่สารแบบประสมประสานกนั (Intergrated Marketing Communication) –IMC โดยพจิารณาถงึความ

เหมาะสมของลกูคา้ ผลติภณัฑ ์คูแ่ขง่ขนั โดยบรรลุจุดมุง่หมายรว่มกนัได ้เครือ่งมอืสง่เสรมิสาํคญั มดีงัน้ี  
4.4.1.  การโฆษณา (Advertising) 
4.4.2.  การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) 

    ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2537 : 6-9)  ไดก้ล่าวถงึการสง่เสรมิการตลาดไวว้่า การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion)  คอื การประสานงานของผูข้ายในการพยายามใชค้วามคดิสรา้งสรรค ์ เพื่อสรา้งขอ้มลูและจูงใจ
เพื่อขายสนิคา้และบรกิารหรอืส่งเสรมิความคดิ  การส่งเสรมิการตลาดเป็นหน้าที่หน่ึงของการตลาดเพื่อการ
ตดิต่อสือ่สารกบักลุม่เปาห้ มาย  การตดิต่อสือ่สารเพื่อการสง่เสรมิการตลาดนัน้ ขา่วสารนัน้อาจจะเป็นขา่วสาร
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เกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ (Product)  ราคา (Price)  หรอืคนกลางในช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel of 
distribution)  กไ็ด ้

 ส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion mix) เป็นเครื่องมอืพื้นฐานที่ใช้เพื่อบรรลุ
วตัถุประสงคใ์นการตดิต่อสื่อสารทางการตลาดขององคก์ร โดยทัว่ไปประกอบดว้ยการโฆษณา  การขายโดย
ใชพ้นกังานขาย  การสง่เสรมิการขาย  การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง   

1.  การโฆษณา (Advertising)  หมายถงึ “รปูแบบคา่ใชจ้า่ยในการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชบุ้คคล

เกีย่วกบัองคก์าร ผลติภณัฑ ์ บรกิารหรอืความคดิโดยผูอุ้ปถมัภท์ีร่ะบุชื่อ”  ความหมายน้ีเป็นความหมายของ

สมาคมการตลาดแหง่สหรฐัอเมรกิาไดบ้ญัญตัเิอาไว ้  จากความหมายน้ีจะเหน็วา่ลกัษณะของการโฆษณามี
ดงัน้ี (1)  มกีารจา่ยเงนิเกีย่วกบัสือ่ไมว่า่จะเป็นเวลาหรอืเน้ือทีส่าํหรบัขา่วสารการโฆษณา (2)  เป็นการขาย
โดยไมใ่ชบุ้คคล (Nonpersonal selling)  หมายถงึการใชส้ือ่มวลชน เชน่ โทรทศัน์  วทิย ุ  นิตยสาร  
หนงัสอืพมิพ ์ ฯลฯ  ซึง่ชว่ยใหข้า่วสารกระจายไปยงักลุม่คนจาํนวนมาก  (3)  เป็นการเสนอขายต่อชุมชน 
(Public presentation)  ในทีน้ี่หมายถงึ การโฆษณาโดยมกีลุ่มผูฟ้งจาํนวนมาก ั (4)  เป็นการเผยแพรข่า่วสาร 
(Prevasiveness)  กลา่วคอื  ผูใ้หข้า่วสารไดก้ระจายขา่วสารไปยงักลุม่ผูฟ้งอยา่งกวา้งขวางและซํ้าแลว้ซํ้าอกีั  

2. การขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling)  เป็นการตดิต่อสือ่สารแบบตวัต่อตวั  ซึง่ผูข้าย
พยายามชว่ยเหลอืและชกัจงูผูซ้ือ้ใหซ้ือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารหรอืมปีฏกิริยิาดา้นความคดิ  ลกัษณะการขาย
โดยใชพ้นกังานขาย  จงึประกอบดว้ยลกัษณะดงัน้ี (1)  เป็นการเผชญิหน้าระหวา่งบุคคล (Personal 
Confrontation)  ในทีน้ี่เป็นการเผชญิหน้าระหวา่งผูข้ายและผูท้ีค่าดวา่จะเป็นลกูคา้  (2)  เป็นการใช้
ความสามารถดา้นสตปิญญา  กลา่วคอื  พนกังานจะใชค้วามพยายามกบักลุ่มเปาหมาย  เพือ่จงูใจใหเ้กดิการั ้

ซือ้  (3)  การตอบสนอง (Response)  การขายโดยใชพ้นกังานขายจะทาํใหท้ราบถงึปฏกิริยิาต่าง ๆ ของผูซ้ือ้  
เชน่ สหีน้า  แววตา  ความคดิเหน็  ความพอใจหรอืไมพ่อใจ  การตดัสนิใจหรอืไมต่ดัสนิใจซือ้ 

3. การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion)  หมายถงึ “กจิกรรมทางการตลาด ซึง่จดัหาคุณคา่

พเิศษหรอืสิง่จงูใจพเิศษเพือ่การซือ้ผลติภณัฑ ์  และทีส่ามารถกระตุน้การขายทนัททีนัใดจากกลุม่ผูบ้รโิภค 
หรอืผูข้าย (Consumer or dealer)  การสง่เสรมิการขายจงึมลีกัษณะเดน่  3 ประการคอื (1) เป็นการ
ตดิต่อสือ่สาร (Communication)  ระหวา่งผูผ้ลติ (Producer) หรอืผูข้าย (Dealer)  กบัผูบ้รโิภค  ซึง่จะ
ก่อใหเ้กดิความสนใจและจดัหาขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ (2)  เป็นสิง่กระตุน้ (Incentive)  ในทีน้ี่ หมายถงึ  สิง่
ทีม่คีุณคา่พเิศษทีจ่ะมอบใหแ้ก่ผูบ้รโิภคหรอืผูข้าย  (3)  เป็นการชกัจงู (Invitation)  ในทีน้ี่เป็นการจงูใจใหเ้กดิ
การซือ้ขายในทนัททีนัใด 

4.  การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and public relation) การใหข้า่วเป็นรปูแบบหน่ึง
ของการประชาสมัพนัธ ์

 การใหข้า่ว (Publicity) หมายถงึ “การตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชบุ้คคลเกี่ยวกบัองคก์าร ผลติภณัฑ ์

บริการ หรือความคิดที่ไม่ได้เสียค่าใช้จ่ายโดยตรง หรือไม่ได้ดําเนินการโดยตรงจากผู้อุปถัมภ์ที่ระบุชื่อ
โดยทัว่ไปอยูใ่นรปูของขา่ว หรอืการประกาศเกีย่วกบัองคก์ารผลติภณัฑ ์ หรอืบรกิาร  ลกัษณะของการใหข้า่ว
คอื  (1)  เป็นการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชบุ้คคลกบัผูฟ้งจาํนวนมาก  ั (2)  บรษิทัไมต่อ้งเสยีค่าใชจ้่ายโดยตรง
จากการใหข้า่วนัน้  (3)  การใหข้า่วสารสามารถสรา้งความเชื่อถอืไดด้ ี  

 การประชาสมัพนัธ ์(Public relation)  หมายถงึ   “หน้าทีใ่นการบรหิารเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่จีาก

ชุมชน  ซึ่งอยู่ในรปูของนโยบายและกระบวนการของบุคคล หรอืองค์การเพื่อสรา้งความสนใจต่อชุมชนและ
บรหิารโปรแกรมการทาํงานเพือ่สรา้งความเขา้ใจและการยอมรบัจากชุมชน” การประชาสมัพนัธม์วีตัถุประสงค์
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ที่กวา้งกว่าการให้ข่าว  เน่ืองจากจะสรา้งภาพพจน์ที่ดขีองบรษิทัใหเ้กดิกบัชุมชน การให้ข่าวเป็นเทคนิคใน
การตดิต่อสือ่สารทีส่าํคญัทีส่ดุของการประชาสมัพนัธแ์ละเป็นเครือ่งมอืทีใ่ชม้ากทีส่ดุ  

 จากความหมายของการประชาสมัพนัธจ์ะเหน็วา่  การประชาสมัพนัธม์ลีกัษณะดงัน้ี (1)  สรา้ง
ความเชื่อถอืไดส้งู (High credibility)  การใหข้า่ว  หรอืกจิกรรมเพือ่สงัคมหรอืเพือ่มวลมนุษยชาตเิป็นการ
สรา้งภาพพจน์ทีด่ต่ีอบรษิทั (2)  เป็นขอ้มลูทีป่ลอดภยั (Off Guard)  (3)  สามารถเขา้ถงึกลุม่เปาหมายที่้

พยายามหลกีเลีย่งการโฆษณา  หรอืเลีย่งการพบพนกังานขาย (4)  เป็นการสาธติ (Demonstration)  การ
ประชาสมัพนัธค์ลา้ยกบัการโฆษณาในแงท่ีว่า่เป็นการแสดงขอ้มลูเกีย่วกบับรษิทัหรอืผลติภณัฑ ์ เพือ่ใหเ้ขา้ใจ
คุณสมบตัต่ิาง ๆ ของการโฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังานการสง่เสรมิการขาย การใหข้า่ว และการ
ประชาสมัพนัธ ์

5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอื Direct response marketing) หมายถงึ วธิกีารต่าง 
ๆ ทีน่กัการตลาดใชส้ง่เสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรงและสรา้งใหเ้กดิการตอบสนองในทนัททีนัใด ประกอบดว้ยการ
ขายทางโทรศพัท ์จดหมายตรง  แคตตาลอ็ค  โทรทศัน์ วทิย ุหรอืหนงัสอืพมิพท์ีจ่งูใจใหก้บัผูบ้รโิภคตอบกลบั
เพือ่การซือ้  เพือ่รบัของตวัอยา่ง หรอืนําคปูองจากสือ่ไปใช ้  ถา้เป็นการโฆษณาเพือ่ใหก้ลุ่มเปาหมายมกีาร้

ตอบสนองอยา่งใด อยา่งหน่ึง เราเรยีกวา่ การโฆษณาเพือ่ใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising)  

 กลา่วโดยสรปุ สว่นประสมการตลาดเป็นเครือ่งมอืทีส่าํคญัทางการตลาดทีธุ่รกจิต่างๆ ตอ้งคาํนึงถงึ
เป็นปจจยัหลกัสาํคญัในการดาํเนินธุรกจิ ดงันัน้ การศกึษาถงึทศันคตต่ิอสว่นประสมการตลาดของผูบ้รโิภคต่อั

การใชบ้รกิารส่ง พซิซ่า ฮทั แบบส่งถงึบา้นนัน้จะทําใหท้ราบถงึความต้องการที่แทจ้รงิของผูบ้รโิภค อนัเป็น
แนวทางในการกําหนด  กลยุทธท์างการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภคซึ่ง
จะนําไปสูก่ารประสบความสาํเรจ็ในการดาํเนินธุรกจิได ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



     29 

− ราคาสนิคา้ในรายการ 
       (List Price) 
− สว่นลด (Discount) 
− สว่นยอมให ้(Allowance) 
− ระยะเลาในการชาํระเงนิ 
− (Payment period) 
− ระยะเวลาการใหส้นิเชือ่      

(Credit terms)                    
             ฯลฯ 
 

− สนิคา้ใหเ้ลอืก 
      (Product variety) 
− คุณภาพสนิคา้ (Quality) 
− ลกัษณะ (Feature) 
− การออกแบบ (Design) 
− ตราสนิคา้ (Brand name) 
− การบรรจหุบีหอ่ 
      (Packaging)                       
− ขนาด (Size)        
− บรกิาร (Service)                 
− การรบัประกนั 
      (Warranties)                  
− การรบัคนื (Return) 
          ฯลฯ                         
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
          
 
 
 
                                                   
  

     
               
    

 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 6 แสดงรายละเอยีดของสว่นประสมการตลาด 

 
ทีม่า : ปรบัปรงุจาก Kotler.1997 : 92 (อา้งในศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ.  2541 : 34) 
 

สวนประสมการตลาด่  
(Marketing mix) 

ชองทาง ่ (Channels) 
− ความครอบคลุม (Coverage) 
− การเลอืกคนกลาง (Assortment) 
− ทาํเลทีต่ ัง้ (Location) 
 
การสนับสนุนการกระจายสนค้าสูิ ่ 
ตลาด (Market logistics) 
− สนิคา้คงเหลอื (Inventory) 
− การขนสง่ (Transportation) 
− การคลงัสนิคา้ (Warehouseing) 
           ฯลฯ 

 
− การโฆษณา (Advertising) 
− การขายโดยใชพ้นกังาน 

(Personal selling) หรอื การใช้
หน่วยงานขาย (Sale force) 

− การสง่เสรมิการขาย (Sale 
Promotion) 

− การใหข้า่วและการ
ประชาสมัพนัธ ์(Publicity and 
Public Relations) 

− การตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) 
และการตลาดเชือ่มตรง 
(Online marketing) 

ผลตภณัฑ์ิ  
(Product) ราคา 

(Price) 

การจดัจาํหนาย่  
(Place) 

การสงเสรมการตลาด ่ ิ
(Promotion) 

หรือ การส่ือสารการตลาดแบบ
ประสมประสาน (Integrated 
Marketing Communication 

(IMC)) 

ตลาดเป้าหมาย 
(Target market) 
(ความตอ้งการและ
พฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคทีเ่ป็น 
เปาหมาย้ ) 
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5. ประวตัความเป็นมาของพซซา และการบรการแบบสงถึงบ้านของพซซา ฮทัิ ิ ิ ิ่ ่ ่  
5.1.   ต้นกาํเนดร้านพซซา ฮทัิ ิ ่  

 ตน้กาํเนิดรา้น พซิซ่า ฮทั มาจากแฟรงค ์ และ แดน คารนี์ย ์ สองพีน้่อง ชาวเมอืงวชิติา้ มลรฐั
แคนซสั ประเทศสหรฐัอเมรกิา ซึง่ไดแ้นวคดิทีจ่ะเปิดรา้นพซิซ่ามาจากเพือ่นบา้น พวกเขามองเหน็ศกัยภาพ
การเจรญิเตบิโตของธุรกจิรา้นพซิซ่า แมว้า่ขณะนัน้แนวคดิน้ีถอืเป็นสิง่ใหมส่าํหรบัชาวอเมรกินัสว่นใหญ่ 
 แฟรงค ์และแดน จงึไดย้มืเงนิแมจ่าํนวน 600 เหรยีญ เพือ่นํามาลงทุนเปิดรา้นพซิซ่าแหง่แรก ในปี 
ค.ศ.1958 ทีเ่มอืง วชิติา้ มลรฐัแคนซสั โดยใชช้ื่อวา่ พซิซ่า ฮทั (Pizza Hut) เน่ืองจากปายชื่อรา้นสามารถใส่้

ตวัอกัษรไดเ้พยีง 8 ตวัอกัษรเท่านัน้ ซึง่รา้นแหง่แรกน้ีสามารถทาํกาํไรใหพ้วกเขาไดอ้ยา่งรวดเรว็ 
 ดว้ยมมุมองทีก่วา้งไกลของ 2 พีน้่องตระกูลคารนี์ย ์ทีไ่ดพ้ฒันาผลติภณัฑ ์และเครือ่งหมายการคา้ 
พซิซ่า ฮทั (Pizza Hut) ไดก้ลายเป็นทีรู่จ้กัอยา่งกวา้ง และประสบความสาํเรจ็ไปทัว่โลก 

 
5.2. ประวตัโดยยอของ พซซา ฮทัิ ิ่ ่  

 1958 
-   เปิดรา้นพซิซ่า ฮทั รา้นแรก ทีเ่มอืงวชิติา้ มลรฐัแคนซสั 

  1959 
-   เริม่ระบบตวัแทนจาํหน่าย (แฟรนสไ์ซน์) รา้นพซิซ่า ฮทั รา้นของตวัแทนจาํหน่ายแหง่แรก อยู่

ทีเ่มอืง Topeka มลรฐัแคนซสั ในสญัญาไดร้ะบุถงึสทิธใินการใชช้ื่อรา้นวา่พซิซ่า ฮทั รวมไปถงึสตูรการทาํ    
พซิซ่าตน้ตาํรบั  สาํหรบัเรือ่งการบรหิารรา้นนัน้ไดร้บัการอบรมจากสองพีน้่องตระกลูคารนี์ย ์
  1967 

-   ผูแ้ทนจาํหน่ายรา้นพซิซ่า ฮทั กลุม่หน่ึง  ทาํสถติกิารสรา้งรา้นทีร่วดเรว็ดว้ยเวลาเพยีง 5 วนั 
ทีเ่มอืงโอกา โฮมา่ 

-   มกีารอบพซิซ่าทีใ่หญ่ทีส่ดุในโลก เสน้ผา่ศนูยก์ลางถงึ 6 ฟุต ทีร่า้นพซิซ่า ฮทั มลรฐัเทก็ซสั 
  1968 

-   พซิซ่า ฮทั ขยายสาขาไปยงัต่างประเทศครัง้แรก ณ ประเทศแคนนาดา 
 1969 

-   เริม่นําสญัลกัษณ์หลงัคาสแีดง (Red Roof) มาใชก้บัรา้นพซิซ่า ฮทั 
-   เปิดรา้นพซิซ่า ฮทั รา้นแรก ในประเทศเมก็ซโิก 

 1970 
-   เปิดรา้นพซิซ่า ฮทั รา้นแรก ในประเทศออสเตรเลยี 

 1971 
-   พซิซ่า ฮทั กลายเป็นเครือ่ขา่ยรา้นพซิซ่าอนัดบัหน่ึงของโลก ทัง้ในดา้นยอดขายและจาํนวน

สาขา 
 1972 

-   พซิซ่า ฮทั อนิซ ์(Pizza Hut Inc.) เขา้อยูใ่นตลาดหุน้นิวยอรค์ (New York Stock Exchange)  
-   รา้นที ่1,000 ของ พซิซ่า ฮทั เปิดทีเ่มอืงวชิติา้ มลรฐัแคนซสั 
-   พซิซ่า ฮทั เปิดทีป่ระเทศคอสตารกิา้ 
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 1973 
-   เปิดรา้นพซิซ่า ฮทั ทีป่ระเทศญีปุ่น และองักฤษ ่  

 1976  
-   เปิดรา้นพซิซ่า ฮทั ครบ 100 สาขา ในประเทศออสเตรเลยี 
-   รา้นที ่2,000 ของพซิซ่า ฮทั เปิดที ่มลรฐัมสิซูรี ่

  1977 
-   พซิซ่า ฮทั อนิซ ์รวมตวัเขา้กบั เปปซี ่โค อนิซ ์ ๊ (Pepsi Co. Inc.) หลงัจากนัน้ไดเ้ริม่โครงการ

ขยายสาขาไปทัว่โลก และเปิดรา้นพซิซ่า ฮทั ที ่3,000 ทีเ่มอืง Arlington มลรฐัเทก็ซสั 
-   รา้นพซิซ่า ฮทั ทีป่ระเทศคเูวต และอาบ ูดาบ ี

 1980 
-   แนะนําแปงพซิซ่าใหมช่นิดหนานุ่ม้  
-   พซิซ่า ฮทั มจีาํนวนรา้นเพิม่ขึน้เป็น 4,000 สาขา 

 1986 
-   พซิซ่า ฮทั มจีาํนวนรา้นเพิม่เป็น 5,000 สาขา 
-   พซิซ่า ฮทั เริม่การใหบ้รกิารแบบสง่ถงึบา้น (Home Delivery) 

 1988 
-   พซิซ่า ฮทั ก่อตัง้มาครบ 30 ปี ดว้ยจาํนวนรา้นทีม่ที ัง้หมดกวา่ 6,000 สาขา ทัว่โลก 

 1989 
-   พซิซ่า ฮทั นอกประเทศสหรฐัอเมรกิา เปิดรา้นครบ 1,000 สาขา ทีป่ระเทศแคนาดา 
-   เป็นครัง้แรกในประวตัศิาสตรท์ีพ่ซิซ่า จากพซิซ่า ฮทั ถกูสง่เขา้ไปในทาํเนียบขาว เน่ืองใน

โอกาสทีส่ตรหีมายเลขหน่ึง นางบาบารา่ บุช จดังานเลีย้งสงัสรรค ์ใหแ้ก่เดก็ 200 คน 
 1991 

-   สิง่ทีน่่าภมูใิจและไดถ้กูบนัทกึไวใ้นประวตัศิาสตรก์ารสง่พซิซ่าอกีครัง้ เมือ่นายบอรสิ เยลซนิ  
ประธานาธบิดรีสัเซยี ไดส้ ัง่พซิซ่าจาก พซิซ่า ฮทั ใหม้าสง่ทีต่กึรฐัสภา ในชว่งทีอ่าหารขาดแคลนเพือ่เลีย้ง
ผูส้นบัสนุนในการมชียัเหนือผูก้่อรฐัประหาร 
  1993 

-  พซิซ่า ฮทั ทาํการสง่พซิซ่าแบบเรง่ด่วนทีส่ดุและไกลทีส่ดุดว้ยการโรยกลอ่งพซิซ่าหน้า        
เปปเปอโรนี จาํ๊ นวน 600 ถาดใหญ่ ไปกบัรม่ชชูพี จากฐานทพัอากาศ ในประเทศสหรฐัอเมรกิา และรอ่นลงให้
ทหารสหรฐัฯ ทีป่ฏบิตักิารอยูใ่นประเทศโซมาเลยี 
 1994 

-   พซิซ่า ฮทั รา้นที ่10,000 เปิดทีเ่มอืงเซาท ์เปาโล ประเทศบราซลิ 
  1997 

-   เปปซี ่ โค อนิซ ์มนีโยบายแยกตวักลุม่ธุรกจิรา้นอาหารใน๊ เครอื ซึง่ไดแ้ก่ พซิซ่า ฮทั เคเอฟซ ี
และ ทาโก ้ เบลล ์ ก่อตัง้เป็นบรษิทั ไทรคอน โกลโบล เรสเทอรองตส์ (Tricon Global Restaurants) และ     
ไทรคอน เรสเทอรองตส์ อนิเตอรเ์นชัน่แนล (Tricon Restaurants International = TRI) เมือ่วนัที ่7 ตุลาคม  
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  1998 
-   พซิซ่า ฮทั ชนูโยบาย “ทีส่ดุของพซซา ใต้หลงัคาเดียวิ ่ ” (The Best Pizzas Under One 

Roof!) ครอบคลุมทุกรา้นสาขาทัว่โลก 
 2000 

-   ในเดอืนกรกฎาคม พซิซ่า ฮทั เป็นบรษิทัแรกในประวตัศิาสตรท์ีต่ดิโลโกบ้นจรวดโปรตอนที่
ใหญ่ทีส่ดุในโลก ทีพุ่ง่ทยานขึน้ไปในอวกาศ 
 2001 

-   อีกครัง้ท่ีพิซซา่ ฮทั สร้างประวติัศาสตร์ ด้วยการสง่พิซซา่ไปให้นกับินอวกาศ ณ สถานีอวกาศ 

นานาชาติ  

5.3.   พซซา ฮทั ในประเทศไทยิ ่  
 1980 

-   พซิซ่า ฮทั เขา้มาเปิดรา้นในประเทศไทยครัง้แรก โดยการดาํเนินงานของตวัแทนจาํหน่าย 
  2000 

-   ไทรคอน เรสเทอรอตส์ อนิเตอรเ์นชัน่แนล เจา้ของและผูบ้รหิารรา้นพซิซ่า ฮทั ในปจจุบนั ได้ั

เริม่เป็นรา้นทีบ่รษิทัลงทุนเอง 100 % หลงัจากทีส่ญัญาแต่งตัง้ตวัแทนจาํหน่ายในไทยสิน้สดุลง ใหบ้รกิารทัง้
แบบนัง่รบัประทานในรา้น บรกิารนํากลบั และบรกิารสง่ถงึบา้น 

-   กุมภาพนัธ ์เปิดรา้นพซิซ่า ฮทั สาขาแรกที ่อมิพเีรยีล เวลิด์ ลาดพรา้ว 
-   เรง่ขยายสาขาทัง้ในกรงุเทพฯ และต่างจงัหวดั ไดแ้ก่ อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 2001 
-   กุมภาพนัธ ์ใหบ้รกิารสง่ถงึบา้นและสาํนกังานดว้ยเบอรโ์ทรศพัท ์4 หลกั คอื 1150 พซิซ่า ฮทั 

มสีาขาทัง้สิน้ 60 สาขา ทัง้ในกรงุเทพฯ และต่างจงัหวดั โดยขยายสาขาเพิม่เตมิในต่างจงัหวดั ไดแ้ก่ 
นครราชสมีา และนครสวรรค ์

-   มนีาคม เปิดตวัพซิซ่าหน้าใหม ่ แบบจดัจา้นสไตลไ์ทย กบั “พซิซ่าหน้าไก่จีด๊จ๊าด” เพิม่ความ

หลากหลายใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 
-   กรกฎาคม แนะนําพซิซ่าสตูรใหม ่โกลดีค้รสัต ์ (พซิซ่าขอบชสี พรอ้มเชดดา้ชสีหอมกรุน่กรอบ

บนขอบ) 
-   สงิหาคม พซิซ่า ฮทั มสีาขาทัง้สิน้ 80 สาขา ทัง้ในกรงุเทพฯ และต่างจงัหวดั โดยขยายสาขา

เพิม่เตมิในต่างจงัหวดั ไดแ้ก่ พทัยา จงัหวดัชลบุร ี
-   กนัยายน เปิดตวัพซิซ่าหน้าไทยหน้าใหม ่ “พซิซ่าเขยีวหวานไก่” อกีหน่ึงทางเลอืกที่

หลากหลาย ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
-   ณ สิน้ปี พซิซ่า ฮทั มสีาขาทัง้สิน้ 99 สาขา โดยขยายสาขาเพิม่เตมิในต่างจงัหวดั ไดแ้ก ่      

สรุาษฎรธ์านี และเชยีงใหม ่เพื่อใหบ้รกิารผูบ้รโิภคอยา่งกวา้งขวาง 
5.4.   พซซา ฮทั ในวนัน้ีิ ่  
1. ปจจุบนัพซิซ่า ฮทั เป็นเครอืขา่ยรา้นพซิซ่าทีใ่หญ่ทีส่ดุในโลก ดว้ยจาํนวนรา้นทีม่มีากกวา่ ั

12,000 รา้น ในประเทศต่างๆมากกวา่ 90 ประเทศทัว่โลก 
2. บรษิทัมพีนกังานทัว่โลกทัง้หมดกวา่ 240,000 คน 
3. พซิซ่า ฮทั ขายพซิซ่า มากกวา่ 1.7 ลา้นถาดต่อวนั ใหก้บัลกูคา้ประมาณ 4 ลา้นคนทัว่โลก 
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4. พซิซ่า ฮทั สาขาทีข่ายดทีีส่ดุในโลก คอื สาขาในเมอืงปารสี ประเทศฝรัง่เศส รองลงมาคอื
สาขาทีเ่มอืงมอสโก ประเทศรสัเซยี ฮอ่งกง และสหราชอาณาจกัร 

5. หากไมน่บัพซิซ่า ฮทั ในประเทศสหรฐัอเมรกิาแลว้ ประเทศออสเตรเลยีมสีาขามากทีส่ดุ 
รองลงมาคอื ประเทศแคนาดา และสหราชอาณาจกัร 

6. ใน 1 ปี พซิซ่า ฮทั ใชช้สีเป็นจาํนวนมาก กวา่ 3.2 ลา้นปอนด ์โดยผลติจากน้ํานมววัแท ้คดิเป็
 2.5% ของปรมิาณน้ํานมววัทัง้หมดของสหรฐัอเมรกิา เทา่กบัการผลติเตม็กาํลงัของววั 250,000 ตวั เป็นเวลา 
1 ปี 

7. ปรมิาณการใชเ้ปปเปอโรนี ของพซิซ่า ฮทั นัน้ มากกวา่ ๊ 700 ลา้นปอนดต่์อปี หากเรยีงต่อกนั
จะสามารถพนัรอบโลกได ้2 รอบ และโยงถงึพระจนัทรเ์ลยทเีดยีว 

5.5.   เคร่ืองหมายการค้า 
 พซิซ่า ฮทั เป็นรา้นทีผ่สมผสานผสานความสนุกสนานเพลดิเพลนิ ความเป็นกนัเองและการบรกิาร
ทีเ่ป็นมติร ในบรรยากาศทีส่บายๆ เหมาะแก่การสงัสรรค ์  พซิซ่า ฮทั ใหบ้รกิารพซิซ่าทีม่ชีื่อเสยีง ดว้ย
คุณภาพสงูสดุในราคาทีย่ตุธิรรม 
 
 สิง่สาํคญัทีท่าํใหล้กูคา้จดจาํ พซิซ่า ฮทั ได ้คอื 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
ภาพประกอบ 7 แสดงตราสญัลกัษณ์ของพซิซ่า ฮทั 

 
5.6.   ประเภทของร้าน Pizza Hut – A restaurant 

 รา้นพซิซ่า ฮทั แบง่ออกไดเ้ป็น 3 ประเภท คอื 
- RR  = Red Roof 

  รา้นทีใ่หบ้รกิารนัง่ทานทีร่า้น และบรกิารนํากลบั 
- RBD = Restaurant Based Delivery 

   รา้นทีใ่หบ้รกิารนัง่ทานทีร่า้น บรกิารนํากลบั และบรกิารสง่ถงึบา้น 
- Delco = Delivery and Carry Out / Take Away 

        รา้นทีใ่หบ้รกิารนํากลบั และสง่ถงึบา้น 
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5.7.   Pizza Hut – Delivery บรการสงถึงบ้านิ ่    
 

 
ภาพประกอบ 7 แสดงสญัลกัษณ์หมายเลขโทรศพัท ์การใหบ้รกิารแบบสง่ถงึบา้นของพซิซ่า ฮทั 

 
 พซิซ่า ฮทั ในประเทศไทย ใหบ้รกิารสง่ถงึบา้นและสาํนกังาน ดว้ยเบอร ์1150  ตลาดบรกิารสง่น้ี
ถอืเป็นตลาดหลกัของพซิซ่า ฮทั ซึง่เป็นประมาณ 70% ของตลาดโดยรวม 

-   ระยะเวลาทีเ่ปิดการบรกิาร คอื ชว่งเวลา ระหวา่ง 10.00 – 22.00 น. 

-   ราคาการสัง่ซือ้ข ัน้ตํ่า คอื 120 บาท ขึน้ไป จงึจะไดร้บัการบรกิารสง่ฟร ี
5.8. ครอบครวัพซซา ฮทัิ ่  

 พซิซ่า ฮทั จดัรปูแบบองคก์รโดยอาศยัลกัษณะของงานและหน้าทีค่วามรบัผดิชอบเป็นปจจยัในั

การแบง่ (Departmentation by Enterprise Function) สามารถแบง่หน่วยงานออกเป็นแผนกต่างๆ ดงัน้ี 
1. ฝ่ายปฏบตัการ ิ ิ (Operation Department) 

 ฝายปฏบิตักิารหรอืรา้นพซิซ่า ฮทัสาขาต่างๆ ถอืเป็นหวัใจหลกัของธุรกจิ เน่ืองจากเป็นผูนํ้าเสนอ่

อาหารและบรกิารทีม่คีุณภาพออกสูล่กูคา้เป็นหน่วยงานทีม่พีนกังานมากทีส่ดุ และเป็นหน่วยงานที่
เปรยีบเสมอืนหน้าบา้นหรอืหอ้งรบัแขกของพซิซ่า ฮทั และทีส่าํคญัเป็นหน่วยงานทีก่่อใหเ้กดิการขายหรอื
สรา้งเมด็เงนิใหแ้ก่องคก์ร 

 รา้นพซิซ่า ฮทัทุกสาขา จะมผีูจ้ดัการรา้น (Restaurant General Manager) เป็นผูด้แูล ควบคุม
และแนะนําการทาํงานใหแ้ก่พนกังาน (Crew Member) ทัง้น้ีเพือ่ใหไ้ดม้าซึง่มาตรฐานทีพ่ซิซ่า ฮทั กาํหนดไว ้
โดยมผีูจ้ดัการเขต (Area Manager) เป็นทีป่รกึษาอยา่งใกลช้ดิ 

2. ฝ่ายการตลาด (Marketing Department) 
 เน่ืองจากธุรกจิอาหารบรกิารด่วนเป็นธุรกจิทีม่กีารเคลื่อนไหวอยูต่ลอดเวลาตามสภาวะของ

เศรษฐกจิและสงัคม ดงันัน้ฝายการตลาดจงึตอ้งทาํหน้าทีใ่นการศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภค พฒันาสนิ่ คา้ 
สรรคส์รา้งเมนูความอรอ่ย และจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายในรปูแบบต่างๆ เพือ่ใหล้กูคา้สนใจและมาใชบ้รกิาร  
นอกจากน้ี ฝายการตลาดยงัดแูลและรบัผดิชอบเกีย่วกบัการโฆษณาและประชาสมัพนัธภ์าพพจน์ขององคก์ร่

อกีดว้ย 
3. ฝ่ายการเงนและบญัชี ิ (Finance & Accounting Department) 

 เรือ่งเงนิตอ้งยกใหแ้ผนกน้ี  หน้าทีเ่ริม่ตัง้แต่การวางแผนจุดคุม้ทุนของธุรกจิ การลงทุนขยายสาขา 
ดแูล cashflow ชาํระคา่วตัถุดบิ บรหิารการใชเ้งนิใหม้ปีระสทิธภิาพสงูสดุ ตรวจสอบการใชจ้า่ยภายนอกและ
ภายใน สนิทรพัยแ์ละสนิคา้คงคลงั งบดุล งบกาํไรขาดทุน การชาํระภาษ ี
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4. ฝ่ายจดัซ้ือ (Supplier Chain Management Department) 
 ทาํหน้าทีต่ดิต่อกบัคูค่า้ (Supplier) เพือ่จดัหาวตัถุดบิทัง้อาหาร ของสด ของแหง้ รวมไปถงึวสัดุ

อุปกรณ์ต่างๆใหไ้ดม้าตรฐานตามทีม่รีายการระบุ ต่อรองจนไดร้าคาทีเ่หมาะสม ออกใบสัง่ซือ้ วางแผนการ
จดัเกบ็ในโกดงัและกระจายวตัถุดบิสูส่าขาต่างๆ 

5. ฝ่ายคอมพวเตอรแ์ละระบบฐานข้อมลู ิ (IT Department) 
 พซิซ่า ฮทั เป็นอกีองคก์รหน่ึงทีใ่ชร้ะบบคอมพวิเตอรใ์นการบรหิารงานในทุกหน่วยงาน ดงันัน้

หน้าทีห่ลกัของ MIS กค็อืการทาํงานทีเ่กีย่วกบัระบบคอมพวิเตอรท์ัง้หมด เชน่ การโปรแกรมเมนูการขาย การ
ควบคุมจาํนวนสนิคา้ การเกบ็ขอ้มลูทีส่าํคญัทีไ่ดจ้ากการดาํเนินงานของทุกสาขาเพือ่ทีฝ่ายต่างๆจะสามารถ่

นําไปประมวลผลและใชง้านในโอกาสต่อๆไป 
6. ฝ่ายพฒันาธรุกจ ิ (Business Development Department) 

 รบัผดิชอบงานทางดา้นการสาํรวจพืน้ทีเ่พือ่ขยายสาขา ตดิต่อเจรจากบัเจา้ของอาคาร ต่อรองราคา
และ เงือ่นไขการเชา่ รวมทัง้ดแูลเรือ่งการตดิต่อสถานทีร่าชการและเอกสารทางกฎหมายต่างๆ 

7. ฝ่ายเทคนคและกอสร้าง ิ ่ (Technical Service and Construction Department) 
 หลงัจากทีฝ่ายพฒันาธุรกจิไดพ้ืน้ทีส่าํหรบัเปิดสาขาใหมแ่ลว้ ฝายโครงการจะออกแบบรา้นและ่ ่

ระบบต่างๆ ตดิต่อกบัผูร้บัเหมา วางแผนการก่อสรา้ง ควบคุมการก่อสรา้งใหเ้ป็นไปตามแผนงานทีว่างไว ้
8. ฝ่ายซอมบาํรงุ  ่ (Maintenance Department) 

 รบัผดิชอบการตรวจเชค็อุปกรณ์เครือ่งมอืเครื่องใชภ้ายในสาขาใหม้สีภาพทีพ่รอ้มใชง้านอยูเ่สมอ 
และหากพบหรอืไดร้บัแจง้จากสาขาวา่มอุีปกรณ์ชาํรดุเสยีหายกต็อ้งซ่อมแซมอยา่งรวดเรว็ทีส่ดุ ทัง้น้ีเพือ่ให้
การดาํเนินงานของสาขานัน้กลบัคนืสูป่กตแิละไมก่ระทบต่อลกูคา้ 

9. ฝ่ายทรพัยากรมนุษย ์(Human Resources Department) 
 พซิซ่า ฮทั ใหค้วามสาํคญักบัพนกังานเป็นอยา่งมาก เพราะองคก์รจะประสบความสาํเรจ็ไมไ่ดห้าก

บุคลากรไมม่ปีระสทิธภิาพ งานบุคคลจงึเป็นกจิกรรมทีไ่ดร้บัความสนใจจากผูบ้รหิารทัง้ในระดบัประเทศและ
ต่างประเทศอยา่งต่อเน่ือง ตัง้แต่การคดัเลอืกพนกังาน การฝึกอบรม สวสัดกิารพนกังาน เป็นตน้ 

10. ฝ่ายตรวจสอบคณุภาพ (Quality Assurance) 
 เพือ่ความเป็นผูนํ้าในธุรกจิอาหารบรกิารดว่น มาตรฐานดา้นสนิคา้และการใหบ้รกิารถอืเป็นสิง่

สาํคญั ฝายตรวจสอบคุณภาพทาํหน้าทีน้ี่ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพเป็นทีเ่ชื่อถอืได ้ การตรวจคุณภาพของสนิคา้่

และบรกิารของสาขาต่างๆ ซึง่ผลการตรวจมาตรฐานน้ีจะสง่ผลโดยตรงกบัพนกังานผูท้ีป่ฏบิตังิานในสาขานัน้ๆ 
การตรวจสอบจะกระทาํทุกเดอืน โดยมกีารตรวจสอบจากบุคคล 2 กลุม่ กระทาํควรคูก่นัไปดงันัน้ 

1. การตรวจ CER 
 พนกังาน QA จะเขา้ไปตรวจสอบทีส่าขาโดยไมแ่จง้ใหผู้จ้ดัการรา้นทราบล่วงหน้า และตรวจสอบ

การทาํงานของพนกังานอยา่งพถิพีถินัในเรือ่งเกีย่วกบัการเกบ็วตัภุดบิ การปรงุอาหารและเครือ่งดื่ม การ
ใหบ้รกิาร ใหไ้ดม้มีาตรฐานทีก่าํหนดไวซ้ึง่ถอืไดว้า่เป็นการตรวจสอบทางดา้นเทคนิค (Technical Control)  

2. การตรวจ CHAMPS Check 
3. ลกูคา้ลกึลบัคอืลกูคา้ปกตทิีไ่ดร้บัการฝึกอบรมจากพซิซ่า ฮทั ใหท้าํหน้าทีใ่นการตรวจสอบ  

คุณภาพของสนิคา้และการใหบ้รกิารโดยอาศยัความพงึพอใจของตนเองเป็นหลกั หากพอใจในสิง่ทีท่างรา้น
ปฏบิตักิแ็สดงวา่สาขานัน้ๆมมีาตรฐานเป็นทีย่อมรบัได ้โดยพซิซ่า ฮทั มหีลกัเกณฑเ์ป็นแนวทางสาํหรบัลกูคา้
ลกึลบัใชป้ระเมนิผลการปฏบิตังิานของสาขา 
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   CHAMPS 
 ปรชัญาการให้บรการสคูวามเป็นเลศของพซซา ฮทัิ ิ ิ่ ่  

 พซิซ่า ฮทั ไดส้รา้งปรากฎการณ์ใหมใ่นวงการรา้นอาหารบรกิารดว่นอกีครัง้ ดว้ยการประกาศใช้
ปรชัญาการใหบ้รกิารใหมพ่รอ้มกนัทัว่โลก ภายใตร้หสั CHAMPS มุง่กา้วสูค่วามเปนเลศิยิง่กวา่ในดา้นบรกิาร้

เพือ่รกัษาความเป็นผูนํ้าและครองใจผูบ้รโิภค ประกอบดว้ยหวัใจการใหบ้รกิาร 6 ประการ 
 C = Cleanliness ความสะอาด 

 พซิซ่า ฮทั เน้นความสะอาดในทุกขัน้ตอนของการผลติและการบรกิาร ในสว่นของอาหารเริม่
ตัง้แต่การคดัเลอืกวตัถุดบิ จนกระทัง่อาหารสง่ถงึมอืลกูคา้ ในสว่นของรา้นหมายถงึความสะอาดทุกซอกทุก
มมุทัง้ภายในและภายนอก รวมถงึการทาํความสะอาดภาชนะอุปกรณ์ในการใชง้าน และทีส่าํคญัพนกังาน
ของพซิซ่า ฮทั จะไดร้บัการดแูลในเรือ่งของสขุลกัษณะและการแต่งกายเสมอ 

 H = Hospitality การต้อนรบั 
 พนกังานของพซิซ่า ฮทั มหีวัใจแหง่การใหบ้รกิาร เป็นพนกังานทีส่ภุาพ อ่อนน้อม สรา้งความ
ประทบัใจใหแ้ก่ลกูคา้ดว้ยรอยยิม้ โดยพซิซ่า ฮทั พถิพีถินัในการคดัเลอืกพนกังานเป็นอยา่งด ี อกีทัง้ยงัมี
การอบรมพนกังานในทุกตาํแหน่ง และเอาใจใสพ่นกังานอยา่งสมํ่าเสมอ  นอกจากน้ีพนกังานทีผ่า่นการอบร
หลกัสตูร CHAMPS แลว้จะไดร้บัเขม็ โดยจะตดิอยูท่ีป่กเสือ้ของพนกังานดว้ย 

 A = Accuracy ความแมนยาํ่  
 การใหบ้รกิารของพซิซ่า ฮทั ถกูตอ้งแมน่ยาํ โดยพซิซ่า ฮทั ควบคุมทุกขัน้ตอนการปฏบิตังิาน 
แมก้ระทัง่อุณหภมูขิณะประกอบอาหาร การรบัรายการและคาํสัง่ใหไ้ดต้ามทีล่กูคา้ตอ้งการ การบรรจุ
ถกูตอ้งตามมาตรฐานของพซิซ่า ฮทั การคาํนวณคา่อาหารอยา่งถกูตอ้ง เพือ่ใหล้กูคา้มคีวามพงึพอใจสงูสดุ 

 M = Maintenance การบาํรงุรกัษา 
 รา้นพซิซ่า ฮทั ทุกสาขามกีารออกแบบทีส่วยงามและสะดวกสบายทัง้อุปกรณ์ภายในรา้นและ
การตกแต่งรา้น โดยพซิซ่า ฮทั มกีารดแูลรา้นใหค้งสภาพดอียูเ่สมอทัง้ภายในและภายนอกรา้น รวมถงึ
อุปกรณ์ทีใ่ชภ้ายในรา้นทัง้หมด เพือ่ใหร้า้นพซิซ่า ฮทั ทุกแหง่พรอ้มใหบ้รกิารอยา่งเตม็ประสทิธภิาพอยู่
เสมอ 

 P = Product ผลตภณัฑ์ิ  
 ผลติภณัฑข์องพซิซ่า ฮทั ทุกชนิดจะตอ้งไดม้าตรฐานสงูสดุตามมาตรฐานของรา้นอาหารในเครอื
ไทรคอน และพซิซ่า ฮทั ทัว่โลก คอื สด สะอาด และรสชาตอิรอ่ย พรอ้มดว้ยคุณภาพและคุณคา่ทาง
โภชนาการ 

 S = Speed ความรวดเรว็ 
 การใหบ้รกิารของพซิซ่า ฮทั จะเน้นความรวดเรว็ทนัใจผูบ้รโิภค ซึง่พซิซ่า ฮทั มมีาตรฐานการ
ใหบ้รกิารเป็นโยบายใหพ้นกังานปฎบิตัอิยูแ่ลว้ นอกจากน้ียงัม ี CHAMPS Challenge ซึง่มสีว่นชว่ยพฒันา
ความเรว็และความถกูตอ้งในการบรกิารอยูเ่สมอ และทาํใหพ้นกังานมคีวามชาํนาญในการปฏบิตัหิน้าทีทุ่ก
ตาํแหน่ง 

5.9.   Pizza Hut – Customer  ใครคือลกูค้าของพซซา ฮทัิ ่  
 ลกูคา้ของพซิซ่า ฮทั สามารถจาํแนกเป็นกลุม่ไดด้งัน้ี 

1. กลุม่วยัรุน่ (Teenager) อายปุระมาณ 16-24 ปี ถอืวา่เป็นกลุม่ทีม่กีาํลงัซือ้สงู และอยาก
ทดลองสิง่แปลกๆใหม่ๆ  นิยมมาเป็นกลุม่ และใชร้า้นอาหารบรกิารดว่นเป็นแหล่งรวมพล 
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2. กลุม่คนวยัทาํงาน (Young Adults) อายปุระมาณ 25-35 ปี เป็นกลุม่ทีรู่จ้กัการใชเ้งนิ บรโิภค
เพราะตอ้งการความรวดเรว็ เช่น มือ้กลางวนัทีม่เีวลาจาํกดั 

3. กลุม่ครอบครวัและเดก็ (Family with kids) ถอืวา่เป็นกลุ่มลกูคา้ทีม่คีวามสาํคญัเพราะมี
จาํนวนมาก มกีาํลงัซือ้สงู ครอบครวัอาจจะหมายถงึคุณพอ่บา้น คุณแมบ่า้น ทีนิ่ยมรบัประทานอาหารที่
รา้นอาหารบรกิารดว่นเน่ืองจากความสะดวกสบาย อาจเป็นวนัธรรมดาหรอืวนัหยดุต่างๆ 

4. กลุม่ลกูคา้บรกิารสง่ถงึบา้น (Home Delivery Customer) หมายรวมถงึลกูคา้ 3 กลุม่ดา้นบนที่
ไมส่ะดวกทีจ่ะเดนิทางมาใชบ้รกิารทีร่า้น 

 การวางแผนการตลาดจะแตกต่างกนัไปตามกลุม่เปาหมายซึง่มรีปูแบบและวธิกีารทีแ่ตกต่างกนั้

ไป สาํหรบัระยะเวลาในการจดัโปรโมชัน่อาจจะกระทาํในเวลาทีพ่รอ้มหรอืแตกต่างกนักไ็ด ้ 
5.10.  Pizza Hut – Marketing Mix  สวนประสมทางการตลาดของพซซา ฮทั่ ่ิ  
1.   นโยบายด้านผลตภณัฑ์ิ  

 นโยบายหลกัในเรือ่งผลติภณัฑข์องพซิซ่า ฮทั คอื ความเป็นเลศิทัง้ในดา้นคุณภาพสนิคา้และ
การใหบ้รกิาร ดงันัน้พซิซ่า ฮทั จงึไดทุ้ม่เทและใหค้วามสาํคญัต่อการพฒันาผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร
อยา่งต่อเน่ืองตลอดเวลา ทัง้น้ีเพือ่ตอบสนองและแสดงความขอบคุณต่อลกูคา้ทุกทา่น 
รายการอาหารของ พซิซ่า ฮทั เสนอพซิซ่าทีม่คีวามหลากหลาย ลกัษณะโดดเดน่และรสชาตทิีเ่ป็นเลศิ 
เชน่เดยีวกบัผลติภณัฑต์วัอื่นๆ 

 รายการอาหารของพซิซ่า ฮทั สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุม่ ดงัน้ี 
1.1  สนิคา้ปกต ิหมายถงึ รายการอาหารหลกัของ พซิซ่า ฮทั ไมว่า่ลกูคา้จะเขา้มาใชบ้รกิาร

เมือ่ใด กส็ามารถอิม่อรอ่ยกบัอาหารกลุม่น้ีไดต้ลอดเวลา พซิซ่า แบง่ไดเ้ป็น 2 ตระกลู คอื ตระกลูสพุรมี 
(ประกอบดว้ยหน้าพซิซ่า 4 ชนิด) และตระกลูเลฟิเวอรส์ (ประกอบดว้ยหน้าพซิซ่า 7 ชนิด) โดยสามารถ
เลอืกแปงไดท้ัง้้  

-   แปงหนานุ่ม ้ – ยอดนิยมของชาวไทย ทาํจากแปงเน้ือด ี ทีอ่บจนไดส้ี้ ทองน่าทาน กรอบ

นอกนุ่มใน 
-  แปงบางกรอบ ้ – ทาํจากแปงชนิดบาง อบจนกรอบ กรอ่ยเบาๆ และไดร้สชาตหิน้าโปรด้

แบบเตม็ๆ 
-  แปงขอบชสี ้ – โดนใจคนรกัชสี ดว้ยมอสซาเรลลา่ชสีทีอ่ดัแน่นเตม็ขอบ เริม่ตัง้แต่คาํแรกที่

รมิขอบ 
1.2  อาหารวา่ง ไดแ้ก่ เฟรน้ชฟ์รายส ์หอมทอด ขนมปงกระเทยีม นิวั ออรล์นีส ์ชกิเกน้ วงิส ์     

เบรดสติก๊ส ์
1.3  พาสตา้ ประกอบดว้ยซอสอติาเลีย่นและ ซอสไวทค์รมี มหีน้าใหเ้ลอืกคอื อาหารทะเล 

หมบูด ไก่เหด็ ทนู่า และแฮมเหด็ 
1.4  สลดัผกั 
1.5  เครือ่งดื่ม เชน่ เปปซี ่เซเวน่อพั มรินิดา้ ชามะนาว  กาแฟเยน็ ฯลฯ๊  
1.6  ไอศกรมี ทัง้แบบธรรมดาและซนัเดย ์
1.7  สนิคา้โปรโมชัน่ หมายถงึรายการอาหารหรอืเครือ่งดื่ม ทีม่จีาํหน่ายเฉพาะชว่งเวลา 

อาจจะเป็นสนิคา้ใหม ่เชน่ พซิซ่า หน้าไทย – หน้าไก่จีด๊จ๊าด หรอื พซิซ่าแปงโกลดีค้รสัต ์หรอืการนําสนิคา้้

ปรกตมิาจดัเป็นชุดพเิศษสาํหรบับางชว่งเวลาหรอืเทศกาลพเิศษต่างๆ เช่น Value Combos โดยมี
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วตัถุประสงคใ์นการสรา้งความแปลกใหมใ่หก้บัลกูคา้ และชกัชวนใหล้กูคา้ไปใชบ้รกิาร หรอืสัง่พซิซ่า ฮทั 
มาทานทีบ่า้นถีข่ ึน้ 

นอกจากอาหารและเครือ่งดื่มแลว้ ฝายการตลาดยงัตอ้งใหค้วามสาํคญัในสิง่อื่นๆดว้ย เชน่่  
-  การตัง้ชื่อสนิคา้ตอ้งเรยีกงา่ย จาํงา่ย และบง่บอกถงึลกัษณะของอาหาร 
-  บรรจุภณัฑเ์น้นประโยชน์ในการใชง้านเป็นหลกั ราคาและแบบเหมาะสม มเีอกลกัษณ์

เฉพาะตวั 
-  การตกแต่งรา้นอบอุ่น เป็นกนัเอง สะดวก ปลอดภยั และแบ่งพืน้ทีใ่ชส้อยใหเ้กดิประโยชน์

สงูสดุ 
-  โลโกบ้ง่บอกความเป็นพซิซ่า ฮทั มากทีส่ดุ 

2.  นโยบายด้านราคา 
 หลกัการทีพ่ซิซ่า ฮทัใชใ้นการตัง้ราคา คอื  

1. การพจิารณาจากตน้ทุนสนิคา้ 
2. การตัง้ราคาเพือ่แขง่ขนักบัคูแ่ขง่ในตลาด 

 ทัง้น้ีการตัง้ราคายงัตอ้งพจิารณาความรูส้กึและการยอมรบัของลกูคา้เป็นสาํคญั ลกูคา้จะตอ้ง
รูส้กึคุม้คา่เมือ่มาทีพ่ซิซ่า ฮทั 

 3. นโยบายเร่ืองการกระจายสนค้าิ  
 ในธุรกจิรา้นอาหารบรกิารดว่นการกระจายสนิคา้คงจะหมายถงึการเลอืกชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

พซิซ่า ฮทั ไดใ้หค้วามสาํคญัในเรือ่งการเลอืกสถานทีต่ ัง้รา้นเป็นอยา่งมาก โดยจะพจิารณาถงึจาํนวน 
ประชากร รายได ้ การศกึษา และลกัษณะการดาํรงชพี การจาราจร รวมถงึปจจยัอื่นๆเป็นเกณฑใ์นการั

ตดัสนิใจ สถานทีท่ีพ่ซิซ่า ฮทั มกัพจิารณาในการเปิดสาขาใหม ่มดีงัน้ี 
1.  หา้งสรรพสนิคา้ หรอื ศนูยก์ารคา้ขนาดใหญ่ 
2.  แหลง่ชุมชนใหญ่ 

 ชอ่งทางหน่ึงทีป่ระสบความสาํเรจ็เป็นอยา่งมากคอืการใหบ้รกิารสง่ถงึบา้นหรอืสาํนกังาน 
(Delivery) ซึง่ปจจุบนัพซิซ่า ฮทั ไดใ้หบ้รกิารในพืน้ั ทีส่ว่นใหญ่ในเขตกรงุเทพมหานคร ปรมิณฑล และอกี
หลายจงัหวดัในภาคต่างๆ 

4.  นโยบายด้านสงเสรมการขายและการประชาสมัพนัธ์่ ิ  
 พซิซ่า ฮทั และ กจิกรรมสง่เสรมิการขายถอืวา่เป็นสิง่ทีอ่ยูใ่กลช้ดิกนัมาก โดยพซิซ่า ฮทั จะจดั

ใหม้โีปรโมชัน่ทุกเดอืน หลากหลายประเภท หลกัการทาํโปรโมชัน่จะตอ้งพจิารณาจากหลายปจจยั เชน่ ั

ผลติภณัฑ ์ กลุ่มเปาหมาย ระยะเวลา เศรษฐกจิ คูแ่ขง่ เพือ่กาํหนดรปูแบบกจิกรรมใหเ้หมาะสมสอดคลอ้ง้

กบังบประมาณทีม่อียู ่ตวัอยา่งเชน่  
1.  กจิกรรมการสง่เสรมิการขายทัว่ไป การลดราคาสนิคา้ การใชค้ปูองแลกซือ้สนิคา้ในราคา

พเิศษ 
2.  กจิกกรมสง่เสรมิการขายสาํหรบัสนิคา้ใหม ่
3.  กจิกรรมสง่เสรมิการขายสาํหรบับรกิารสง่ถงึบา้น 
4.  กจิกรรมพเิศษอื่นๆ เชน่ การประชาสมัพนัธ ์ หรอื การรว่มรายการสง่เสรมิการขายกบั

หา้งสรรพสนิคา้ หรอืศนูยก์ารคา้ 
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 ส่ือท่ีใช้ 
1.  สือ่ภายนอกรา้น 
-  โทรทศัน์ ใชม้ากทีส่ดุกวา่ 85% 
-  วทิย ุ
-  ใบปลวิ 
-  นิตยสาร เชน่  ยบูซี ีแมก็กาซนี (ใชน้้อย) 
-  หนงัสอืพมิพ ์(ใชน้้อย) 
-  รถแห ่(ใชเ้มือ่มกีารเปิดสาขาใหมใ่นต่างจงัหวดั เพือ่การเขา้ถงึชุมชน คนทอ้งถิน่) 
-  ปายโฆษณา ตามทอ้งถนน ้ (ใชเ้มือ่มกีารเปิดสาขาใหมใ่นต่างจงัหวดั) 
-  ธงญีปุ่น ตัง้หน้ารา้น่  
-  เสยีงตามสายหรอืวารสารของหา้งสรรพสนิคา้ 
2.  สือ่ภายในรา้น 
-  แผงแสดงรายการอาหารและราคา (เฉพาะรา้น Delco) 
-  สติก๊เกอรต์ดิกระจกหน้ารา้น 
-  แผน่โปรโมชัน่ตัง้โต๊ะ (Tent Card) 
-  พนกังานรา้นเป็นผูแ้นะนํา 
 

6. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 ปองพรรณ พนมสารนรนิทร ์(2541 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง “ปจจัั ยทางการสือ่สารตลาดที่

ก่อให้เกดิพฤตกิรรมการบรโิภคฟาสต์ฟูดของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร้ ” ผลการศกึษา พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างเกอืบทัง้หมด คอื รอ้ยละ 94.5 เคยเปิดรบัโฆษณาฟาสต์ฟูด และเคยเปิดรบัโฆษณาฟาสต์ฟูด้ ้

ประเภทพซิซ่ามากที่สุด รองลงมาไดแ้ก่ ไก่ทอด และเบอรเ์กอรต์ามลําดบั ในดา้นการส่งเสรมิการขายของ
ฟาสต์ฟูดนัน้ กลุ่มตวัอย่างเปิดรบักิจกรรมการส่งเสรมิการขายจากสื่อโทรทศัน์มากที่สุดถึงร้อยละ ้ 73.8 
รองลงมาไดแ้ก ่โฆษณา ณ จุดขายและใบปลวิ 

 รรินิดา เวชกรสนัตสิขุ (2543 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการวจิยัเรือ่ง “การเปิดรบัสือ่โฆษณา ทศันคตแิละ

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร้ ” ผลการศกึษา พบวา่  

- การเปิดรบัสือ่โฆษณาบรกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นไมม่คีวามสมัพนัธก์บัทศันคตทิีม่ต่ีอการ้

บรกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นของผูบ้รโิภค้  
- การเปิดรับสื่อโฆษณาบริการส่งอาหารฟาสต์ฟูดถึงบ้านมีความสมัพันธ์เชิงบวกอย่างมี้

นยัสาํคญักบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นของผูบ้รโิภค้  
- ทศันคตทิีม่ต่ีอการบรกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกอยา่งมนียัสาํคญักบั้

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นของผูบ้ริ้ โภค 
- การเปิดรบัสือ่โฆษณาบรกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นและทศันคตทิีม่ต่ีอการบรกิารสง่อาหาร้

ฟาสตฟู์ดถงึบา้นสามารถอธบิายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นรว่มกนัไดร้อ้ยละ ้ ้ 7.1 
  แบรนด ์เอจ รเีสรชิ ์เฮา้ส ์(2543) ซึง่เป็นสว่นหน่ึงของนิตยสารแบรนด ์เอจ ไดท้าํการศกึษาวจิยั 
เรือ่ง “2001 Why we buy?”  เพือ่ทีจ่ะคน้หาวา่ปจจยัใดบา้งทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ั

และแต่ละปจจยัมคีวามสาํคญัมากน้อยเพยีงใด ผลการวจิยั พบว่า ในหมวดอาหาร และเครื่องดื่ม ประเภทั
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อาหารฟาสต์ฟูด พบว่า จากปจจยั ้ ั 10 ปจจยัที่ั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารฟาสต์ฟูดของผูบ้รโิภค ้

ไดแ้ก่ สถานทีส่ะอาด (คะแนนเฉลีย่ 8.98) รสชาตดิ ี(คะแนนเฉลีย่ 8.85) มอีาหารใหเ้ลอืกหลากหลายชนิด 
(คะแนนเฉลีย่ 8.68) บรกิารรวดเรว็ (คะแนนเฉลีย่8.55) มบีรกิารสง่ถงึบา้น (คะแนนเฉลีย่ 7.72) ตราสนิคา้ 
(คะแนนเฉลีย่ 7.46) โฆษณา (คะแนนเฉลีย่ 7.01) และโปรโมชัน่สง่เสรมิการขาย (คะแนนเฉลีย่ 6.79) นัน้ มี
บรกิารสง่ถงึบา้น (Home delivery) เป็นปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารฟาสตฟู์ดของผูบ้รโิภคทัว่ั ้

ประเทศในลาํดบัที ่5 ดว้ยคะแนนเฉลีย่ 7.72 จากคะแนนเตม็ 10 
  ผลการวจิยัแยกตามภูมภิาค พบวา่ ผูบ้รโิภคในภาคตะวนัออกใหค้วามสาํคญักบับรกิารสง่ถงึบา้น
ในลําดับที่ 5 ส่วนผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ภาคใต้ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และภาคเหนือให้
ความสาํคญักบับรกิารสง่ถงึบา้นเทา่กนั คอื ในลาํดบัที ่6 
  ผลการวจิยัแยกตามระดบัการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและระดบัสงู
กวา่ปรญิญาตรใีหค้วามสาํคญักบับรกิารสง่ถงึบา้นเท่ากนั คอื ในลาํดบัที ่5 สว่นผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาระดบั 
ปวช. / ปวส. ใหค้วามสาํคญักบับรกิารส่งถงึบา้นในลําดบัที ่7 ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาระดบัมธัยมให้
ความสาํคญักบัการบรกิารสง่ถงึบา้นในลาํดบัที ่10 และผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาระดบัตํ่ากวา่มธัยมใหค้วามสาํคั
กบับรกิารสง่ถงึบา้นในลาํดบัที ่9 
  ผลการวจิยัแยกตามอาชพี พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ธีุรกจิสว่นตวัใหค้วามสาํคญักบับรกิารสง่ถงึบา้นใน
ลําดบัที่ 5 ผู้บรโิภคที่กําลงัศกึษา และเป็นพนักงานเอกชนให้ความสําคญักบับรกิารส่งบ้านเท่ากนั คอื ใน
ลําดบัที ่6 ผูบ้รโิภคที่เป็นขา้ราชการใหค้วามสาํคญักบับรกิารส่งถงึบา้นในลําดบัที่ 7 สุดทา้ยผูบ้รโิภคที่เป็น
พนกังานรฐัวสิาหกจิใหค้วามสาํคญักบับรกิารสง่ถงึบา้นในลาํดบัที ่8  
  วธิ ีแจ่มกระทกึ (2541 : บทคดัย่อ) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “ปจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการั

บรโิภคอาหารจานด่วนของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายโรงเรยีนสงักดักรมสามญัศกึษา กรุงเทพมหานคร 
”ผลการศกึษา พบว่า ปจจยัด้านบุคคล ได้แก่ เพศ เงนิค่าใช้จ่ายที่นักเรยีนได้รบั และเจตคตเิกี่ยวกบัการั

บรโิภคอาหารจานด่วน เป็นตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบรโิภคอาหารจานด่วน ปจจยัด้านั

ครอบครัวได้แก่ ฐานะทางเศรษฐกิจของครอบครัว ระดับการศึกษาของบิดา มารดา เป็นตัวแปรที่มี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานด่วน ปจจยัทางด้านสงัคมและสิ่งแวดล้อม ซึ่งได้แก่ ั

ลกัษณะการจูงใจของอาหารจานด่วนดา้นคุณลกัษณะของอาหาร ดา้นคุณค่าทางโภชนาการ ดา้นราคาของ
อาหารและอทิธพิลของสื่อโฆษณา เป็นตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภคอาหารจานด่วน ตวั
พยากรณ์ที่เรยีงลําดบัจากส่งผลมากที่สุดไปน้อยที่สุด ที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการบรโิภคอาหารจานด่วน 
ของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลาย โรงเรยีนสงักดักรมสามญัศกึษา กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ อทิธพิลของสื่อ
โฆษณา ลกัษณะจูงใจของอาหารจานด่วน ดา้นราคาอาหาร ค่าใชจ้่ายทีน่ักเรยีนไดร้บั ลกัษณะการจูงใจของ
อาหารจานด่วนด้านคุณลกัษณะของอาหาร เพศ ฐานะทางเศรษฐกิจของครอบครวั เจตคติเกี่ยวกบัการ
บรโิภคอาหาร  
  วารสารบรหิารธุรกจิรงัสติ (2543) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง “ปจจยัทีม่ผีลต่อทศันคตใินการเลอืกใช้ั

บรกิารสง่ถงึบา้น ศกึษากรณีธุรกจิ ฟาสต์ฟูด้ ” ผลการศกึษา พบว่า จากกลุ่มตวัอย่างทีท่ําการเกบ็รวบรวม

ขอ้มลูประกอบดว้ย เพศชาย รอ้ยละ 45 เพศหญงิ รอ้ยละ 55 ซึ่งมผีูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสง่ถงึบา้นมถีงึรอ้ยละ 81 
แต่หากพจิารณาถงึระดบัอายุของกลุ่มตวัอย่าง ทัง้กลุ่มผูท้ีเ่คยใชแ้ละไม่เคยใชบ้รกิารส่งถงึบา้น พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งช่วงอายุ 18 – 23 ปี มรีอ้ยละ 40 รองลงมาคอื ช่วงอายุตํ่ากวา่ 18 ปี มรีอ้ยละ 21 ช่วงอายุ 24 – 29 

ปี มรีอ้ยละ 17 ชว่งอาย ุ30 – 35 ปี มรีอ้ยละ 12 และชว่งอายมุากกวา่ 40 ปี มรีอ้ยละ 4 
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  นอกจากน้ียงัพบว่าระดบัรายได้ส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างที่ใชบ้รกิารส่งถงึบา้นอยู่ในช่วงตํ่ากว่
 5,000 บาท และช่วง 5,000 – 15,000 บาท ซึ่งมสีดัสว่นใกลเ้คยีงกนั คอื รอ้ยละ 33 และ 32 ตามลําดบั 

รองลงมาเป็นกลุ่มผูม้รีะดบัรายไดร้ะหวา่ง 15,001 – 25,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 8 และระดบัรายได ้ระหวา่ง 

25,001 – 35,000 บาท  35,001 – 45,000 บาท และมากกวา่ 45,000 บาท มสีดัสว่นใกลเ้คยีงกนัเฉลีย่ รอ้ย

ละ 2.7 
  สาํหรบัระดบัการศกึษา สถานภาพ และขนาดครอบครวั พบว่า ผูท้ี่ใชบ้รกิารส่งถงึบา้นประมาณ
รอ้ยละ 46 มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรองลงมาเป็นกลุ่มผูม้กีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษารอ้ยละ 21 ผูท้ีไ่ม่
เคยใชบ้รกิารสง่ถงึบา้นสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด รอ้ยละ 68 รองลงมา คอื สมรสมบุีตร มรีอ้ยละ 10 และ
สมรสไมม่บุีตร มรีอ้ยละ 3  สว่นขนาดครอบครวัทีใ่ชบ้รกิารสง่ถงึบา้นสว่นใหญ่มขีนาดครอบครวั 3 – 4 คน มี

รอ้ยละ 38 รองลงมา คอื ขนาดครอบครวั มากกวา่ 5 คน มรีอ้ยละ 36 ขนาดครอบครวั 1 – 2 คน มรีอ้ยละ 7  

  หากพจิารณาถึงพฤติกรรมการเลยีนแบบของกลุ่มอ้างอิง เช่น ครอบครวั เพื่อน จะพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งมแีนวโน้มทีจ่ะใชบ้รกิารสง่ถงึบา้นเหมอืนกลุ่มอา้งองิรอ้ยละ 72 สว่นกลุ่มทีม่แีนวโน้มไมใ่ชบ้รกิารสง่
ถงึบา้นมเีพยีงรอ้ยละ 8 นอกจากน้ียงัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารสง่ถงึบา้น 0 – 2 

ครัง้ต่อเดอืน ซึ่งมรี้อยละ 58 จะใช้บรกิารส่งถึงบ้าน โดยพจิารณาความสะดวกในการสัง้ซื้อมากที่สุด 
รองลงมาคอื การประหยดัเวลาในการเดนิทางไปรบัประทานอาหารนอกบา้น ความรวดเรว็ในการสง่อาหาร 
ความสะอาดของอาหาร และรสชาตขิองอาหารตามลาํดบั 
  จากการสาํรวจประสบการณ์ของกลุม่ตวัอยา่ง พบวา่ มผีูเ้หน็ดว้ยวา่ควรมกีารประหยดัเวลาในการ
รบัประทานอาหารถงึรอ้ยละ 74 และมกีลุม่ทีไ่มเ่หน็ดว้ย คดิเป็นรอ้ยละ 26 
  นิตยสาร แบรนด ์เอจ  - คอลมัน์ Research (2544) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “การรบัรูข้องผูบ้รโิภค

ว่า ถ้าพูดถึงอาหารฟาสต์ฟูด แต่ละประเภท แล้วผู้บริโภคจะคิดถึง แบรนด์ใดบ้าง และพฤติกรรมการ้

รบัประทานอาหารฟาสตฟู์ดในปจจุบนัเป็นเช่นไร้ ั ” ผลการศกึษาพบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นเพศชาย รอ้ย

ละ 51.1, เพศหญงิ รอ้ยละ 48.9 ที่เคยรบัประทานอาหารฟาสต์ฟูด มคีวามถี่ในการรบัประทานอาหาร้     
ฟาสต์ฟูดของผูบ้รโิภคโดยสว่นใหญ่แลว้จะทานอาหารฟาสต์ฟูด เดอืนละครัง้มากทีสุ่ด คดิเ้ ้ ป็น รอ้ยละ 35.5  
รองลงมาจะทานสปัดาหล์ะครัง้ และมากกวา่สปัดาหล์ะครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 24.1 และ รอ้ยละ 21 จะเหน็ไดว้า่
อาหารฟาสต์ฟูดเข้ามามบีทบาทต่อผู้บริโภคมากขึ้น และถ้าพูดถึงพิซซ่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ยงัคงนึกถึง ้     
แบรนด ์ของ Pizza Hut ไดก้วา่รอ้ยละ 63.6  ถงึแมว้า่ Pizza Hut  จะมอุีปสรรคในปจจุบนัคอื จาํนวนของั

สาขาทีม่น้ีอยลงเน่ืองจากการเปลีย่นเจา้ของทีเ่ป็นขา่วมาแลว้ช่วงตน้ปี ขณะที ่The Pizza Company  ทีม่ี
เจา้ของเป็นผูท้ีเ่คยทําใหแ้บรนด ์ของ Pizza Hut โด่งดงัมาแลว้ กส็ามารถทําใหผู้บ้รโิภคนึกถงึได ้รอ้ยละ 
25.3 และรองลงมาคอื นารายณ์ พซิซาเรยี มรีอ้ยละ 10.5 และ อื่น ๆ รอ้ยละ 0.6 ช่วงเวลาในการรบัประทาน
พซิซ่า พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นมากทาน พซิซ่าเป็นอาหารเยน็มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 54.6 รองลงมาทานเป็น
อาหารกลางวนั คดิเป็น รอ้ยละ 39.4  มือ้อื่นๆ รอ้ยละ 5.7 และมือ้เชา้ รอ้ยละ 0.3 
     จากการศึกษาเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเกี่ยวกบัการศกึษาวจิยัในเรื่องของ ทศันคติและ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ซึ่งมุ่งศกึษาพจิารณาความสาํคญัของ
ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ อนัประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ส่วนบุคคล และ
จํานวนสมาชิกในครอบครวั ซึ่งมผีลต่อพฤติกรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้าน และตวัแปร
ทศันคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคซึ่งมีความสมัพนัธ์กับการศึกษาพฤติกรรมการสัง่ซื้อ        
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พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น เพือ่การวเิคราะหถ์งึพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นทัง้
ในปจจุบนัและการกลบัมาสัง่ซือ้ต่อไปในอนาคต ั และสามารถนําไปเป็นแนวทางในการพฒันาการดาํเนินธุรกจิ
ของการบรกิารสง่ถงึบา้น โดยพฤตกิรรมนัน้เป็นองคป์ระกอบหน่ึงของทศันคต ิอนัเป็นความโน้มเอยีงอนัเกดิ
จากความเรยีนรู ้โดยความโน้มเอยีงน้ีทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมทีส่อดคลอ้งกบัแนวทางทีพ่งึพอใจหรอืไมพ่งึพอใจที่
มต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง (Shiffman & Kanuk) และในสว่นของทฤษฎแีละแนวคดิสว่นประสมการตลาดของเสร ีวงษ์
มณฑา แสดงถึงส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดซึ่งเป็นเครื่องมอืสาํคญัของกลยุทธ์การตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 



บทท่ี 3 
วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

 
 ในการวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 

1.   การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุม่ตวัอยา่ง 
2.   การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3.   การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4.   การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตั่ วอยาง่  
 ประชากร 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคชายและหญงิทีเ่คยสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทัแบบบรกิาร
สง่ถงึบา้นในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน โดยกรงุเทพมหานคร 50 เขต แบง่
ออกเป็น 6 กลุม่การปกครองตามระบบการบรหิารและการปกครองของกรงุเทพมหานคร (วรชยั  ทองไทย. 
2544 : 7) ดงัน้ี 

1. กลุ่มรตันโกสนิทร ์จาํนวน 9 เขต  ไดแ้ก่  เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตราชเทว ีเขต
ปทุมวนั เขตพระนคร เขตปอมปราบศตัรพูา่ย เขตสมัพนัธวงศ ์ และเขตบางรกั ้  

2. กลุ่มบูรพา จํานวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดอนเมอืง เขตหลกัสี ่เขตบางเขน เขตบงึกุ่ม  เขตสาย
ไหม  เขตจตุจกัร  เขตลาดพรา้ว  เขตบางกะปิ  และเขตวงัทองหลาง 

3. กลุ่มศรนีครนิทร ์จํานวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตสะพานสงู เขตมนีบุร ีเขตคลองสามวา เขตหนอง
จอก  เขตลาดกระบงั  เขตประเวศ  เขตสวนหลวง  และเขตคนันายาว 

4. กลุม่เจา้พระยา จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดนิแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขตคลองเตย เขต
บางนา  เขตพระโขนง  เขตสาทร   เขตบางคอแหลม  และเขตยานนาวา 

5. กลุ่มกรุงธนใต้ จํานวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตบางขุนเทยีน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตทุ่งคร ุ 
เขตราษฎรบ์รูณะ เขตธนบุร ี เขตคลองสาน  และเขตบางแค 

6. กลุ่มกรุงธนเหนือ จํานวน 7 เขต ได้แก่ เขตบางพลดั เขตตลิง่ชนั เขตบางกอกน้อย เขตทวี
วฒันา  เขตบางกอกใหญ่  เขตภาษเีจรญิ   และเขตหนองแขม   
 การเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  

 กลมุตวัอยาง่ ่  
 กลุม่ตวัอยา่งสาํหรบัการวจิยัน้ี  คอื ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ทัง้หมด 50 เขต โดยแบง่เขต
ออกเป็นกลุม่การปกครองทัง้หมด 6 กลุม่ การกาํหนดขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  คาํนวณไดจ้ากสตูร ดงัน้ี 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2538 : 74 ) 
 

  n     =            Z2
1-α/2pq         

                                            E2 
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  เมือ่   n    คอื ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  

         Z1-α/2    คอื  คา่สถติทิีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่มคีา่ = 1.96 (กลัยา วานิชย ์
บญัชา. 2538 :64 ) 

        p     คอื  สดัสว่นของประชากรของขอ้มลูในอดตี 
        q     คอื  สดัสว่น 1-p 
    ในกรณีไมท่ราบคา่ p แต่เน่ืองจากคา่ pq จะมคีา่สงูสดุ เมือ่ p=.5 ซึง่ทาํ 

    ให ้q=.5 และ 0≤p , q ≤1 
         E    คอื  ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้ = 5%  
  แทนคา่ในสตูรไดด้ง้น้ี คอื 
         n =   (1.96)2(0.5)(0.5) 
                         (.05)2 
        =   384.16 หรอื เทา่กบั 385 คน 
 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 ใชว้ธิกีารสุม่อยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi – Stage Sampling) ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 
 
 ขัน้ตอนท่ี  1 

 การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการจบัฉลากเลอืกตวัแทนกลุ่ม
ตวัอยา่ง จากกลุ่มการปกครองของกรุงเทพมหานคร 6 กลุ่ม ไดต้วัแทนกลุ่มตวัอย่างกลุ่มละเขตดงัน้ี คอื เขต
ปทุมวนั   เขตลาดพรา้ว เขตคนันายาว เขตหว้ยขวาง เขตบางแค และเขตบางกอกน้อย 

 ขัน้ตอนท่ี  2 
 การเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพือ่เลอืกกลุม่เปาหมายและสถานทีต่าม้

หา้งสรรพสนิคา้ โดยในการจดัเกบ็แบบสอบถามนัน้จะเจาะจงเลอืกหา้งสรรพสนิคา้ทีม่ขีนาดใหญ่และมี
ผูบ้รโิภคไปจบัจา่ยใชส้อยมากในแต่ละเขตทีสุ่ม่ไดแ้ละกลุม่เปาหมายนัน้จะถกูการคดัเลอืกโดยการสอบถาม้

ก่อนวา่ เคยสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นหรอืไม ่ถา้ใชจ่งึเป็นกลุม่เปาหมาย้  
 ขัน้ตอนท่ี  3   
 การสุม่แบบกาํหนดจาํนวนตวัอยา่ง (Quota Sampling) โดยกาํหนดจาํนวนตวัอยา่งในแต่ละเขต

พืน้ที ่จาํนวนเท่าๆ กนั  
 ขัน้ตอนท่ี  4 
 การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) เพือ่เกบ็รวบรวม   ขอ้มลูโดยนํา

แบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวไ้ปจดัเกบ็ขอ้มลู ณ หา้งสรรพสนิคา้ตามเขตทีจ่บัฉลากไดใ้นขัน้ตอนที ่1 
 
 
 
 
 
 
 



     

 

45 

 

ตาราง 2  แสดงผลการสุม่เขต หา้งสรรพสนิคา้ทีเ่ลอืก และจาํนวนกลุม่ตวัอยา่งทีท่าํการสาํรวจ 
 

กลุม่เขตการปกครอง เขตทีสุ่ม่ได ้ หา้งสรรพสนิคา้ จาํนวน (คน) 
 
กลุม่รตันโกสนิทร ์

 
ปทุมวนั 

 
หา้งมาบุญครอง เซน็เตอร ์

 
65 

กลุม่บรูพา ลาดพรา้ว หา้งเซน็ทรลั สาขาลาดพรา้ว 64 
กลุม่ศรนีครนิทร ์ คนันายาว หา้งแฟชัน่ ไอสแ์ลนด ์ 64 
กลุม่เจา้พระยา หว้ยขวาง หา้งโรบนิสนั สาขารชัดาภเิษก 64 
กลุม่กรงุธนใต ้ บางแค หา้งเดอะมอลล ์สาขาบางแค 64 
กลุม่กรงุธนเหนือ บางกอกน้อย หา้งเซน็ทรลั สาขาป่ินเกลา้ 64 
  รวม 385 
    

 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจยัิ  

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี เป็นแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ สาํหรบัศกึษาทศันคตโิดยรวมและ
แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้พซิซ่าแบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 

1. ทาํการศกึษาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบับรกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทัแบบบรกิารสง่ถงึบา้น จากเอกสาร
ต่างๆ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง กบัตวัแปรทีจ่ะศกึษาเพือ่นํามาเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม โดย
กาํหนดขอบเขต และเน้ือหาใหค้รอบคลุมกบัจุดมุง่หมาย 

2. สรา้งแบบสอบถามซึง่เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู เพือ่ศกึษาทศันคต ิ และ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการบรกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยแบง่เป็น 3 สว่น คอื 

 
สวนท่ี่   1 

เป็นแบบสอบถามตอนที ่ 1 ทีส่อบถามเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ ซึง่ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิของผูบ้รโิภค โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 

-   แบบสอบถามเกีย่วกบั เพศ สถานภาพสมรส และอาชพี จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale) 

-   แบบสอบถามเกีย่วกบั อาย ุ ระดบัการศกึษา และรายไดต่้อเดอืน จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภท
เรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

-   แบบสอบถามเกีย่วกบั จาํนวนสมาชกิในครอบครวั จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น 
(Ratio Scale) 

 สวนท่ี่   2 
 เป็นแบบสอบถามตอนที ่2 ทีส่อบถามเกีย่วกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
โดยใชบ้รกิารแบบสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด โดยมลีกัษณะเป็นแบบสอบถามแบบ Likert Scale ซึง่วดัระดบัความ
คดิเหน็ของผูบ้รโิภค 5 ระดบั จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale)  ซึง่มเีกณฑก์ารให้
คะแนน คอื การคาํนวณหาอนัตราภาคชัน้เพือ่การแปลผลคะแนนในแต่ละชว่ง สามารถคาํนวณไดด้งัน้ี 
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 คาํถามเชงิบวก (Positive)         
  เหน็ดว้ยอยา่งยิง่          คา่คะแนนเทา่กบั  5   
  เหน็ดว้ย          คา่คะแนนเทา่กบั  4  
  ไมแ่น่ใจ          คา่คะแนนเทา่กบั  3   
  ไมเ่หน็ดว้ย          คา่คะแนนเทา่กบั  2   
  ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ คา่คะแนนเทา่กบั  1 

คาํถามเชงิลบ (Negative) 
  เหน็ดว้ยอยา่งยิง่     คา่คะแนนเทา่กบั  1   

  เหน็ดว้ย       คา่คะแนนเทา่กบั  2  
  ไมแ่น่ใจ          คา่คะแนนเทา่กบั  3   
  ไมเ่หน็ดว้ย          คา่คะแนนเทา่กบั  4   

  ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ คา่คะแนนเทา่กบั  5 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลและแปลความหมายค่าคะแนนดงัน้ี (วริชั วรรณรตัน์. 
2535 : 18) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ  

                 จาํนวนชัน้  

     =    5 – 1     =    0.8 

                5 
 1.00 - 1.80 หมายถงึ  ระดบัทศันคต ิไมด่อียา่งมาก 
 1.81 - 2.60 หมายถงึ  ระดบัทศันคตไิมด่ ี
 2.61 - 3.40 หมายถงึ  ระดบัทศันคตปิานกลาง 
 3.41 - 4.20 หมายถงึ  ระดบัทศันคตดิ ี

 4.21 - 5.00 หมายถงึ  ระดบัทศันคตดิมีาก 
  
สวนท่ี่  3 
 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ซึง่แบบสอบถามมรีายละเอยีดดงัน้ี 

-   ขอ้ที ่ 31 - 33 มลีกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายเปิด จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น 
(Ratio Scale) 

-   สว่นทีเ่หลอืเป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ซึง่แบบสอบถามมี
ลกัษณะเป็นแบบเลอืกตอบ (Check list)  

3. นําแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาทาํการตรวจสอบและเสนอแนะเพิม่เตมิ 
4. นําแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรงุแกไ้ขใหถ้กูตอ้ง และความเหมาะสมของเน้ือหา จากนัน้นํา

ปรกึษากบัคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ ์เพื่อปรบัปรงุใหม้คีวามชดัเจนก่อนนําไปใช ้
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5. นําแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ไปทดลองใช ้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน เพือ่

วดัคา่ความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชก้ารหาคา่สมัประสทิธ ิ  ์ α (α - Coefficient)ของ 
ครอนบาช (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546 : 449) 
 
           k covariance / variance 

  α        =  
         1+(k-1) covariance / variance 
 
  เมือ่ k แทน จาํนวนคาํถาม 
  covariance แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ  

 variance แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผูว้จิยัจะทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุม่ตวัอยา่งทีไ่ดค้ดัเลอืกตามสถานทีท่ี่
กาํหนดจบครบตามจาํนวนขนาดกลุม่ตวัอยา่งทีไ่ดก้าํหนดไว ้
 
การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 เมือ่เกบ็รวบรวมแบบสอบถามเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัจะดาํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี ตรวจสอบความ 
เรยีบรอ้ยของแบบสอบถามทีไ่ดร้บัคนืมา แลว้คดัเลอืกเฉพาะแบบสอบถามทีส่มบรูณ์มาวเิคราะหโ์ดยใช้
คอมพวิเตอรโ์ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS (Statistical Package for the Social Science) แปลความหมายขอ้มลู
ทีป่ระมวลผลแลว้นํามาทาํรายงานผลการวจิยัต่อไป 
 
 ในการวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัเลอืกสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงัต่อไปน้ี 

3.1   สถติเิชงิพรรณา(Descriptive Statistics) ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 
-   คา่รอ้ยละ ( ลว้น สายยศ และองัคณา สายยศ. 2531)  

  P = f x 100 
      n 

  เมือ่    P คอื  คา่รอ้ยละ 
           f คอื  คา่ความถีท่ีต่อ้งการแปลงเป็นคา่รอ้ยละ 
           n  คอื  คา่จาํนวนความถีท่ ัง้หมด  
  คา่รอ้ยละจะใชอ้ธบิายผลของตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์สาํหรบัตวัแปรเพศ อาชพีและ
สถานภาพสมรส จดัเป็น Nominal Scale สว่นตวัแปรอาย ุระดบัการศกึษาและรายไดต่้อเดอืน จดัเป็น 
Ordinal Scale 

 
-   คา่คะแนนเฉลีย่ ( มยรุ ีศรชียั. 2536 : 69,71 ) 

 X = ΣX 
      n 
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เมือ่    X       คอื  คะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 

    ΣX    คอื  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n       คอื  จาํนวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 

 
-   สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ( บุญธรรม กจิปรดีาบรสิทุธิ.์  2540 : 290 )  

                        

 S   =  nΣX2  - (ΣX)2 
 n(n - 1) 

 
เมือ่     S คอื  คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 

        (ΣX)2 คอื  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 

         ΣX2 คอื  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
        n  คอื  จาํนวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 

  
-   คา่ความแปรปรวน ( S2 ) คอืคา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ยกกาํลงัสอง (บุญธรรม กจิปรดีา

บรสิทุธิ.์  2540 : 290 ) 
คา่คะแนนเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานและค่าความแปรปรวน ขา้งตน้จะใชอ้ธบิายผลของ

ตวัแปรทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด ซึง่
ในแบบสอบถามเป็นลกัษณะ Likert Scale โดยมกีารระบุชว่งคะแนนทีช่ดัเจน จงึอนุโลมใหเ้ป็น Interval 
Scale ได ้

3.2   สถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics) ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 
-   t - test (บุญธรรม กจิปรดีาบรสิทุธิ.์  2540 : 310) เป็นการทดสอบสมมตฐิานความแตกต่าง

ระหวา่งกลุม่ตวัอยา่ง 2 กลุม่ ทีเ่ป็นอสิระจากกนั ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานตวัแปรเพศ 
 

t = X1  –  X2 

   S2
1      S

2
2 

    n1       n2 
  

เมือ่      t       แทนคา่  ทีใ่ชพ้จิารณาการแจกแจงแบบ t 
        X1 ,  X2      แทนคา่  เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 และกลุม่ตวัอยา่งที ่2 

  S2
1 ,  S

2
2      แทนคา่  ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 และกลุม่ตวัอยา่งที ่2 

          n1 ,  n2      แทนคา่  จาํนวนคนในกลุม่ตวัอยา่งที ่1 และกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
 

 -  One - Way Analysis of Variance ทดสอบสมมตฐิาน ตวัแปร อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั โดยใชส้ตูร (กนกทพิย ์พฒันาพวัพนัธ.์ 
2541 : 171 – 173) 

 

 +   
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 F  = MSb 

  MSw  
 

เมือ่ F   คอื  คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ F- test 
 MSb คอื  คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
 MSw คอื  คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 
ทีช่ ัน้แหง่ความเป็นอสิระ (df) เทา่กบั ดงัน้ี 
 ระหวา่งกลุม่ = k-1 
 ภายในกลุม่ = N-k 

  เมือ่ N คอื  จาํนวนขอ้มลูทัง้หมด 
 K  คอื  จาํนวนกลุม่ 

 และถา้ผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติแิลว้ ตอ้งทาํการ
ทดสอบเป็นรายคูต่่อไป เพือ่ดวูา่มคีูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant Difference 

(LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545 : 332-333) 
 

 LSD    =    t1-α/2;n-k       MSE[ 1/ni + 1/nj ] 
                                                                   

เมือ่ t1-α/2;n-k     คอื  คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t –test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%    

           และชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุม่ 
 MSE คอื   คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ (MSw) 
 ni คอื   จาํนวนขอ้มลูของกลุม่ i 
 nj คอื   จาํนวนขอ้มลูของกลุม่ j 
 

-  Pearson Product Moment Correlation (ลดัดาวลัย ์ หวงัพานิช.  2522 : 70) ทดสอบ     
สมมตฐิานขอ้ที ่3 

 rXY =           nΣXY - ΣXΣY 

      [ nΣX2 – (ΣX)2] [ nΣY2 – (ΣY)2] 

  
 เมือ่  rXY คอื  คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  

    n คอื  จาํนวนขอ้มลู 
           X คอื  คะแนนดบิของตวัแปร X 
           Y คอื  คะแนนดบิของตวัแปร Y 
 
  การแปลความหมายคาสมัประสทธสหสมัพนัธ ์่ ิ ิ์ (ชศูร ี วงศร์ตันะ.  2544 : 316) 

1.   ถา้คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้์ 1 (ประมาณ 0.70 ถงึ 0.90) ถอืวา่มคีวามสมัพนัธ์
กนัอยูใ่นระดบัสงู (ถา้สงูกวา่ 0.90 ถอืวา่อยูใ่นระดบัสงูมาก)ผ 
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2. ถา้คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้์ 0.50 (ประมาณ 0.30 ถงึ 0.70) ถอืวา่มี
ความสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

3. ถา้คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้์ 0.00 (ประมาณ 0.30 และตํ่ากวา่) ถอืวา่มี
ความสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัตํ่า 

4.   ถา้คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ป็น ์ 0.00 แสดงวา่ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเชงิเสน้ตรง 
 

  ลกัษณะทีส่าํคญัของสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (ชศูร ี วงศร์ตันะ.  2544 : 310-311) 
1.   คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธม์คีา่อยูร่ะหวา่ง ์ –1.00 ถงึ 1.00  คา่ –1.00 และ +1.00 แสดง

วา่ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรสงูทีส่ดุแต่สมัพนัธก์นัในทศิทางทีต่่างกนั สว่นคา่ 0.00 แสดงวา่ไมม่ี
ความสมัพนัธก์นั 

2. ขอ้มลูมคีวามสมัพนัธก์นัทางบวก หรอืขอ้มลูมคีวามสมัพนัธต์ามกนั หมายความวา่ 
เหตุการณ์ไดกต็ามทีไ่ดค้ะแนนสงูในตวัแปรหน่ึง แลว้ไดค้ะแนนสงูในอกีตวัแปรหน่ึงดว้ย หรอืกลา่วในทาง
กลบักนัวา่เหตุการณ์ไดกต็ามทีไ่ดค้ะแนนตํ่าในตวัแปรหน่ึง แลว้ไดค้ะแนนตํ่าในอกีตวัแปรหน่ึงดว้ย 

3. ขอ้มลูมคีวามสมัพนัธก์นัทางลบ หรอืขอ้มลูมคีวามสมัพนัธต์รงขา้มกนั หมายความวา่ 
เหตุการณ์ไดกต็ามทีไ่ดค้ะแนนตํ่าในตวัแปรหน่ึง  แลว้ไดค้ะแนนสงูในอกีตวัแปรหน่ึง  หรอืกล่าวในทางกลบักั
วา่เหตุการณ์ไดกต็ามทีไ่ดค้ะแนนสงูในตวัแปรหน่ึง แลว้ไดค้ะแนนตํ่าในอกีตวัแปรหน่ึง 



บทท่ี 4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษา “ทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้นในเขตกรงุเทพมหานคร”  การวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลความหมายของผลการวเิคราะห์
ขอ้มลูผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ต่าง ๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 

 n   แทน    จาํนวนผูบ้รโิภคกลุม่ตวัอยา่ง 
X   แทน    คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 
S.D.   แทน    ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
MS  แทน    คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
df   แทน    ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
SS   แทน    ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
t  แทน    คา่ทีใ่ชพ้จิารณา t - Distribution 

         F-Ratio   แทน    คา่ทีใ่ชพ้จิารณา F - Distribution 
        F-Prob., p แทน    ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ
 r  แทน    คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  

*  แทน    ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
การเสนอผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดนํ้าเสนอผลตามความมุง่หมายของการวจิยั   โดยแบง่การนําเสนอ
ออกเป็น 4 ตอน ตามลาํดบั ดงัน้ี 

ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภค 

ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค 

ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
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ผลการวเคราะิ หข้์อมลู 
 ตอนท่ี 1 การวเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูบ้รโภคิ ิ  

ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่  เพศ อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อ
เดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั โดยแจกแจงจาํนวน  และคา่รอ้ยละ   ดงัน้ี 

ตาราง 3  แสดงจาํนวน และคา่รอ้ยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภค 
 

ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภค จาํนวน รอ้ยละ  
    

1. เพศ    
     ชาย 143 37.10  
     หญงิ 242 62.90  

รวม 385 100.00  
    
    
2. อาย ุ    
     15 – 19 ปี 25 6.50  

     20 – 24 ปี 76 19.70  

     25 – 29 ปี 110 28.60  

     30 – 34 ปี 93 24.20  

     35 – 39 ปี 53 13.80  
     40 ปีขึน้ไป 28 7.30  

รวม 385 100.00  
    
    
3. สถานภาพสมรส    
     โสด 284 73.80  
     สมรส 87 22.60  
     หมา้ย/ หยา่ /แยกกนัอยู ่ 14 3.60  

รวม 385 100.00  
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ตาราง 3  (ต่อ) 
 

ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภค จาํนวน รอ้ยละ  
    

4. ระดบัการศกึษา    
     ตํ่ากวา่มธัยมศกึษาตอนตน้ 8 2.10  
     มธัยมศกึษาตอนตน้ 3 0.80  
     มธัยมศกึษาตอนปลาย /ปวช. 28 7.30  
     ปวส./ อนุปรญิญา / เทยีบเทา่ 32 8.30  
     ปรญิญาตร ี 242 62.90  
     สงูกวา่ปรญิญาตร ี 72 18.70  

รวม 385 100.00  
    
    
5. อาชพี    
     นกัเรยีน 16 4.20  
     นิสติ / นกัศกึษา 48 12.50  
     รบัราชการ 10 2.60  
     พนกังานบรษิทัเอกชน 229 59.50  
     พนกังานรฐัวสิาหกจิ 58 15.10  
     อื่น ๆ***1 24 6.20  

รวม 385 100.00  
    
    
6. รายไดต่้อเดอืน    
     ตํ่ากวา่ หรอืเทา่กบั 5,000 บาท 35 9.10  
       5,001 – 10,000 บาท 77 20.00  

     10,001 – 20,000 บาท 136 35.30  

     20,001 – 30,000 บาท 71 18.40  

     30,001 – 40,000 บาท 37 9.60  
     40,001 บาท  ขึน้ไป 29 7.50  

รวม 385 100.00  
    

    

***1 อื่นๆ ไดแ้ก่ ธุรกจิสว่นตวั แมบ่า้น เป็นตน้ 
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 จากตาราง 3  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งใน
การศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 385 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

เพศ  ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย มจีาํนวน 143 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 37.10 และเพศหญงิ มจีาํนวน 242 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.90 โดยผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่จะเป็นเพศหญงิมากกวา่เพศชาย 

อาย ุ  ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามเป็นผูม้อีาย ุ15 – 19 ปี มจีาํนวน 25 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.50 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20 – 24 ปี มจีาํนวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.70 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 
25 – 29 ปี มจีาํนวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.60 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 – 34 ปี มจีาํนวน 93 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 24.20  ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 – 39 ปี มจีาํนวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.80 และผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 
ปีขึน้ไป มจีาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.30   โดยผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่จะมอีาย ุ25 – 29 
ปี รองลงมา คอื มอีาย ุ30 – 34 ปี และมอีาย ุ20 – 24 ปี ตามลาํดบั 

สถานภาพสมรส   ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามมสีถานภาพโสด มี
จาํนวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.80 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มจีาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 22.60 และผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู ่มจีาํนวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.60 โดย
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด รองลงมา คอื สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั และ 
หมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยูต่ามลาํดบั 

ระดบัการศึกษา   ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามเป็นผูม้รีะดบัการศกึษาตํ่
กวา่มธัยมศกึษาตอนตน้ มจีาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.10 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ 
มจีาํนวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.80  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. มจีาํนวน 28 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.30 ผูบ้รโิภคทีม่กีารระดบัศกึษา ปวส./อนุปรญิญา / เทยีบเทา่ มจีาํนวน 32 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 8.30  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมจีาํนวน 242 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.90  และผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมจีาํนวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.70 โดยผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่จะมกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี รองลงมา คอื มรีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี และมรีะดบั
การศกึษาปวส./ อนุปรญิญา / เทยีบเทา่ ตามลาํดบั 

อาชีพ   ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามเป็นนกัเรยีน มจีาํนวน 16 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.20 ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นนิสติ / นกัศกึษา มจีาํนวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.50 ผูบ้รโิภคทีร่บัราชการ
มจีาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.60 ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มจีาํนวน 229 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
59.50 ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นพนกังานรฐัวสิาหกจิ มจีาํนวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.10 และผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอื่นๆ 
ไดแ้ก่ ธุรกจิสว่นตวั แมบ่า้น มจีาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.20 โดยผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่
เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน รองลงมา คอื พนกังานรฐัวสิาหกจิ และ นิสติ / นกัศกึษา ตามลาํดบั 

รายได้ตอเดือน่    ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามมรีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่

หรอืเทา่กบั 5,000 บาท มจีาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.10  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 5,001 – 10,000 
บาท มจีาํนวน 77 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 20.00 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท มจีาํนวน 
136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.30  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท มจีาํนวน 71 คน คดิเป็น



  

 

55 

รอ้ยละ 18.40  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท มจีาํนวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.60 และ
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป มจีาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 โดยผูบ้รโิภคทีต่อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท รองลงมา  คอื มรีายไดต่้อเดอืน 5,001 – 
10,000 บาท   และมรีายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท ตามลาํดบั 

 

ตาราง 4  แสดงคา่สงูสดุ คา่ตํ่าสดุ คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของจาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
 

ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภค คา่สงูสดุ คา่ตํ่าสดุ      X S.D.  
      

 จาํนวนสมาชกิในครอบครวั (คน) ต่อ ครอบครวั 13 1 4.51 1.87  
      

 

 เน่ืองจาก จาํนวนสมาชกิในเครือ่งมอืในการจดัเกบ็ขอ้มลู (แบบสอบถาม) เป็นขอ้มลูแบบอตัราสว่น 
(Ratio scale) เพือ่ความสะดวกและการนํามาทดสอบกบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึทาํการจดักลุม่เป็นชว่ง โดยนําขอ้มลู
จากตาราง 4 มาคาํนวณหาอนัตราภาคชัน้เพือ่การแปลผลคะแนนในแต่ละชว่ง และจดักลุม่ได ้  ดงัน้ี 
 
  อนัตราภาคชัน้        =       พสิยั  (คา่สงูสดุ – คา่ตํ่าสดุ) 
                               
                                            จาํนวนชัน้ 
 

=          13 – 1     
    3 
 

=             4 
                                                

ตาราง 5  แสดงการจดักลุม่สมาชกิในครอบครวั  
 

การจดักลุม่สมาชกิในครอบครวั จาํนวน รอ้ยละ  

     1 – 4 คน 209 54.30  

     5 – 8 คน 161 41.80  
     ตัง้แต่ 9 คนขึน้ไป 15 3.90  

รวม 385 100.00  
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 จากตาราง 5  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งใน
การศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 385 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

 จาํนวนสมาชกในครอบครวั ิ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามมจีาํนวน
สมาชกิ ในครอบครวัมคีา่เฉลีย่ต่อครอบครวั 4.51 คน โดยผูบ้รโิภคมจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั ระหวา่ง     
1 – 4 คน มจีาํนวน 209 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.30 จาํนวนสมาชกิในครอบครวั ระหวา่ง 5 – 8 คน มจีาํนวน 
161 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.80 และ จาํนวนสมาชกิในครอบครวัตัง้แต่ 9 คนขึน้ไป มจีาํนวน 15 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 3.90 โดยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ม ีจาํนวนสมาชกิระหวา่ง 1 – 4 คน รองลงมา คอื 5 – 8 คน 
และ ตัง้แต่ 9 คนขึน้ไป ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 2 การวเคราะหข้์อมลูิ ทศันคตของผู้บรโภคตอการสัง่ซ้ือพซซา ิ ิ ิ่ ่ ฮทั แบบบรการสงถึงิ ่
บ้านในด้านสวนประสมการตลาด่  

การวเิคราะหข์อ้มลูทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยแจก
แจงจาํนวน  คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 
ตาราง 6  แสดงระดบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสม 
     การตลาด  
 

 ระดบัทศันคต ิ  
ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น 

ไมเ่หน็
ดว้ย 
อยา่งยิง่ 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

เฉยๆ เหน็ดว้ย เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

X S.D. แปลผล 

ด้านผลตภณัฑ์ิ          

1. เมือ่พดูถงึตราพซิ
ซ่าทา่นนึกถงึพซิซ่า 
ฮทั เป็นอยา่งแรก 

12 
(3.1 %) 

50 
(13.0%) 

72 
(18.7%) 

168 
(43.6%) 

83 
(21.6%) 

3.68 1.05 ด ี

2.พซิซ่า ฮทั มรีสชาติ
อรอ่ยกวา่พซิซ่า      
ยีห่อ้อื่น เชน่ เดอะ 
พซิซ่า คอมปานี, 
นารายณ์พซิเซอเรยี ฯ 
*** 

30 
(7.8%) 

121 
(31.4%) 

177 
(46.0%) 

46 
(11.9%) 

11 
(2.9%) 

2.71 0.88 ปานกลาง 

3.พซิซ่า ฮทั มี
รายการอาหารที่
หลากหลาย เช่น หน้า   
พซิซ่า/ ชนิดของแปง ้

(หนานุ่ม,บางกรอบ, 
ขอบชที) กวา่พซิซ่า 
ยีห่อ้อื่น 

3 
(0.8%) 

44 
(11.4%) 

132 
34.3%) 

184 
(47.8%) 

22 
(5.7%) 

3.46 0.80 ด ี
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ตาราง 6  (ต่อ) 

 ระดบัทศันคต ิ  
ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้  
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร

สง่ถงึบา้น 

ไมเ่หน็
ดว้ย 
อยา่ง
ยิง่ 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

เฉยๆ เหน็ดว้ย เหน็
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่ 

X S.D. แปลผล 

4.อาหารวา่งของ   พซิ
ซ่า ฮทั เชน่      เฟ
รน้ชฟ์รายส ์     หอม
ทอด  ขนมปงั 
กระเทยีม นิวออรล์นีส ์
ชกิเกน้ วงิส ์เบ
รดสติก๊ส ์พาสตา้ มี
รสชาตอิรอ่ยกวา่
ของพซิซ่า ยีห่อ้อื่น 

7 
(1.8%) 

64 
(16.6%) 

199 
(51.7%) 

96 
(24.9%) 

19 
(4.9%) 

3.15 0.82 ปานกลาง 

5. การรบัประทาน พซิ
ซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่
ถงึบา้นจะทาํใหท้า่น
ไดร้บัพซิซ่า รอ้นๆ 
เหมอืนกบัรบัประทาน
ทีร่า้น 

16 
(4.2%) 

107 
(27.8%) 

86 
(22.3%) 

 

146 
(37.9%) 

38 
(7.8%) 

3.17 1.05 ปานกลาง 

6. กลอ่งใสพ่ซิซ่า 
ของพซิซ่า ฮทั มคีวาม
สวยงาม 

5 
(1.3%) 

41 
(10.6%) 

205 
(53.2%) 

118 
(30.6%) 

16 
(4.2%) 

3.26 0.75 ปานกลาง 

7. กลอ่งใสพ่ซิซ่า 
ของพซิซ่า ฮทั 
สามารถเกบ็รกัษาพซิ
ซ่าใหม้คีุณภาพด ีสด 
ใหม ่*** 

9 
(2.3%) 

99 
(25.7%) 

173 
(44.9%) 

95 
(24.7%) 

9 
(2.3%) 

3.26 0.75 ปานกลาง 

รวม      3.20 0.44 ปานกลาง 
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ตาราง 6  (ต่อ) 

 ระดบัทศันคต ิ  
ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้  
พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น 

 

ไมเ่หน็
ดว้ย 
อยา่ง
ยิง่ 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

เฉยๆ เหน็ดว้ย เหน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 

X S.D. แปล
ผล 

ด้านราคา         
8. ราคาการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น
เทา่กบัการสัง่
รบัประทานทีร่า้นมี
ผลต่อการตดัสนิใจ
สัง่ซือ้ของทา่น 

12 
(3.1%) 

45 
(11.7%) 

109 
(28.3%) 

159 
(41.3%) 

60 
(15.6%) 

3.55 0.99 ด ี

9. การสัง่ซือ้พซิซ่า 
ฮทัแบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น คุม้คา่และถกู
กวา่สัง่ซือ้การสัง่ซือ้
พซิซ่า ยีห่อ้อื่น เชน่  
เดอะพซิซ่า คอมปานี 
นารายณ์พซิเซอเรยีฯ 
*** 

10 
(2.6%) 

65 
(16.9%) 

228 
(59.2%) 

67 
(17.4%) 

15 
(3.9%) 

3.03 0.78 ปาน
กลาง 

         
10. การกาํหนดราคา
สัง่ซือ้ข ัน้ตํ่า (120 
บาท) ของพซิซ่า ฮทั 
ต่อการจดัสง่ในแต่ละ
ครัง้เป็นราคาที่
เหมาะสม 

7 
(1.8%) 

70 
(18.2%) 

98 
(25.5%) 

 

191 
(49.6%) 

19 
(4.9%) 

3.38 0.90 ปาน
กลาง 

รวม      3.32 0.54 ปาน
กลาง 
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ตาราง 6  (ต่อ) 

 ระดบัทศันคต ิ  
ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้  
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร

สง่ถงึบา้น 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

เฉยๆ เหน็ดว้ย เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

X S.D. แปล
ผล 

ด้านชองทางการ่  
จดัจาํหนาย่  

        

11. การบรกิารจดัสง่  
พซิซ่า ใหถ้งึมอืลกูคา้ได้
ภายในเวลา 30 นาท ี
เป็นเวลาในการจดัสง่ที่
รวดเรว็ *** 

31 
(8.1%) 

110 
(28.6%) 

118 
(30.6%) 

113 
(29.4%) 

13 
(3.4%) 

2.91 1.02 ปาน
กลาง 

 

12.หมายเลขโทรศพัท ์
1150 คอื พซิซ่า ฮทั 
เป็นหมายเลขทีง่า่ยต่อ
การจดจาํ 

9 
(2.3%) 

21 
(5.5%) 

59 
(15.3%) 

224 
(58.2%) 

72 
(18.7%) 

3.95 2.12 ด ี

13.ชว่งเวลา 10.00-
22.00 เป็นชว่งเวลาที่
เหมาะสมสาํหรบัการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น 

15 
(3.9%) 

 

73 
(19%) 

63 
(16.4%) 

195 
(50.6%) 

39 
(10.1%) 

3.44 1.03 ด ี

14.การใหบ้รกิารของ
พนกังานจดัสง่พซิซ่า 
ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นมสีว่นในการ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้ครัง้ต่อไป
ของทา่น 

9 
(2.3%) 

21 
(5.5%) 

89 
(23.1%) 

200 
(51.9%) 

 

66 
(17.1%) 

3.76 0.88 ด ี

15.การใหบ้รกิารของ
พนกังานรบัโทรศพัท์
เพือ่การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมี
สว่นในการตดัสนิใจ
สัง่ซือ้ครัง้ต่อไปของ
ทา่น.  

9 
(2.3%) 

17 
(4.4%) 

69 
(17.9%) 

 

197 
(51.2%) 

93 
(24.2%) 

3.90 0.89 ด ี

รวม      3.59 0.64 ดี 



  

 

61 

ตาราง 6 (ต่อ) 

 

        

 ระดบัทศันคต ิ    

ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้  
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร

สง่ถงึบา้น 

ไมเ่หน็ 
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

เฉยๆ เหน็ดว้ย เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

X S.D. แปล
ผล 

ด้านการสงเสรม่ ิ  
การตลาด 

        

16.การมคีปูองหรอืบตัร
สว่นลดแนบไปพรอ้มกบั
การจดัสง่พซิซ่าใหก้บั
ลกูคา้ทุกครัง้มสีว่นใน
การตดัสนิใจสัง่ซือ้ใน
ครัง้ต่อไปของท่าน  

1 
(0.3%) 

20 
(5.2%) 

56 
(14.5%) 

197 
(51.2%) 

111 
(28.8%) 

4.03 0.82 ด ี
 

17.รายการอาหารชุด
ประหยดั ทาํใหท้า่นได้
รบัประทานอาหาร
หลากหลาย 
 

8 
(2.1%) 

19 
(4.9%) 

62 
(16.1%) 

212 
(55.1%) 

84 
(21.8%) 

3.90 0.87 ด ี

18.การจดัรายการ
อาหารชุดประหยดัในแต่
ละชุดอาหารมคีวาม
เหมาะสม 
 

11 
(2.9%) 

59 
(15.3%) 

147 
(38.2%) 

142 
(36.9%) 

26 
(6.8%) 

3.29 0.91 ปาน
กลาง 

19.ราคาของรายการ
อาหารชุดประหยดัแต่ละ
ชุดอาหารมรีาคาถกู 
 

14 
(3.6%) 

64 
(16.6%) 

182 
(47.3%) 

109 
(28.3%) 

16 
(4.2%) 

3.13 0.86 ปาน
กลาง 

 

20.รายการแลกซือ้ของ
สะสม เชน่ ตุ๊กตาแฟนซ ี
พวงกุญแจ ฯลฯ  
สามารถจงูใจการสัง่ซือ้
ของทา่น 

41 
(10.6%) 

88 
(22.9%) 

148 
(37.7%) 

92 
(23.9%) 

19 
(4.9%) 

2.90 1.04 ปาน
กลาง 
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ตาราง 6  (ต่อ)         

 ระดบัทศันคต ิ    

ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้  
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร

สง่ถงึบา้น 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

เฉยๆ เหน็ดว้ย เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

X S.D. แปล
ผล 

21.โฆษณาทางสือ่
สิง่พมิพ ์ เชน่ นิตยสาร  
หนงัสอืพมิพ ์  แผน่พบั/ 
ใบปลวิทาํใหท้า่นตดัสนิ
สัง่ซือ้มากทีส่ดุ 

15 
(3.9%) 

51 
(13.2%) 

130 
(33.8%) 

 

156 
(40.5%) 

33 
(8.6%) 

3.37 0.95 ปาน
กลาง 

22.โฆษณาทางวทิยทุาํ
ใหท้า่นตดัสนิใจสัง่ซือ้
มากทีส่ดุ 
 

25 
(6.5%) 

97 
(25.2%) 

185 
(48.1%) 

70 
(18.2%) 

 

8 
(2.1%) 

2.84 0.87 ปาน
กลาง 

23.โฆษณาทางโทรทศัน์
ทาํใหท้า่นตดัสนิใจ
สัง่ซือ้มากทีส่ดุ 
 

13 
(3.4%) 

32 
(8.3%) 

100 
(26.0%) 

186 
(48.3%) 

54 
(14.0%) 

3.61 0.94 ด ี

รวม      3.39  0.55 ปาน
กลา
ง 

 

*** เป็นคาํถามเชงิลบซึง่ผูว้จิยัไดป้รบัแบบสอบถามเป็นเชงิบวกและปรบัสเกลแลว้ 
 
จากตาราง 6 สรปุผลการแสดงทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค

ในดา้นสว่นประสมการตลาด สามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 
1. ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ โดยรวมอยูใ่นระดบั        

ทศันคตปิานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่รวมเทา่กบั 3.20 ซึง่สามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

- เมือ่พดูถงึตราพซิซ่า จะนึกถงึพซิซ่า ฮทั เป็นอยา่งแรก พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่
เทา่กบั 3.68  

- พซิซ่า ฮทั มรีสชาตอิรอ่ยกวา่ พซิซ่า ยีห่อ้อื่น เชน่ เดอะพซิซ่า คอมปานี  นารายณ์           
พบวา่ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัปานกลาง ทีค่่าเฉลีย่เทา่กบั 2.71 

- พซิซ่า ฮทั มรีายอาหารทีห่ลากหลาย เชน่ หน้าพซิซ่า / ชนิดของแปง ้ (หนานุ่ม,บางกรอบ, 
ขอบชที) กวา่ พซิซ่า ยีห่อ้อื่น พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ีทีค่่าเฉลีย่เทา่กบั 3.46 
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- อาหารวา่งของพซิซ่า ฮทั เช่น เฟรน้ชฟ์รายส ์ หอมทอด ขนมปงกระเทยีม นิวออรล์นีส ์ ชิั

กเกน้ วงิส ์เบรดสติก๊ส ์พาสตา้ มรีสชาตอิรอ่ยกวา่ของพซิซ่า ยีห่อ้อื่น พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่
เทา่กบั 3.15 

- การรบัประทานพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นจะทาํใหท้า่นไดร้บัพซิซ่า รอ้นๆ เหมอืนกบั
รบัประทานทีร่า้น พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.17 

- กลอ่งใสพ่ซิซ่า ของพซิซ่า ฮทั มคีวามสวยงาม พบวา่ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ี ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 
3.26 

- กลอ่งใสพ่ซิซ่า ของพซิซ่า ฮทั สามารถเกบ็รกัษาพซิซ่าใหม้คีุณภาพด ี สด ใหม ่ พบวา่
ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.26 

 สรปุผลจากการวเิคราะหแ์ปลผลทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้น
ผลติภณัฑร์วม พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มทีศันคตดิใีนเรือ่ง เมีอ่นึกถงึตราพซิซ่า จะนึกถงึ ตราพซิซ่า ฮทั 
เป็นอยา่งแรก รองลงมา คอื เรือ่งการทีพ่ซิซ่า ฮทั มรีายอาหารทีห่ลากหลาย เชน่ หน้าพซิซ่า / ชนิดของแปง ้

(หนานุ่ม,บางกรอบ, ขอบชที) กวา่ พซิซ่า ยีห่อ้อื่น และ กลอ่งใสพ่ซิซ่า ของพซิซ่า ฮทั มคีวามสวยงาม 
ตามลาํดบั 

 
2. ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัทศันคตปิาน 

กลาง โดยมคีา่เฉลีย่รวมเทา่กบั 3.32 ซึง่สามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

- ราคาการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นเทา่กบัการสัง่รบัประทานทีร่า้นมผีลต่อการ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผูบ้รโิภค พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.55 

- การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น คุม้คา่และถกูกวา่สัง่ซือ้ยีห่อ้อื่น เชน่  เดอะพซิซ่า 
คอมปานี, นารายณ์พซิเซอเรยีฯ พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตปิานกลางทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.03 

- การกาํหนดราคาสัง่ซือ้ข ัน้ตํ่า (120 บาท) ของพซิซ่า ฮทั ต่อการจดัสง่ในแต่ละครัง้เป็นราคาที่
เหมาะสม พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตปิานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.38 

 สรปุผลจากการวเิคราะหแ์ปลผลทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา
รวม พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่จะมทีศันคตดิใีนเรือ่ง ราคาการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นเทา่กบั
การสัง่รบัประทานทีร่า้นมผีลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผูบ้รโิภค รองลงมา คอื เรือ่งการทีก่ารกาํหนดราคา
สัง่ซือ้ข ัน้ตํ่า (120 บาท) ของพซิซ่า ฮทั ต่อการจดัสง่ในแต่ละครัง้เป็นราคาทีเ่หมาะสม  ตามลาํดบั 

 
 

3. ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่น
ระดบัทศันคตดิ ีโดยมคีา่เฉลีย่รวมเทา่กบั 3.59 ซึง่สามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

- การบรกิารจดัสง่พซิซ่า ใหถ้งึมอืภายในเวลา 30 นาท ี เป็นเวลาในการจดัสง่ทีร่วดเรว็ พบวา่ 
ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตปิานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 2.91 
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- หมายเลขโทรศพัท ์ 1150 คอื พซิซ่า ฮทั เป็นหมายเลขทีง่า่ยต่อการจดจาํ พบวา่ ผูบ้รโิภคมี
ทศันคตใินระดบัทศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.95 

- ชว่งเวลา 10.00-22.00 เป็นชว่งเวลาทีเ่หมาะสมสาํหรบัการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.44 

- การใหบ้รกิารของพนกังานจดัสง่พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมสีว่นในการตดัสนิใจสัง่ซือ้
ครัง้ตอ่ไป พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.76 

- การใหบ้รกิารของพนกังานรบัโทรศพัทเ์พื่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมสีว่น
ในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ครัง้ต่อไป พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 

 สรปุผลจากการวเิคราะหแ์ปลผลทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นชอ่ง
ทางการจดัจาํหน่ายรวม พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่จะมทีศันคตดิต่ีอหมายเลขโทรศพัท ์ 1150 คอื พซิซ่า ฮทั 
เป็นหมายเลขทีง่า่ยต่อการจดจาํ รองลงมา คอื เรือ่งการใหบ้รกิารของพนกังานรบัโทรศพัทเ์พือ่การสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมสีว่นในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ครัง้ต่อไป และการใหบ้รกิารของพนกังานจดัสง่
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมสีว่นในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ครัง้ต่อไป ตามลาํดบั 

 
4. ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมในระดบั

ทศันคตปิานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่รวมเทา่กบั 3.39 ซึง่สามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

- การมคีปูองหรอืบตัรสว่นลดแนบไปพรอ้มกบัการจดัสง่พซิซ่าใหก้บัลกูคา้ทุกครัง้มสีว่นในการ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้ในครัง้ต่อไป พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 4.03 

- รายการอาหารชุดประหยดั ทาํใหไ้ดร้บัประทานอาหารหลากหลาย พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคติ
ในระดบัทศันคตดิ ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 

- การจดัรายการอาหารชุดประหยดัในแต่ละชุดอาหารมคีวามเหมาะสม พบวา่   ผูบ้รโิภคม ี 
ทศันคตใินระดบัทศันคตปิานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.29 

- ราคาของรายการอาหารชุดประหยดัแต่ละชุดอาหารมรีาคาถกู พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใิน
ระดบัทศันคตปิานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.13 

- รายการแลกซือ้ของสะสม เชน่ ตุ๊กตาแฟนซ ีพวงกุญแจ ฯลฯ  สามารถจงูใจการสัง่ซือ้ พบวา่ 
ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตปิานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 2.90 

- โฆษณาทางสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ นิตยสาร  หนงัสอืพมิพ ์  แผน่พบั/ ใบปลวิทาํใหต้ดัสนิสัง่ซือ้มาก
ทีส่ดุ พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคตปิานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.37 

- โฆษณาทางวทิยทุาํใหต้ดัสนิใจสัง่ซือ้มากทีส่ดุ พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคต ิ 
ปานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 2.84 

- โฆษณาทางโทรทศัน์ทาํใหต้ดัสนิใจสัง่ซือ้มากทีส่ดุ พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินระดบัทศันคติ
ด ีทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.61 



  

 

65 

 สรปุผลจากผลการวเิคราะหแ์ปลผลทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดรวม พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่จะมทีศันคตดิต่ีอเรือ่งการมคีปูองหรอืบตัรสว่นลดแนบไป
พรอ้มกบัการจดัสง่พซิซ่า ใหล้กูคา้ทุกครัง้ทาํใหม้กีารตดัสนิสัง่ซือ้ในครัง้ต่อไป รองลงมาคอื เรือ่งรายการ
อาหารชุดประหยดั ทาํใหไ้ดร้บัประทานอาหารหลากหลาย และ การโฆษณาทางโทรทศัน์ทาํใหต้ดัสนิใจ
สัง่ซือ้มากทีส่ดุ  ตามลาํดบั 

 
ตาราง 7  แสดงสรปุระดบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นจาํแนกตามสว่น    
     ประสมการตลาด  
 

สว่นประสมการตลาด X S.D. ระดบัทศันคต ิ
    
ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.20 0.44      ปานกลาง 
ดา้นราคา 3.32 0.54      ปานกลาง 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3.59 0.64       ด ี
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.39 0.55      ปานกลาง 
    

 
จากตาราง 7 แสดงสรปุผลระดบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ

บา้นจาํแนกตามสว่นประสมการตลาด พบวา่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นดา้นผลติภณัฑ ์ในระดบัทศันคตปิานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.20 ดา้นราคา ในระดบัทศันคต ิปานกลาง 
ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.32  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายในระดบัทศันคตดิ ี ทีค่า่เฉลีย่เทา่กบั 3.59 ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดในระดบัทศันคตปิานกลาง ทีค่า่เฉลีย่เท่ากบั 3.39 โดยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มี
ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย รองลงมาคอื ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด ดา้นราคา และดา้นผลติภณัฑ ์ ตามลาํดบั 
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ตอนท่ี 3 การวเคราะหข้์อมลูพฤตกรรมการสัง่ซ้ือพซซา ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านของิ ิ ิ ิ่ ่
ผ ูบ้รโภคิ  

การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค โดยแจกแจง
จาํนวน  คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 
ตาราง 8  แสดงจาํนวน และคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ขอ้มลูพฤตกิรรมกรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
     แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค 
 

พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

X S.D. 

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

1.39 .84 

2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

1.29 .67 

3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ 
(บาท / ครัง้) 

354.28 204.07 

   

 
 จากตาราง 8 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของ
ผูบ้รโิภคทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาพบวา่ 
 จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) มคีา่เฉลีย่ 
เทา่กบั 1.39 ครัง้ จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 1.29 ถาด และจาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) เทา่กบั 354.28 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

67 

ตาราง 9  แสดงจาํนวน คา่รอ้ยละ ขอ้มลูพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค 
 

พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น จาํนวน รอ้ยละ  
1. ทา่นมกัจะใชบ้รกิารสัง่ซือ้พซิซ่า แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมา
เพือ่รบัประทานกบัใคร 

   

     ทานคนเดยีว 5 1.30  
     ทานกบัครอบครวั 268 69.60  
     เพือ่น / เพื่อนรว่มงาน 111 29.10  
     อื่นๆ - -  

รวม 385 100  
    
2.ทา่นมกัจะสัง่ซือ้พซิซ่า แบบรกิารสง่ถงึบา้นมารบัประทาน
ในโอกาสใดบา้ง 

   

     เมือ่ไมม่อีะไรรบัประทาน 318 82.60  
     เมือ่มงีานสงัสรรค ์ 45 11.70  
     อื่นๆ ***1 22 5.7  

รวม 385 100  
    
3.ใครมอีาํนาจในการสัง่ซือ้พซิซ่า แบบบรกิารสง่ถงึบา้น    
     ตวัทา่นเอง 280 72.70  
     ผูป้กครองของทา่น 17 4.40  
     เพือ่นรว่มงาน 42 10.90  

     คนอื่นๆ ***2 46 11.90 
รวม 385 100 

   

4.ทา่นมกัจะสัง่ซือ้พซิซ่า แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมาเพือ่
รบัประทานเป็นอาหารมือ้ใด 

  

     อาหารมือ้เชา้ 1 0.30 
     อาหารมือ้กลางวนั 138 35.80 
     อาหารมือ้เยน็ 116 30.10 
     อาหารมือ้วา่ง 96 24.90 
     อาหารมือ้ดกึ 34 8.80 

รวม 385 100 

 
*** อื่นๆ 1 ไดแ้ก่ เมือ่ไมส่ะดวกออกไปทานอาหารนอกบา้น มงีานประชุม เป็นตน้ 

*** คนอื่นๆ 2 ไดแ้ก่ คนในครอบครวั เชน่ บุตร เพือ่นรว่มเรยีน เป็นตน้ 
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จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค 
พบวา่ ผูบ้รโิภคมกัจะสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมาเพือ่รบัประทานคนเดยีว มจีาํนวน  5 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 1.30 ทานกบัครอบครวั จาํนวน 268 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.60 และทานกบัเพื่อน หรอืเพือ่น
รว่มงาน มจีาํนวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.10   โดยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกัจะสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมาเพือ่รบัประทานกบัครอบครบั รองลงมาคอื ทานกบัเพือ่นหรอื เพือ่นรว่มงาน และ
ทานคนเดยีว ตามลาํดบั 

ผูบ้รโิภคมกัจะสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมารบัประทานในโอกาส เมือ่ไมม่อีะไร
รบัประทาน จาํนวน 318 คน คดิเป็นรอ้ยละ 82.60 เมือ่มงีานสงัสรรค ์จาํนวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.70 
และอื่นๆ ไดแ้ก่ เมือ่ไมส่ะดวกออกไปทานอาหารนอกบา้น มงีานประชุม จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.7 
โดยผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ จะสัง่พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นเมือ่ไมม่อีะไรรบัประทาน 
รองลงมา คอื เมือ่มงีานสงัสรรค ์และ เมือ่ไมส่ะดวกออกไปทานอาหารนอกบา้น มงีานประชุม ตามลาํดบั 

ผูท้ีม่อีาํนาจในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค คอื ตวัผูบ้รโิภคเอง จาํนวน 
280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.70 ผูป้กครองของผูบ้รโิภค จาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.40 เพือ่นรว่มงาน 
จาํนวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.90 และคนอื่นๆ ไดแ้ก่  คนในครอบครวั เช่น บุตร เพือ่นรว่มเรยีน จาํนวน 
46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.90 โดยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่จะมผีูม้อีาํนาจในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น เป็นตวัผูบ้รโิภคเอง รองลงมา คอื คนอื่นๆ ไดแ้ก่ คนในครอบครวั เชน่ บุตร เพือ่นรว่มเรยีน  
เพือ่นรว่มงาน และ ผูป้กครอง ตามลาํดบั 

ผูบ้รโิภคมกัจะสัง่ซือ้พซิซา่ ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมาเพือ่รบัประทานเป็นอาหารมือ้เชา้ จาํนวน 
1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.30 อาหารมือ้กลางวนั 138 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.80 อาหารมือ้เยน็ 116 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 30.10 อาหารมือ้วา่ง 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.90 และอาหารมือ้ดกึ 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.80 โดย
ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่จะสัง่มาเพื่อรบัประทานเป็นอาหารมือ้กลางวนั รองลงมา คอื อาหารมือ้เยน็ 
อาหารมือ้วา่ง  อาหารมือ้ดกึ และอาหารมือ้เชา้ ตามลาํดบั  
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ตอนท่ี 4  การวเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมตฐานิ ิ  

สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผูบ้รโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัได้แก ิ ่ เพศ อาย ุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ตอเดือน และจาํนวนสมาชกในครอบครวัท่ี่ ิ แตกตางกนั่  มี
ทศันคตการสัง่ซ้ือิ สมมตฐานิ ซา ่ ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านด้านสวนประสมการตลาด อนัิ ่ ่
ประกอบด้วย ด้านผลตภณัฑ ์ราคา ชองทางการจัิ ่ ดจาํหนาย และการสงเสรมการตลาด่ ่ ิ   แตกตางกนั่  
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0 : ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั มทีศันคตกิารสัง่ซือ้สมมตฐิานซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด  ไมแ่ตกต่างกนั      

H1 : ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั มทีศันคตกิารสัง่ซือ้สมมตฐิานซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด  แตกต่างกนั      

เพศ  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบคา่โดยใชก้ลุม่ตวัอยา่งทัง้สองกลุม่เป็นอสิระกนั 
วเิคราะหค์า่แตกต่างโดยทดสอบคา่ท ี (Independent t-test) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ 2-tailed Prob. (p) มคีา่น้อยกวา่ .05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 
10 

ตาราง 10  แสดงการทดสอบทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่น           
     ประสมการตลาด อน้ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการ   
      ตลาด จาํแนกตามเพศ 
 

ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

 t -test for Equality of Means 
 

 เพศ X S.D. t df p 
       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ ชาย 
หญงิ 

3.20 
3.20 

.47 

.43 
.078 

 
383 .938 

2. ดา้นราคา ชาย 
หญงิ 

3.26 
3.35 

.56 

.47 
-1.840 

 
383 .067 

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ชาย 
หญงิ 

3.55 
3.59 

.50 

.51 
-.760 

 
383 .448 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ชาย 
หญงิ 

3.34 
3.41 

.58 

.53 
-1.087 

 
383 .278 
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จากตาราง 10  ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบ เพศของผูบ้รโิภคกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ดา้นสว่นประสมการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแตกต่างโดย
ทดสอบคา่ที ่ในการทดสอบ  พบวา่  ทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้น
ผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด มคีา่ Probability (p) เทา่กบั .0938, 
.067, .448 และ .278  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ เพศแตกต่างกนัมทีศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้น
ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดไมแ่ตกต่างกนั 

อาย ุ - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทาง
เดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ 
คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  
ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05     
 
ตาราง 11  แสดงการทดสอบทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่น 
     ประสมการตลาด อน้ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการ 
     ตลาด จาํแนกตามอาย ุ
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F–Prob. 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์    
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

1.616 
74.082 

.323 

.195 
1.653 

 
.145 

 
 รวม 384 75.697    
       
2. ดา้นราคา     
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

1.049 
96.635 

.210 

.255 
.823 

 
.534 

 
 รวม 384 97.684    
       
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุม่ 

ภายในกลุม่ 
5 

379 
1.048 
96.473 

.210 

.255 
.823 .533 

 
 รวม 384 97.521    
       
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

4.528 
111.400 

.906 

.294 
3.081* .010 

 รวม 384 115.928    
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*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

จากตาราง 11 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอายขุองผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา และชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .145, .534 และ 
.533 ตามลาํดบั ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมทีศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมแ่ตกต่างกนั 

สาํหรบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีา่ F-Prob. 
เทา่กบั .010 ซึง่น้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ดงันัน้ ผูว้จิยั
จงึไดนํ้าผลการวเิคราะหนํ์าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ดงัต่อไปน้ี 

ตาราง 12  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายแุตกต่างกนั  
     กบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

อาย ุ  15 - 19 ปี 20 - 24 ปี 25 - 29 ปี 30 - 34 ปี 35 - 39 ปี 40 ปีขึน้ไป 
 X 3.64 3.53 3.29 3.34 3.31 3.40 
        

15 – 19 ปี 3.64  0.11 
(.385) 

0.35* 
(.004) 

0.29* 
(.018) 

0.32* 
(.014) 

0.23 
(.119) 

20 – 24 ปี 3.53   0.24* 
(.004) 

0.19* 
(.030) 

0.22* 
(.027) 

0.13 
(.299) 

25 – 29 ปี 3.29    

 

0.05 
(.477) 

0.02 
(.812) 

0.11 
(.330) 

30 – 34 ปี 
 

3.34     0.03 
(.726) 

0.06 
(.622) 

35 – 39 ปี 3.31      0.09 
(.476) 

40 ปี ขีน้ไป 3.40       

        

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
ผลการวเิคราะหต์าราง 12 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ15 – 19 ปี กบัอาย ุ25 – 29 ปี จากการ

วเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .004  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความ
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วา่  ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ15 – 19 ปี      แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ25 – 29 ปี   ในทศันคตต่ิอการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05  โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.35 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ15 – 19 ปี กบัอาย ุ30 – 34 ปี  จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั .018  ซึง่น้อยกวา่ .05   หมายความวา่   ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 15 – 19 ปี  
แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ  30 – 34 ปี ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.29 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ15 – 19 ปี กบัอาย ุ35 – 39 ปี จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั .014   ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 15 – 19 ปี   
แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 – 39 ปี  ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.32 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20 – 24 ปี กบัอาย ุ25 – 29 ปี จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั .004   ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 20 – 24 ปี   
แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 25 – 29 ปี  ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.24 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20 – 24 ปี กบัอาย ุ30 – 34 ปี จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั .030   ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 20 – 24 ปี   
แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 – 34 ปี  ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.19 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20 – 24 ปี กบัอาย ุ35 – 39 ปี จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั .027   ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 20 – 24 ปี   
แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ        35 – 39 ปี  ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่
ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.22 

สถานภาพสมรส   -  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห ์คา่ความ
แปรปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05     
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ตาราง 13  แสดงการทดสอบทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่น 
 ประสมการตลาด อน้ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการ 
 ตลาด จาํแนกตามสถานภาพสมรส 
  

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F–Prob. 

       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์    
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

.363 
75.334 

.181 

.197 
.920 

 
.399 

 
 รวม 384 75.697    
       
2. ดา้นราคา     
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

.049 
97.635 

.024 

.256 
.096 

 
.909 

 
 รวม 384 97.684    
       
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุม่ 

ภายในกลุม่ 
2 

382 
.391 

97.130 
.195 
.254 

.768 .465 
 

 รวม 384 97.521    
       
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

.115 
115.813 

.057 

.303 
.189 .828 

 รวม 384 115.928    
       

 

จากตาราง 13 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบสถานภาพสมรสของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้     
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  พบวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด มี
คา่ F-Prob. เทา่กบั .399, .909, .465 และ .828 ตามลาํดบั ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมทีศันคตขิอง
ผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการ
สง่เสรมิการตลาด ไมแ่ตกต่างกนั 
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ระดบัการศึกษา  - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความ
แปรปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)  เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05     

 
ตาราง 14  แสดงการทดสอบทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่น 
 ประสมการตลาด อน้ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการ 
 ตลาด จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F–Prob. 

       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์    
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

2.319 
73.379 

.464 

.194 
2.395* 

 
.037 

 
 รวม 384 75.697    
       
2. ดา้นราคา     
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

1.441 
96.244 

.288 

.254 
1.135 

 
.341 

 
 รวม 384 97.684    
       
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุม่ 

ภายในกลุม่ 
5 

379 
3.250 
94.271 

.650 

.249 
2.613* .024 

 
 รวม 384 97.521    
       
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

4.090 
111.838 

.818 

.295 
2.395* .018 

 รวม 384 115.928    
       

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า 
ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว   พบวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า 
ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .341  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
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หลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมทีศันคติ
ของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคาไมแ่ตกต่างกนั 

สาํหรบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และการสง่เสรมิการตลาด มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .037, .024, และ .018 ตามลาํดบั    ซึง่น้อยกวา่ .05  นัน่คอื 
ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดนํ้าผลการวเิคราะหนํ์าไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้ง
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ดงัต่อไปน้ี 

ตาราง 15  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษา 
     แตกต่างกนั กบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์
 

ระดบัการ 

ศกึษา 

 ตํ่ากว่
มธัยมศึ
กษา
ตอนตน้ 

มธัยม 

ศกึษา 

ตอนตน้ 

มธัยมศกึษ
า 

ตอน
ปลาย/ 
ปวช. 

ปวส./ 

อนุปรญิญา/ 
เทยีบเทา่ 

 

ปรญิญาตร ี สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

 X 3.50 3.38 3.29 3.34 3.19 3.11 
        

ตํ่ากวา่มธัยมศกึษ
ตอนตน้ 

3.50  0.12 
(.690) 

0.21 
(.236) 

0.16 
(.370) 

0.31* 
(.049) 

0.39* 
(.018) 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 3.38   0.09 
(.736) 

0.04 
(.889) 

0.19 
(.256) 

0.27 
(.299) 

มธัยมศกึษาตอน
ปลาย / ปวช. 

3.29    0.05 
(.647) 

0.10 
(.239) 

0.18 
(.067) 

ปวส./ อนุปรญิญา / 
เทยีบเทา่ 

3.34     0.15 
(.059) 

0.23* 
(.013) 

ปรญิญาตร ี 3.19      0.08 
(.199) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.11       

        

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

ผลการวเิคราะหต์าราง 15 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่มธัยมศกึษา  กบั  ระดั
การศกึษาปรญิญาตร ีจากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .049  
ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่มธัยมศกึษา  แตกต่างเป็นรายคูก่ ั
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ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้น
ผลติภณัฑ ์ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.31 

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่มธัยมศกึษา  กบั  ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรี  จากกา
วเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .018  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความ
วา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่มธัยมศกึษา  แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่
ปรญิญาตร ี ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.39 

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส./ อนุปรญิญา /เทยีบเทา่ กบั ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .013  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส./ อนุปรญิญา /เทยีบเทา่แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่ี
ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีใน ทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.23 

 

ตาราง 16  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษา 
     แตกต่างกนั กบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 

ระดบัการ 

ศกึษา 

 ตํ่ากว่
มธัยมศึ
กษา
ตอนตน้ 

มธัยม 

ศกึษา 

ตอนตน้ 

มธัยมศกึษ
า 

ตอน
ปลาย/ 
ปวช. 

ปวส./ 

อนุปรญิญา/ 
เทยีบเทา่ 

 

ปรญิญาตร ี สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

 X 3.73 3.67 3.56 3.57 3.63 3.39 
ตํ่ากวา่มธัยมศกึษ
ตอนตน้ 

3.73  .05 
(.863) 

0.17 
(.422) 

0.16 
(.429) 

0.10 
(.580) 

0.34 
(.074) 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 3.67   0.11 
(.736) 

0.10 
(.745) 

0.10 
(.887) 

0.35 
(.350) 

มธัยมศกึษาตอน
ปลาย / ปวช. 

3.56    0.01 
(.972) 

0.08 
(.538) 

0.17 
(.121) 

ปวส./ อนุปรญิญา/ 
เทยีบเทา่ 

3.57     0.06 
(.545) 

0.18 
(.096) 

ปรญิญาตร ี 3.63      0.23* 
(.001) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.39       
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*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ผลการวเิคราะหต์าราง 16 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบั ระดบัการศกึษาสงู

กวา่ปรญิญาตร ีจากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เท่ากบั  .001  ซึง่
น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.23 

 
ตาราง 17  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษา 
     แตกต่างกนั กบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

ระดบัการ 

ศกึษา 

 ตํ่ากว่
มธัยมศึ
กษา
ตอนตน้ 

มธัยม 

ศกึษา 

ตอนตน้ 

มธัยมศกึษ
า 

ตอน
ปลาย/ 
ปวช. 

ปวส./ 

อนุปรญิญา/ 
เทยีบเทา่ 

 

ปรญิญาตร ี สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

 X 3.45 3.75 3.62 3.52 3.37 3.24 
        

ตํ่ากวา่มธัยมศกึษ
ตอนตน้ 
 

3.45 
 

 0.30 
(.420) 

0.17 
(.443) 

0.07 
(.757) 

0.08 
(.681) 

0.21 
(.296) 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 3.75   0.13 
(.695) 

0.23 
(.483) 

0.38 
(.233) 

0.51 
(.113) 

มธัยมศกึษาตอน
ปลาย / ปวช. 
 

3.62    0.10 
(.473) 

0.25* 
(.023) 

0.38* 
(.002) 

ปวส./ อนุปรญิญา/ 
เทยีบเทา่ 
 

3.52     0.15 
(.152) 

0.28* 
(.016) 

ปรญิญาตร ี 3.37      0.13 
(.072) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.24       

        

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ผลการวเิคราะหต์าราง 17 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. กบั 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  
.023  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตอนปลาย / ปวช แตกต่างเป็นรายคูก่บั
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.25 

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. กบั ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .002  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตอนปลาย / ปวช แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.38 

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาปวส. / อนุปรญิญา/ เทยีบเทา่ กบั ระดบัการศกึษาสงูกวา่
ปรญิญาตร ีจากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .016  ซึง่น้อย
กวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่ปีวส. / อนุปรญิญา/ เทยีบเทา่แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.28 

อาชีพ  - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวน
ทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ต่อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่ค่าเฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติ ิ.05     
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ตาราง 18  แสดงการทดสอบทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่น 
     ประสมการตลาด อน้ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการ 
     ตลาด จาํแนกตามอาชพี 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F–Prob. 

       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์    
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

2.913 
72.784 

.583 

.192 
3.034* 

 
.011 

 
 รวม 384 75.697    
       
2. ดา้นราคา   
  

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

1.042 
96.642 

.208 

.255 
.817 

 
.538 

 
 รวม 384 97.684    
       
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุม่ 

ภายในกลุม่ 
5 

379 
1.467 
96.053 

.293 

.253 
1.158 .329 

 
 รวม 384 97.521    
       
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

3.783 
112.145 

.757 

.296 
2.557* .027 

 รวม 384 115.928    
       

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
จากตาราง 18 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอาชพีของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ

บรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา และ ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .538 และ .329  ซึง่มากกวา่ 
.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
แตกต่างกนัมทีศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคาและ ชอ่งทางการ
จดัจาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั 
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สาํหรบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ การสง่เสรมิการตลาด มี
คา่ F-Prob. เท่ากบั .011 และ .027  ซึง่น้อยกวา่ .05  นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดนํ้าผลการวเิคราะหนํ์าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 
ดงัต่อไปน้ี 

ตาราง 19  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั  
     กบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์
 

อาชพี  นกัเรยี
น 

นิสติ/ 
นกัศกึษา 

รบัราชการ. พนกังาน
บรษิทั 

เอกชน 

พนกังาน. 

รฐัวสิาหกจิ 

อื่นๆ 

 X 3.28 3.18 3.46 3.14 3.35 3.25 
        

นกัเรยีน 3.28 
 

 0.10 
(.466) 

0.18 
(.176) 

0.14 
(.245) 

0.07 
(.529) 

0.03 
(.850 

นิสติ / นกัศกึษา 3.18   0.28 
(.074) 

0.04 
(.568) 

0.17* 
(.047) 

0.07 
(.550) 

รบัราชการ 
 

3.46    0.32* 
(.028) 

0.10 
(.495) 

0.21 
(.210) 

พนกังานบรษิทัเอกชน 3.14     0.21* 
(.001) 

0.11 
(.264) 

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 3.35      0.10 
(.326) 

อื่นๆ  3.2       

        

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
ผลการวเิคราะหต์าราง 19 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี นิสติ/ นกัศกึษา กบั พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .047  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี นิสติ/ นกัศกึษาแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังาน
รฐัวสิาหกจิ ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.17 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ กบั พนกังานบรษิทัเอกชน จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .028  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบั
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ราชการแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.32 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบั พนกังานรฐัวสิาหกจิ จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .001 ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ ในทศันคตต่ิอการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่
เทา่กบั 0.21 

ตาราง 20  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั  
     กบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

อาชพี  นกัเรยี
น 

นิสติ/ 
นกัศกึษา 

รบัราชการ. พนกังาน
บรษิทั 

เอกชน 

พนกังาน. 

รฐัวสิาหกจิ 

อื่นๆ 

 X 3.70 3.33 3.34 3.37 3.49 3.14 
        

นกัเรยีน 3.70 
 

 0.37* 
(.020) 

0.36 
(.104) 

0.33* 
(.023) 

0.21 
(.176) 

0.56* 
(.002) 

นิสติ / นกัศกึษา 3.33   0.01 
(.960) 

0.04 
(.596) 

0.16 
(.135) 

0.19 
(.169) 

รบัราชการ 
 

3.34    0.04 
(.836) 

0.15 
(.422) 

0.20 
(.337) 

พนกังานบรษิทัเอกชน 3.37     0.12 
(.158) 

0.23* 
(.046) 

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 3.49      0.35* 
(.009) 

อื่นๆ  3.14       

        

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะหต์าราง 20 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน กบั นิสติ/ นกัศกึษา จากการ

วเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .020  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความ
วา่  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี นกัเรยีน แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนิสติ/ นกัศกึษา ในทศันคตต่ิอการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05  โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.37 
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ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน กบั พนกังานบรษิทัเอกชน จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญั
ทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .023 ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี นกัเรยีน 
แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.33 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน กบั อาชพีอื่นๆ เชน่ธุรกจิสว่นตวั จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .002 ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี 
นกัเรยีน แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอื่นๆ เชน่ธุรกจิสว่นตวั ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า 
ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่
เทา่กบั 0.56 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานเอกชน กบั อาชพีอื่นๆ เชน่ธุรกจิสว่นตวั จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .046 ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีพนกังานเอกชน แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอื่นๆ เชน่ธุรกจิสว่นตวั ในทศันคตต่ิอ
การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05  โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.23 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ กบั อาชพีอื่นๆ เชน่ธุรกจิสว่นตวั จากการวเิคราะห ์พบวา่ 
คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .009 ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอื่นๆ เชน่ธุรกจิสว่นตวั ในทศันคติ
ต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05  โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.35 

รายได้ตอเดือน ่  - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความ
แปรปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05     
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ตาราง 21  แสดงการทดสอบทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่น 
      ประสมการตลาด อน้ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการ 
      ตลาด จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F–Prob. 

       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์    
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

1.606 
74.091 

.321 

.195 
1.643 

 
.148 

 
 รวม 384 75.697    
       
2. ดา้นราคา     
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

.859 
96.825 

.172 

.255 
.673 

 
.644 

 
 รวม 384 97.684    
       
       
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุม่ 

ภายในกลุม่ 
5 

379 
.509 

97.012 
.102 
.256 

.398 .851 
 

 รวม 384 97.521    
       
       
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

4.649 
111.279 

.930 

.294 
3.167* .008 

 รวม 384 115.928    
       

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
จากตาราง 21 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบรายไดต่้อเดอืนของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า 

ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  พบวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า 
ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .148, .644 
และ .851 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมทีศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และชอ่งทางการจดัจาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั 
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สาํหรบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีา่ F-Prob. 
เทา่กบั .008  ซึง่น้อยกวา่ .05  นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ดงันัน้ 
ผูว้จิยัจงึไดนํ้าผลการวเิคราะหนํ์าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference 
(LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ดงัต่อไปน้ี 

 
ตาราง 22 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตก 
     ต่างกนักบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

รายไดต่้อเดอืน  ตํ่ากวา่/ 

เทา่กบั 

5,000
บาท 

5,001 

– 

10,000 
บาท 

10,001 

– 

20,000 
บาท 

20,001 

– 

30,000 
บาท 

30,001 

– 

40,000 
บาท 

40,001 

บาทขึน้
ไป 

 X 3.59 3.50 3.33 3.31 3.44 3.16 
        

ตํ่ากวา่/เทา่กบั 5,000บาท 3.59  0.09 
(.395) 

0.26* 
(.014) 

0.28* 
(.014) 

0.15 
(.230) 

0.43* 
(.002) 

5,001 –10,000 บาท 3.50   0.17* 
(.041) 

0.19* 
(.042) 

0.06 
(.585) 

0.34* 
(.005) 

10,001 –20,000 บาท 3.33    0.02 
(.772) 

0.11 
(.323) 

0.17 
(.111) 

20,001 –30,000 บาท 3.31     0.13 
(.266) 

0.15 
(.198) 

30,001 –40,000 บาท 3.44      0.28* 
(.040) 

40,001 บาทชีน้ไป 3.16       

        

 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
ผลการวเิคราะหต์าราง 22 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่  หรอืเทา่กบั 5,000 บาท 

กบั รายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการ
คาํนวณ เทา่กบั  .014  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่  หรอืเท่ากั
 5,000 บาท แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 10,000 – 20,000 บาท ในทศันคตต่ิอการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.26 
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ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่  หรอืเทา่กบั 5,000 บาท กบั รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .014  ซึง่น้อย
กวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่ หรอืเทา่กบั 5,000 บาท แตกต่างเป็นรายคู่กบั
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.28 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่  หรอืเทา่กบั 5,000 บาท กบั รายไดต่้อเดอืน 40,000 บาทขึน้
ไป จากการวเิคราะห ์พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .002  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่  หรอืเทา่กบั 5,000 บาท แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคที่
มรีายไดต่้อเดอืน 40,000 บาทขึน้ไป ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.43 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน  5,001 – 10,000 บาท กบั รายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท 
จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .041  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 5,001 – 10,000 บาท แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.17 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน  5,001 – 10,000 บาท กบั รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท 
จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .042  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 5,001 – 10,000 บาท แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.19 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 5,001 – 10,000 บาท กบั รายไดต่้อเดอืน 40,000 บาทขึน้ไป จาก
การวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .005  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 5,001 – 10,000 บาท แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 40,000 บาทขึน้ไป ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.34 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท กบั รายไดต่้อเดอืน 40,000 บาทขึน้ไป จาก
การวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .040  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 40,000 บาทขึน้ไป ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.28 

จาํนวนสมาชกในครอบครวัิ  - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการ
วเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  
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โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05     
 
ตาราง 23  แสดงการทดสอบทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่น 
      ประสมการตลาด อน้ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการ 
      ตลาด จาํแนกตามกลุม่จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio F–Prob. 

       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์    
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

.104 
75.593 

.052 

.198 
.263 

 
.769 

 
 รวม 384 75.697    
       
2. ดา้นราคา     
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

2.115 
95.569 

1.058 
.250 

4.227* 
 

.015 
 

 รวม 384 97.684    
       
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุม่ 

ภายในกลุม่ 
2 

382 
.409 

97.112 
.204 
.254 

.804 .448 
 

 รวม 384 97.521    
       
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
     

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

1.645 
114.283 

.823 

.299 
2.749 .065 

 รวม 384 115.928    
       

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
จากตาราง 23 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบกลุ่มจาํนวนสมาชกิในครอบครวัของผูบ้รโิภคกบัทศันคติ

การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ ทศันคติ
การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด 
มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .769, .448 และ .065 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมทีศันคติ
ของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์  ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายและการ
สง่เสรมิการตลาดไมแ่ตกต่างกนั 



  

 

87 

สาํหรบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .015  ซึง่
น้อยกวา่ .05  นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดนํ้าผลการ
วเิคราะหนํ์าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาวา่
คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ดงัต่อไปน้ี 

ตาราง 24  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่จีาํนวนสมาชกิใน 
      ครอบครวัแตกต่างกนักบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา 
 

จาํนวนสมาชกิใน 

ครอบครวั 

 1 – 4 

คน 

5 – 8 

คน 

ตัง้แต่ 9 คน 
ขึน้ไป 

 
 X 3.26 3.40 3.16 
     

1 – 4 คน 3.26  0.14* 
(.009) 

0.10 
(.415) 

5 – 8 คน 3.40   0.24 
(.069) 

ตัง้แต่ 9 คนขึน้ไป 3.16    

     

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 

ผลการวเิคราะหต์าราง 24 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 1 – 4 คน กบั จาํนวน
สมาชกิในครอบครวั 5 – 8 คน จากการวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ 
เทา่กบั  .009  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 1 – 4 คน แตกต่าง
เป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 5 – 8 คน ในทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.14 
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สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 ผูบ้รโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัได้แก ิ ่ เพศ อาย ุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ตอเดือน และจาํนวนสมาชกในครอบครวัท่ี่ ิ แตกตางกนั่  มี
พฤตกรรมิ การสัง่ซ้ือพซซา ิ ่ ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  แตกตางกนั่   

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0 : ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น ไมแ่ตกต่างกนั      

H1 : ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นแตกต่างกนั      

 

เพศ  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบคา่โดยใชก้ลุม่ตวัอยา่งทัง้สองกลุม่เป็นอสิระกนั 
วเิคราะหค์วามแตกต่างโดยใชท้ดสอบคา่ท ีทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ต่อเมือ่ 2-tailed Prob. (p) มคีา่น้อยกวา่ .05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 24 

 
ตาราง 25  แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคจาํแนกตาม  
      เพศ 
 

พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

 t-test for Equality of Means 
 

 เพศ X S.D. t df p 
       

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

ชาย 
หญงิ 

1.48 
1.36 

.94 

.77 
.928 383 .354 

2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

ชาย 
หญงิ 

1.30 
1.29 

.76 

.61 
.221 

 
383 .825 

3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้  
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ 
(บาท / ครัง้) 

ชาย 
หญงิ 

351.57 
355.88 

230.69 
187.07 

-.200 
 

383 .842 

       

 
จากตาราง 25  ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบ เพศของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า 

ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น  โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยทดสอบคา่ทใีนการทดสอบ พบวา่  
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคในเรือ่งจาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และจาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
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เฉลีย่ (บาท / ครัง้) มคีา่ Probability (p) เทา่กบั .354, .825 และ .842  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิ
ซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นไมแ่ตกต่างกนั 

อาย ุ - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทาง
เดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ 
คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  
ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05     
 
ตาราง 26  แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม 
      อาย ุ
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-
Ratio 

F-
Prob. 

       

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
378 

6.70 
264.14 

1.341 
.699 

1.919 
 

.090 
 

 รวม 383 270.84    
       
2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

1.02 
170.40 

.203 

.450 
.425 

 
.812 

 
 รวม 384 171.42    
       
3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ย
ในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

173514.91 
15818533.23 

34702.98 
41737.55 

.831 .528 
 

 รวม 384 15992048.14    
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จากตาราง 26 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอายขุองผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิ
ซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่
ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ 
(บาท / ครัง้) ของผูบ้รโิภค มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .090, .812 และ .528 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นไมแ่ตกต่างกนั 

สถานภาพสมรส - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความ
แปร ปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05     
 
ตาราง 27  แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม 
      สถานภาพสมรส 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-
Ratio 

F-
Prob. 

       

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
381 

.916 
269.93 

.458 

.708 
.646 

 
.525 

 
 รวม 383 270.84    
       

2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

10.64 
160.78 

5.32 
.42 

12.64* 
 

.000 
 

 รวม 384 171.42    
       

3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ย
ในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

2 
382 

475656.16 
15516391.98 

237828.08 
40618.83 

52855* .003 
 

 รวม 384 15992048.14    
       

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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จากตาราง 27 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบสถานภาพสมรสของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว   พบวา่ จาํนวนครัง้ที่
ส ัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) ของผูบ้รโิภค มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .525  ซึง่
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมดีา้นจาํนวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / 
เดอืน) ไมแ่ตกต่างกนั 

สาํหรบัจาํนวนถาดในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ 
จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้)  มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .000 
และ .003  ซึง่น้อยกวา่ .05  นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ดงันัน้ ผูว้จิยั
จงึไดนํ้าผลการวเิคราะหนํ์าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ดงัต่อไปน้ี 

 
ตาราง 28  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพสมรส 
      แตกต่างกบัจาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ 
     (บาท / ครัง้) 
 

สถานภาพสมรส  โสด สมรส / 

อยูด่ว้ยกนั 

หมา้ย / 

หยา่ / 

แยกกนัอยู ่
 X 338.98 378.51 514.21 
     

โสด 338.98  39.53 
(.110) 

175.24* 
(.002) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 378.51   135.71* 
(.020) 

หมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู ่ 514.21    

     

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะหต์าราง 28 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบั หมา้ย /หยา่ / แยกกนัอยู ่จาก

การวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .002  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย /หยา่ / แยกกนั
อยูใ่นจาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 175.24 
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ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนักบัสถานภาพ หมา้ย /หยา่ / แยกกนัอยู ่จากการวเิคราะห ์
พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .020  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย /หยา่ / แยกกนั
อยูใ่นจาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้)  ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 135.71 

 
ตาราง 29  แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพสมรส 
     แตกต่างกบัจาํนวนถาดในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 
 

สถานภาพสมรส  โสด สมรส / 

อยูด่ว้ยกนั 

หมา้ย / 

หยา่ / 

แยกกนัอยู ่
 X 1.27 1.23 2.14 
     

โสด 1.27  0.04 
(.635) 

0.87* 
(.000) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 1.23   0.91* 
(.000) 

หมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู ่ 2.14    

     

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะหต์าราง 29 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบั หมา้ย /หยา่ / แยกกนัอยู ่จาก

การวเิคราะห ์ พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .000  ซึง่น้อยกวา่ .05  
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย /หยา่ / แยกกนั
อยูใ่นจาํนวนถาดในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) ทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.87 

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนักบัสถานภาพ หมา้ย /หยา่ / แยกกนัอยู ่จากการวเิคราะห ์
พบวา่ คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ เทา่กบั  .000  ซึง่น้อยกวา่ .05  หมายความวา่  
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย /หยา่ / แยกกนั
อยูใ่นจาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) ทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.91 

ระดบัการศึกษา - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความ
แปรปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
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(H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05     
 
ตาราง 30 แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม 
     ระดบัการศกึษา 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-
Ratio 

F-
Prob. 

       

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
378 

5.213 
265.63 

1.043 
.703 

1.484 
 

.194 
 

 รวม 383 270.84    
       
2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

1.06 
170.36 

.213 

.449 
.473 

 
.796 

 
 รวม 384 171.42    
       
3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ย
ในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

91762.98 
15900285.16 

18352.596 
41953.259 

.437 .822 
 

 รวม 384 15992048.14    
       

 
จากตาราง 30 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้  

พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว   พบวา่ จาํนวนครัง้ใน
การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) ของผูบ้รโิภค มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .194, .796 และ .822 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่ .05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฎเิสธ สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาอายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นไมแ่ตกต่างกนั 

อาชีพ - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวน
ทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
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ต่อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติ ิ.05     
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม 
     อาชพี 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-
Ratio 

F-
Prob. 

       

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
378 

3.76 
267.08 

.754 

.707 
1.067 

 
.378 

 
 รวม 383 270.84    
       
2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

2.54 
168.88 

.509 

.446 
1.141 

 
.338 

 
 รวม 384 171.42    
       
3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ย
ในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

93816.91 
15898231.23 

18763.38 
41947.84 

.447 .815 
 

 รวม 384 15992048.14    
       

 
จากตาราง 31 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอาชพีของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั 

แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว   พบวา่ จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิ
ซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่
ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ 
(บาท / ครัง้) ของผูบ้รโิภค มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .378, .338 และ .815 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฎเิสธ สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นไมแ่ตกต่างกนั 

รายได้ตอเดือน่  - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความ
แปรปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
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(H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ.05     
 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม 
     รายไดต่้อเดอืน 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-
Ratio 

F-
Prob. 

       

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
378 

3.29 
267.55 

.657 

.708 
.929 

 
.462 

 
 รวม 383 270.84    
       
2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

2.10 
169.31 

.421 

.447 
.943 

 
.453 

 
 รวม 384 171.42    
       
3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ย
ในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

368979.81 
15623068.33 

73795.96 
41221.82 

1.79 .114 
 

 รวม 384 15992048.14    
       

 
จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบรายไดต่้อเดอืนของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้ พซิ

ซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว   พบวา่ จาํนวนครัง้ในการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) ของผูบ้รโิภค มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .462 , .453 และ .114 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฎเิสธ สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นไมแ่ตกต่างกนั 

จาํนวนสมาชกในครอบครวัิ  - สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการ
วเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีว  และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธ
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สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ คา่ F-Prob. น้อยกวา่ .05  และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั  จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น  
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)     เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05  

    
ตาราง 33 แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม 
      จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
 

ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั  
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

แหลง่ความ 
แปรปรวน 

df SS MS F-
Ratio 

F-
Prob. 

       

1.จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
378 

.02 
270.82 

.012 

.711 
.017 

 
.983 

 
 รวม 383 270.84    
       

2. จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

.36 
171.06 

.178 
0.45 

.398 
 

.672 
 

 รวม 384 171.42    
       

3. จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ย
ในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) 

ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

5 
379 

70080.92 
15921967.22 

35040.46 
41680.54 

.841 .432 
 

 รวม 384 15992048.14    
       

 
จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบ จาํนวนสมาฃกิในครอบครวัของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรม

การสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว   พบวา่ 
จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) ของผูบ้รโิภค มคีา่ F-Prob. เทา่กบั .983 , .672 และ .432 ตามลาํดบั  ซึง่
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฎเิสธ สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภค
ทีม่าจาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นไมแ่ตกต่าง
กนั 
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สมมตฐานข้อท่ี ิ 3 ทศันคตการสัง่ซ้ือพซซา ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านในด้านสวนประสมิ ิ ิ่ ่ ่
การตลาด อนัประกอบด้วย ด้านผลตภณัฑ ์ราคา ชองทางการจดัจาํหนาย และการสงเสรมการตลาดิ ิ่ ่ ่
มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการสัง่ซ้ือพซซา ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านของผูบ้รโภคิ ิ ิ ิ่ ่   สามารถเขยีน
เป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H0 : ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด อนั
ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธ ์กบั 
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค   

   H1 : ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด อนั
ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค   
 
ตาราง 34  แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้น 
      สว่นประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาด กบั  
      พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคดา้น จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้   
      พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 
 

ตวัแปร จาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซา่ ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) 

 Pearson 
Correlation 

Sig. (2-tailed) ทศิทางของ 
ความสมัพนัธ ์

1.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นผลติภณัฑ ์

.017 .743 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

2. ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นราคา 

.046 .368 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

3.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 

.065 .201 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

4.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด 

.015 .765 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

    

 
n = 385 
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จากตาราง 34  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
และ การสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค ดา้นจาํนวนครัง้ในการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) พบวา่ มคีา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้าก
การคาํนวณ(2-tailed)  เทา่กบั .743, .368, .201และ .765 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่  .05   นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)หมายความวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้นดา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ 
การสง่เสรมิการตลาด กบั พฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคดา้นจาํนวนครัง้การสัง่ซือ้
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน)  ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05  
 
ตาราง 35 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้น 
      สว่นประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาด กบั  
      พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค  ดา้นจาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้     
      พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 
 

ตวัแปร จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) 

 
 

Pearson 
Correlation 

Sig. (2-tailed) ทศิทางของ 
ความสมัพนัธ ์

1.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นผลติภณัฑ ์

-.065 .206 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

2. ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นราคา 

.021 .678 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

3.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 

-.099 .052 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

4.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด 

-.069 .180 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

    

 
n = 385 
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จากตาราง  35  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ

บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
และ การสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค ดา้นจาํนวนถาดทีท่าํ
การสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้)พบวา่ มคีา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีไ่ดจ้าก
การคาํนวณ(2-tailed)  เทา่กบั .206, .678, .052และ .180 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่  .05   นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)หมายความวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้นดา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ 
การสง่เสรมิการตลาด กบั พฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคดา้นจาํนวนถาดทีท่าํการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05  

 
ตาราง 36 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้น 
     สว่นประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาด กบั   
     พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค  ดา้นจาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการ 
     สัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) 
 

ตวัแปร จาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่
ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) 

 Pearson 
Correlation 

Sig. (2-tailed) ทศิทางของ 
ความสมัพนัธ ์

1.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นผลติภณัฑ ์
 

-.077 .132 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

2. ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นราคา 
 

-.036 .479 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

3.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 
 

-.031 .548 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

4.ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด 
 

-.077 .130 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์
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n = 385 
จากตาราง 36  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ

บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
และ การสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค จาํนวนเงนิทีเ่ป็น
คา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) พบวา่ มคีา่ระดบันยัสาํคญั
ทางสถติทิีไ่ดจ้ากการคาํนวณ(2-tailed)  เทา่กบั .132, .479, .548 และ .130 ตามลาํดบั  ซึง่มากกวา่  .05   
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)หมายความวา่ ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาด กบั พฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูจ้าํนวนเงนิทีเ่ป็น
คา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้) ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

 



บทท่ี 5 
สรปุผล  อภปรายผลิ   และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมงุหมาย่  สมมตฐานิ  และวธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  
  
 การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่
ถงึบา้นของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นประโยชน์และฐานขอ้มลูในการนําไปใชเ้ป็นแนวทาง
ประกอบในการพฒันาและปรบัปรุง รวมถงึการตดัสนิใจ และวางแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาดในรูปแบบที่
เหมาะสมในอนาคตแก่ผูป้ระกอบการธุรกจิพซิซ่า หรอืผูท้ีม่คีวามสนใจต่อชอ่งทางการจดัจาํหน่ายดา้นน้ี 
 

ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 

 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
1.   เพื่อศกึษาทศันคตขิองผูบ้รโิภคที่มต่ีอการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นในเขต

กรงุเทพมหานคร 
2.   เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในเขต

กรงุเทพมหานคร 
3.   เพื่อศึกษาถึงความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการสัง่ซื้อ       

พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ในเขตกรงุเทพมหานคร 
4.   เพื่อรวบรวมปญหาและขอ้เสนอแนะั  ซึ่งเป็นแนวทางในการพฒันาการดําเนินธุรกจิของการ

บรกิารสง่ถงึบา้นของพซิซ่า ฮทั 
 

 สมมตฐานการวจยัิ ิ  
 
1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 

อาชพี  รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั ทีแ่ตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นทีแ่ตกต่างกนั 

2. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี  รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั ทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นทีแ่ตกต่างกนั 

3. ทศันคตใินการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นในดา้นส่วนประสมการตลาด อนั
ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 
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วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  
 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
   ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
  ประชากรทีท่าํการศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ในเขตกรงุเทพมหานคร ทีม่อีายตุัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ทัง้น้ีเน่ืองจากพระราชบญัญตัคิุม้ครองแรงงาน พ.ศ.2541  
กาํหนดใหผู้ท้ีม่อีายไุมต่ํ่ากวา่ 15 ปี สามารถใชแ้รงงานและมรีายไดเ้ป็นของตนเอง ทาํใหก้ลุม่บุคคลดงักลา่ว
เป็นกลุม่ทีม่อีาํนาจในการซือ้ และความสามารถในการจา่ยชาํระคา่สนิคา้และบรกิาร โดยขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั คอื 385 คน คาํนวณไดจ้ากสตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2538 : 74 )   
 การเลือกกลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 การเลอืกกลุม่ตวัอยา่งในการวจิยัครัง้น้ีไดใ้ชว้ธิกีารตวัอยา่งสุม่ตวัอยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi -  
Stage Random Sampling) ซึง่มรีายละเอยีด ดงัน้ี 

 ขัน้ตอนท่ี 1 
 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการจบัฉลากเลอืกตวัแทนกลุม่ตวัอยา่ง 

จากกลุ่มการปกครองของกรุงเทพมหานคร 6 กลุ่ม ไดต้วัแทนกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มละเขต โดยกรุงเทพมหานคร 
ม ี50 เขต แบ่งออกเป็น 6 กลุม่การปกครองตามระบบการบรหิารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซึง่
ประกอบดว้ย กลุ่มรตันโกสนิทร ์ กลุ่มบรูพา   กลุ่มศรนีครนิทร ์  กลุ่มเจา้พระยา   กลุ่มกรุงธนใต ้  และกลุ่ม
กรงุธนเหนือ  (วรชยั  ทองไทย. 2544 : 7)   ไดจ้าํนวน 6 เขต ดงัน้ี เขตปทุมวนั เขตลาดพรา้ว เขตคนันายาว 
เขตหว้ยขวาง  เขตดนิแดง  เขตบางแค  และเขตบางกอกน้อย 

 ขัน้ตอนท่ี 2 
 การเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  เพื่อเลอืกกลุ่มเปาหมายและสถานทีต่ามหา้งสรรพ้  

สนิคา้ โดยในการจดัเกบ็แบบสอบถามนัน้จะเจาะจงเลอืกหา้งสรรพสนิคา้ทีม่ขีนาดใหญ่  และมผีูบ้รโิภคไป
จบัจ่ายใช้สอยมากในแต่ละเขตที่สุ่มได้ และกลุ่มเปาหมายนัน้จะถูกการคดัเลือกก่อนให้ทําการกรอก้

แบบสอบถามโดยการสอบถามก่อนว่า เคยสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นหรอืไม่ ถ้าใช่จงึเป็น
กลุ่มเปาหมายทีจ่ะทําการสาํรวจ โดยหา้งสรรพสนิคา้ที่้ ไดเ้จาะจงเลอืก มดีงัน้ี คอื หา้งมาบุญครอง เซน็เตอร ์   
หา้งเซน็ทรลั สาขาลาดพรา้ว หา้งแฟชัน่ ไอสแ์ลนด ์หา้งโรบนิสนั สาขารชัดาภเิษก หา้งเดอะมอลล ์สาขาบาง
แคและหา้งเซน็ทรลั สาขาป่ินเกลา้ 

 ขัน้ตอนท่ี 3 
             กําหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยกําหนดจาํนวนตวัอยา่งในแต่ละเขตพืน้ที ่ ของเขตทีสุ่ม่จบั
ฉลากไดใ้นขัน้ตอนที ่1 จาํนวน 6 เขต โดยกาํหนดใหจ้าํนวนเทา่ๆ กนั  

 ขัน้ตอนท่ี 4 
 การสุ่มตวัอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยนํา

แบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวไ้ปจดัเกบ็ขอ้มลู ณ หา้งสรรพสนิคา้ตามเขตทีจ่บัสลากไดใ้นขัน้ตอนที ่ 1 จน
ครบจาํนวนทีต่อ้งการ คอื 385 คน 
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 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 เครือ่งมอืหรอืแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูแบง่ออกเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 
 สวนท่ี่  1 

 เป็นแบบสอบถามตอนที ่1 ทีส่อบถามเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ซึง่ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิของผูบ้รโิภค โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 

- แบบสอบถามเกีย่วกบั เพศ สถานภาพสมรส และอาชพี จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale) 

- แบบสอบถามเกีย่วกบั อาย ุ ระดบัการศกึษา และรายไดต่้อเดอืน จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภท
เรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

- แบบสอบถามเกีย่วกบัจาํนวนสมาชกิในครอบครวั จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น 
(Ratio Scale) 

 
 สวนท่ี่  2 

 เป็นแบบสอบถามตอนที ่2 ทีส่อบถามเกีย่วกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
โดยใชบ้รกิารแบบสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด โดยมลีกัษณะเป็นแบบสอบถามแบบ Likert Scale ซึง่วดัระดบัความ
คดิเหน็ของผูบ้รโิภค 5 ระดบั  

 สวนท่ี่  3 
 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ซึง่เป็นแบบสอบถามทีม่ลีกัษณะ

คาํถามเป็นแบบปลายเปิด จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) และแบบเลอืกตอบ (Check 
list)  

 การหาคณุภาพของแบบสอบถาม 
 เพือ่ใหแ้บบสอบถามมคีวามเทีย่งตรงของเน้ือหามคีวามสมบรูณ์ ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามไปให้

ผูท้รงคุณวฒุแิละเชีย่วชาญทาํการตรวจแบบสอบถาม และไดนํ้ามาปรบัปรงุแกไ้ข แลว้นําไปทดสอบกบัผูต้อบ
แบบสอบถาม จาํนวน 30 คน จากนัน้จงึนํามาคาํนวณหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยวธิกีารคา่

สมัประสทิธ ิ  ์ (α - Coefficient) ของ ครอนบคั (Cronbach) ผลปรากฎวา่ คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามที่
จดัเกบ็มา เทา่กบั 0.8096 

 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
            ทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยขอความรว่มมอืจากกลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่คยสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้น ณ สถานทีท่ีไ่ดไ้ปเกบ็รวบรวมขอ้มลู จนครบจาํนวนทีค่วามตอ้งการ คอื 385 คน 

 การจดักระทาํและการวเคราะหข้์ิ อมลู  
 เมื่อเกบ็รวบรวมแบบสอบถามเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัจะดาํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี ตรวจสอบความ

เรยีบรอ้ยของแบบสอบถามทีไ่ดร้บัคนืมาวเิคราะหโ์ดยใชค้อมพวิเตอรโ์ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS (Statistical 
Package for the Social Science) แปลความหมายขอ้มลูทีป่ระมวลผลแลว้นํามาทาํรายงานผลการวจิยัต่อไป  
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             การวเคราะหข้์อมลูิ  
1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณา โดยใชต้ารางแจกแจงความถีแ่สดงผลเป็นค่ารอ้ยละ 

คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
2. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี 

  สมมตฐานข้อท่ีิ  1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั ทีแ่ตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิ
ซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสว่นประสมการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ใชค้า่สถติกิารวเิคราะหค์วาม
แตกต่างโดยทดสอบคา่ท ี และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว เพือ่อธบิายคา่ความแตกต่างระหวา่ง
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ กบั ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ดา้นสว่นประสม
การตลาด 

 สมมตฐานข้อท่ีิ   2 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี  รายไดต่้อเดอืน และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั ทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้
พซิซ่า    ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นทีแ่ตกต่างกนั ใชค้า่สถติกิารวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยทดสอบคา่ท ีและ
การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  เพือ่อธบิายคา่ความแตกต่างระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร ์กบั 
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้  พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

 สมมตฐานข้อท่ีิ   3 ทศันคตใินการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสม
การตลาด อนัประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น การวเิคราะหใ์ชส้ถติกิารหาคา่
สมัประสทิธสิหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั์  เพือ่อธบิายคา่ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร 
 

สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 ผลจากการศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบการบรกิารสง่ถงึ

บา้นในเขตกรงุเทพมหานคร สรุปไดด้งัน้ี 
 ข้อมลูทัว่ไปของผูบ้รโภคท่ีตอบแบบสอบถามิ  
 จากการวจิยัครัง้น้ี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 62.90 และ
เพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 37.10 มอีายุ 25 – 29 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 28.60 รองลงมาคอื อายุ 30 – 34 ปี และ 
อายุ 20 – 24 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 24.20 และ 19.70 ตามลาํดบั ซึง่มสีถานภาพสมรสสว่นใหญ่เป็นโสด คดิเป็น
รอ้ยละ 73.80 รองลงมาคอื มสีถานภาพสมรส /อยูด่ว้ยกนั คดิเป็นรอ้ยละ 22.60 ตามลาํดบั มรีะดบัการศกึษา
สว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีรองลงมา คอื ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 62.90 
และ 18.70 ตามลาํดบั ดา้นอาชพี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน คดิ
เป็นรอ้ยละ 59.50 รองลงมาคอื อาชพี พนกังานรฐัวสิาหกจิ และ นิสติ/ นกัศกึษา คดิเป็นรอ้ยละ 15.10 และ 
12.50 ตามลาํดบั ดา้นรายไดต่้อเดอืน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนต่อเดอืน 10,001 
– 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 35.30 รองลงมาคอื 30,001 – 40,000 บาท และ ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 5,000 
บาท คดิเป็นรอ้ยละ 9.60 และ 9.10 ตามลาํดบั สว่นจาํนวนสมาชกิในครอบครวั สว่นใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม
จะ มจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั  1 – 4 คน    คดิเป็นรอ้ยละ 54.30 รองลงมาคอื 5 – 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
41.80 ตามลาํดบั  
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การวเคราะหข้์อมลูทศันคตท่ีมีตอการสัง่ซ้ือพซซาิ ิ ิ่ ่  ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  ในด้านสวน่
ประสมการตลาด 
 จากการศกึษาวเิคราะหข์อ้มลูทางทศันคตทิีม่ต่ีอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้น
สว่นประสมการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 

 ด้านผลตภณัฑ ์ิ - ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ์
รวม ที่ระดบัทศันคติปานกลาง มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.20 โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะมทีศันคติดีต่อเรื่อง 
ตราพซิซ่า ผูบ้รโิภคจะนึกถงึตราพซิซ่า ฮทั เป็นอย่างแรก รองลงมา คอื เรื่องการทีพ่ซิซ่า ฮทั มรีายอาหารที่
หลากหลาย เช่น หน้าพซิซ่า / ชนิดของแปง ้ (หนานุ่ม,บางกรอบ, ขอบชที) กว่า พซิซ่า ยีห่อ้อื่น และ กล่อง
ใสพ่ซิซ่า ของพซิซ่า ฮทั มคีวามสวยงาม ตามลาํดบั 

 ด้านราคา - ผู้บรโิภคมทีศันคติต่อการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้านด้านราคารวม ที่
ระดบัทศันคตปิานกลาง มคี่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.32 โดยส่วนใหญ่ผู้บรโิภคจะมทีศันคตดิต่ีอเรื่อง ราคาการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นเท่ากบัการสัง่รบัประทานทีร่า้นมผีลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้ของผูบ้รโิภค 
รองลงมา คอื เรื่องการที่การกําหนดราคาสัง่ซื้อขัน้ตํ่า (120 บาท) ของพซิซ่า ฮทั ต่อการจดัส่งในแต่ละครัง้
เป็นราคาทีเ่หมาะสม  ตามลาํดบั 

 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ - ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายรวม ที่ระดบัทศันคตดิ ีมคี่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.59 โดยส่วนใหญ่ผู้บรโิภคจะม ี  
ทศันคติดต่ีอเรื่องหมายเลขโทรศพัท์ 1150 คอื พซิซ่า ฮทั เป็นหมายเลขที่ง่ายต่อการจดจํา รองลงมา คอื 
เรื่องการให้บรกิารของพนักงานรบัโทรศพัท์เพื่อการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบ้านมสี่วนในการ
ตดัสนิใจสัง่ซื้อครัง้ต่อไป และการใหบ้รกิารของพนักงานจดัส่งพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นมสีว่นในการ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้ครัง้ต่อไป ตามลาํดบั 

 ด้านการสงเสรมการตลาด ่ ิ - ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้น
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดรวม ทีร่ะดบัทศันคตปิานกลาง มคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.39 โดยสว่นใหญ่ผูบ้รโิภคจะ
มทีศันคตดิต่ีอเรื่องการมคีูปองหรอืบตัรส่วนลดแนบไปพรอ้มกบัการจดัส่งพซิซ่า ใหลู้กคา้ทุกครัง้ทําใหม้กีาร
ตดัสนิสัง่ซือ้ในครัง้ต่อไป รองลงมาคอื เรือ่งรายการอาหารชุดประหยดั ทาํใหไ้ดร้บัประทานอาหารหลากหลาย 
และ การโฆษณาทางโทรทศัน์ทาํใหต้ดัสนิใจสัง่ซือ้มากทีส่ดุ  ตามลาํดบั 

 ซึ่งโดยสรุปภาพรวมของทศันคติการสัง่ซื้อพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบ้านด้านส่วนประสม
การตลาด พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีทัศนคติต่อการสัง่ซื้อด้านการสัง่ซื้อด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
รองลงมาคอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นราคา และดา้นผลติภณัฑ ์ตามลาํดบั 
การวเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัพฤตกรรมการสัง่ซ้ือพซซาิ ิ ิ ่  ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  
 จากการศกึษาวเิคราะห์ขอ้มูลทางพฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นผล
การศกึษาสรปุไดว้า่   

 ผูบ้รโิภคทาํการการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่เดอืนละ 1.39 ครัง้ โดยในแต่
ละครัง้ได้ทําการสัง่ซื้อเฉลี่ยจํานวน 1.29 ถาด และมคี่าใช้จ่ายในการสัง่ซื้อเป็นจํานวนเงนิโดยเฉลี่ยครัง้ละ 
354.28 บาท 

 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะสัง่ซื้อพิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้านมาเพื่อร ับประทานทานกับ     
ครอบครวั  คดิเป็นรอ้ยละ 69.60  รองลงมา คอื ทานกบัเพื่อนหรอื เพื่อนร่วมงาน และทานคนเดยีว คดิเป็น
รอ้ยละ 29.10 และ 1.30 ตามลาํดบั 
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 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัจะสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นมารบัประทานในโอกาส เมื่อไม่มี
อะไรรบัประทาน คดิเป็นรอ้ยละ 82.60 รองลงมา คอื เมื่อมงีานสงัสรรค ์และอื่นๆ  คดิเป็นรอ้ยละ 11.70  และ 
5.7 ตามลาํดบั 

 ผูท้ี่มอีํานาจในการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ คอื ตวัผูบ้รโิภค
เอง คดิเป็นรอ้ยละ 72.70 รองลงมาคอื คนอื่นๆ ได้แก่ คนในครอบครวั เช่น บุตร เพื่อนร่วมเรยีน  เพื่อน
รว่มงาน  ผูป้กครอง  และ เพือ่นรว่มงาน คดิเป็นรอ้ยละ 11.90 และ 10.90 ตามลาํดบั 

 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มกัจะสัง่ซื้อพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบ้านมาเพื่อรบัประทานเป็นอาหาร
กลางวนั คดิเป็นรอ้ยละ 35.80 รองลงมา คอื อาหารมือ้เยน็ และ อาหารมื้อว่าง คดิเป็นรอ้ยละ 30.10 และ 
24.90 ตามลาํดบั  
 การวเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมตฐานิ ิ  

 สมมตฐานข้อท่ีิ  1  ผู้บรโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ิ  อนัได้แก่ เพศ อาย ุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ  รายได้ตอเดือน่  และจาํนวนสมาชกในครอบครวัิ  ท่ีแตกตางกนัมี่
ทศันคตการสัง่ซ้ือพซซาิ ิ ่  ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านในด้านสวนประสมการตลาดท่ีแตกตางกนัิ ่ ่ ่  

 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรปุไดว้า่ 

 เพศ -  จากผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบ เพศของผูบ้รโิภคกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้  
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ดา้นสว่นประสมการตลาด โดยใชส้ถติ ิ การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดย
ทดสอบคา่ท ี ในการทดสอบ  พบวา่  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมทีศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซือ้        
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ไม่
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 อาย ุ - จากผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอายุของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ 
ผูบ้รโิภคมอีายแุตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา และ
ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
แต่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 สถานภาพสมรส - ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบสถานภาพสมรสของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิาร
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดยีว  พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ระดบัการศึกษา - ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว   พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ดา้นราคาไมแ่ตกต่าง ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้แต่พบวา่ ผูบ้รโิภค
ทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ชอ่ง
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ทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 ซึง่สอดคลอ้งกบั    
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

 อาชีพ - ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอาชพีของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา และ ชอ่ง
ทางการจดัจาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานตัง้ไว ้ แต่
พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์และ
การสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 รายได้ตอเดือน่  - ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอาชพีของผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว   พบวา่ 
ผูบ้รโิภคที่มรีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นด้านผลติภณัฑ ์
ราคา และ ช่องทางการจดัจําหน่ายไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั     
สมมตฐิานตัง้ไว ้ แต่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
ส่งถงึบา้นด้านการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนั ที่ระดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้ 

 จาํนวนสมาชกในครอบครวั ิ - ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบกลุม่จาํนวนสมาชกิในครอบครวัของ
ผูบ้รโิภคกบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว พบวา่  ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑ ์ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั
ทางสถติ ิ .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้แต่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่าง
กนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคาแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 ผูบ้รโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ิ  อนัได้แก่ เพศ อาย ุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ตอเดือน่  และจาํนวนสมาชกในครอบครวัิ  ท่ีแตกตางกนัมี               ่
พฤตกรรมการสัง่ซ้ือ พซซาิ ิ ่  ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านท่ีแตกตางกนัิ ่ ่  
 

 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรปุไดว้า่  

 เพศ - ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบ เพศของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติ ิการวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยทดสอบคา่ทใีนการทดสอบ  พบวา่  ผูบ้รโิภคทีม่ี
เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคดา้นจาํนวนครัง้ในการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และจาํนวนเงนิทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้นไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 อาย ุ -  ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอายขุองผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัม ี 
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นจาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
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บา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่าํการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่      
(ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้)ไม่
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 สถานภาพสมรส - ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบสถานภาพสมรสของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการ
สัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  พบวา่ ผูบ้รโิภคที่
มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นจาํนวนครัง้ทีส่ ัง่ซือ้      
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน)ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้แต่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมดา้นจาํนวนถาดทีท่าํ
การสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นการของผูบ้รโิภค โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้)  แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ระดบัการศึกษา - ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบระดบัการศกึษาของผู้บรโิภคกบัพฤตกิรรมการ
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้านด้านจํานวนครัง้ในการ
สัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลี่ย (ครัง้ / เดอืน) จํานวนถาดที่ทําการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จํานวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้) ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 อาชีพ - ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอาชพีของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นจาํนวนครัง้ในการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บ้าน โดยเฉลี่ย (ครัง้ / เดือน) จํานวนถาดที่ทําการสัง่ซื้อ พิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้าน โดยเฉลี่ย      
(ถาด / ครัง้) และ จํานวนเงนิในการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้าน โดยเฉลี่ย (บาท / ครัง้) ไม่
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 รายได้ตอเดือน ่ - ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบรายได้ต่อเดอืนของผู้บรโิภคกบัพฤติกรรมการ
สัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  พบวา่ ผูบ้รโิภคที่
มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้านด้านจํานวนครัง้ในการ
สัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลี่ย (ครัง้ / เดอืน) จํานวนถาดที่ทําการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จํานวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดย
เฉลีย่ (บาท / ครัง้)ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

 จาํนวนสมาชกในครอบครวั ิ - ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบจํานวนสมาชิกในครอบครวัของ
ผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดยีว พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารส่งถงึบา้นดา้นจํานวนครัง้ดา้นในการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลี่ย (ครัง้ / เดอืน) 
จํานวนถาดที่ทําการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้น โดยเฉลี่ย (ถาด / ครัง้) และ จํานวนเงนิในการ
สัง่ซื้อ   พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้าน โดยเฉลี่ย (บาท / ครัง้)ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ
.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 สมมตฐานข้อท่ีิ   3 ทศันคตในการสัง่ซ้ือพซซาิ ิ ่  ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านในด้านสวนิ ่ ่
ประสมการตลาด อนัประกอบด้วยด้านผลตภณัฑ์ิ  ราคา ชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  และการสงเสรม่ ิ

การตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการสัง่ซ้ือพซซาิ ิ ่  ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  

 พฤตกรรมิ การสัง่ซ้ือแบบบรการสงถึงบ้านของผูบ้รโภคด้านจาํนวนครัง้การสัง่ซ้ือพซซา ฮทั ิ ิ ิ่ ่
แบบบรการสงถึงบ้าน โดยเฉล่ีย ิ ่ (ครัง้ / เดือน) - ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทศันคตกิาร
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการสัง่ซื้อแบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค 
ด้านจํานวนครัง้ในการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้าน โดยเฉลี่ย (ครัง้ / เดอืน) พบว่าทศันคตกิาร
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาดของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธ ์กบั พฤตกิรรมการสัง่ซือ้
แบบบรกิารส่งถึงบ้านของผู้บรโิภคด้านจํานวนครัง้การสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้าน โดยเฉลี่ย    
(ครัง้ / เดอืน)  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 พฤตกรรมการสัง่ซ้ือแบบบรการสงถึงบ้านของผู้บรโภคด้านจาํนวนถาดท่ีทําการสัง่ซ้ือ      ิ ิ ิ่
พซซา ฮทั แบบบรการสงถึงบ้าน โดยเฉล่ีย ิ ิ่ ่ (ถาด / ครัง้) – ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 
ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของ
ผูบ้รโิภค ดา้นจํานวนครัง้ในการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้)  พบว่า       
ทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้น   
ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาดของผูบ้รโิภคไมม่คีวามสมัพนัธ ์ กบั   
พฤตกิรรมการสัง่ซื้อแบบบรกิารส่งถงึบา้นของผู้บรโิภคด้านจํานวนถาดจํานวนครัง้ในการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้

 พฤตกรรมการสัง่ซ้ือแบบบรการสงถึงบ้านของผู้บรโภคด้านจาํนวนเงนในการสัง่ซ้ือ พซิ ิ ิ ิ ิ่ ซา ่
ฮทั แบบบรการสงถึงบ้าน โดยเฉล่ีย ิ ่ (บาท / ครัง้) - ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทศันคตกิาร
สัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค ดา้น
จํานวนเงนิในการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้น โดยเฉลี่ย (บาท / ครัง้) พบว่า ทศันคตกิารสัง่ซื้อ   
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นดา้นสว่นประสมการตลาด อนัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย และ การสง่เสรมิการตลาดของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธ ์กบั พฤตกิรรมการสัง่ซือ้แบบ
บริการส่งถึงบ้านของผู้บริโภคด้านจํานวนเงินในการสัง่ซื้อ พิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้าน โดยเฉลี่ย      
(บาท / ครัง้) ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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อภปรายผลิ  
 ผลการวจิยัทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้นใน
เขตกรงุเทพมหานคร มปีระเดน็สาํคญัทีส่ามารถนํามาอภปิรายผลเป็นรายขอ้ได ้ดงัน้ี 

1   การศึกษาถึงลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภค อนัประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และ จาํนวนสมาชกิในครอบครวั กบั ทศันคตกิารสัง่ซือ้        
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย 
และการสง่เสรมิการตลาด สามารถนํามาอภปิรายผลของทศันคตแิบบรายขอ้ไดด้งัน้ี 

1.1   ผูบ้รโิภคที่มเีพศที่แตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้น
สว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจําหน่ายและการสง่เสรมิการตลาดไม่แตกต่างกนั 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคเพศชายและเพศหญงิมคีวามคดิเหน็ดว้ยเหมอืนกนัว่าสว่นประสมดา้นการตลาดทุกดา้น มี
ผลต่อ ทศันคตใินการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค ทัง้น้ีเน่ืองจาก พซิซ่า ฮทั เป็นตรา
อาหารฟาสต์ฟูด ที่เป็นที่รูจ้กัและยอมรบัของคนทัว่ไป จากการทําการสื่อสารการตลาดของพซิซ่า ฮทั ผ่าน้

ทางสื่อต่างๆ เช่น สื่อทางโทรทศัน์ วทิยุ หนังสอืพมิพ ์แผ่นพบั/ใบปลวิ อย่างต่อเน่ือง ใหผู้บ้รโิภคเกดิกบัรบัรู้
ข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ ของตนอยู่ตลอดเวลา สอดคล้องกับงานวิจัยของ ริรินดา        
เวชกรสนัตสิขุ (2543 : 87 -88) เกีย่วกบัการเปิดรบัสือ่โฆษณา ทศันคตแิละพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสง่อาหาร
ฟาสต์ฟูดถึงบ้านของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่พบว่า สื่อโทรทศัน์เป็นสื่อที่ผู้บรโิภคทุกกลุ่มนิยม้

เปิดรบัสื่อโฆษณาเกี่ยวกบัการบรกิารส่งอาหารฟาสต์ฟูดถงึบา้นมากทีสุ่ด และผูบ้รโิภคมกีารเปิดรบัโฆษณา้

บรกิารส่งอาหารฟาสต์ฟูดถงึบา้นของรา้น พซิซ่า ฮทั ผ่านเป็น้ สื่อโทรทศัน์สงูกว่ารา้นอาหารฟาสต์ฟูดอื่นๆ  ้

ดงันัน้จงึทาํใหผู้บ้รโิภคทัง้เพศชายและเพศหญงิมคีวามคดิเหน็ต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ไม่แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบัอคัรฤทธ ิหอมประเสรฐิ ์ (2543 : 119) ทีพ่บวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมี
ความคดิเหน็ต่อการบรโิภคอาหารฟาสต์ฟูด ประเภทธุรกจิแฟรนไชสไ์ม่แตกต่างกนั โดยอธบิายว่า อาจเป็น้

เพราะผูบ้รโิภคเพศชายและเพศหญงิมกีารรบัรูถ้งึคุณลกัษณะ คุณค่า ประโยชน์ ความรวดเรว็ ความสะดวกที่
ไดร้บัจากการบรโิภคอาหารฟาสตฟู์ด จากสือ่โฆษณา และการประชาสมัพนัธต่์างๆ เหมอืนกนั ้  

1.2  ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมทีศันคติการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้านในส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจําหน่ายไม่แตกต่างกนั กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
ต่างกนัมคีวามคดิเหน็ดว้ยวา่ สว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย   มผีล
ต่อทศันคตกิารสัง่ซื้อของผูบ้รโิภค แต่พบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในสว่นประสมการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนั กลา่วคอื  
  ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 –19 ปี มรีะดบัทศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในสว่น
ประสมการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดดกีวา่ผูท้ีม่อีาย ุ25 – 29 ปี อาย ุ30 – 34 ปี และ อาย ุ35 – 39 ปี   
    ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 24 ปี มรีะดบัทศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในสว่น
ประสมการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดดกีวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 –29 ปี อายุ 30 – 34 ปี และ อายุ 35 –
39 ปี  
   ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะ  ผู้บริโภคที่มีอายุที่มีอายุมากจะคํานึงถึงคุณค่าทางโภชนาการและ
ประโยชน์ของอาหารมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุน้อย โดยเฉพาะเดก็วยัรุ่น ซึง่เป็นวยัทีม่คีวามอยากรูอ้ยากเหน็ 
อยากเขา้ใจสิง่ต่างๆ รอบตวั ชอบแสวงหาความแปลกใหม่ เช่น การแต่งตวัตามสมยันิยม รวมไปถงึเรื่องการ
บรโิภคอาหาร ที่ไดร้บัอทิธพิลจากวฒันธรรมตะวนัตก ในขณะที่ผู้ที่มอีายุมากจะคํานึงถงึคุณค่าทางโภชนา
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ของอาหาร และดแูลเอาใจใสส่ขุภาพมากกวา่ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของวธิ ีแจ่มกระทกึ (2541 : 131) ที่
กล่าวว่า เด็กวยัรุ่นมเีจตคติที่ดีต่อการเข้าไปใช้บริการอาหารจานด่วน อาจเน่ืองจากมีความรู้สกึว่า การ
รบัประทานอาหารจานด่วนเป็นสิง่โก้เก๋ และแสดงถงึความทนัสมยั และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ อคัรฤทธ ์ิ
หอมประเสรฐิ (2543 : 126) ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุอยู่ในช่วงวยัรุ่น บรโิภคอาหารฟาสต์ฟูด เน่ืองจาก มี้

ความคดิเห็นว่าค่าใช้จ่ายในการบรโิภคอาหารฟาสต์ฟูดแพงกว่าอาหารทัว่ๆ ไป แต่ได้รบัประโยชน์คุ้มค่า้

เพราะเป็นการซื้อความพงึพอใจ ซื้อเวลา ความสะดวกสบาย แต่ในขณะที่ผู้บรโิภคที่มอีายุมากขึ้นจะมอง
ความคุม้คา่ของเงนิทีจ่า่ยไป และคุณคา่ทางโภชนาการทีไ่ดร้บั สารอาหารทีก่่อใหเ้กดิประโยชน์และโทษทีเ่กดิ
แก่รา่งกาย    

1.3  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่ง
ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาดทุกดา้นไม่แตกต่างกนั กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างมี
ความคดิเหน็ดว้ยวา่ สว่นประสมการตลาดทุกดา้นมคีวามคดิเหน็ดว้ยเหมอืนกนัวา่สว่นประสมดา้นการตลาด
ทุกดา้น มผีลต่อ ทศันคตใินการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค ซึ่งสอดคลอ้งกบั ทฤษฎี
ของ  สุปญญา ไชยชาญั . (2543 : 130 ) ที่กล่าวว่า สถานภาพเป็นโครงสรา้งของสงัคม ผูม้สีถานภาพ
เหมอืนกนัในสงัคมยอ่มไดร้บัการคาดหมายจากสมาชกิอื่นๆ ในสงัคมวา่ จะแสดงบทบาทเหมอืนๆ กนั ตาม
บรรทดัฐานทีไ่ดก้ําหนดไว ้มฉิะนัน้ จะไมไ่ดร้บัการยอมรบั จงึทาํใหผู้บ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี
ทศันตคกิารสัง่ซือ้ดา้นสว่นประสมการตลาดไมแ่ตกต่างกนั 

1.4   ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมทีศันคติการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึง
บา้นในส่วนประสมการตลาดด้านราคาไม่แตกต่างกนั กล่าวคอื ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาต่างกนัมคีวาม
คดิเหน็ด้วยว่า ส่วนประสมการตลาดด้านราคา มผีลต่อการสัง่ซื้อของผู้บรโิภค แต่พบว่าผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมทีศันคติการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบ้านในส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลติภณัฑ ์ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนั กลา่วคอื  
  ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษา ตํ่ากวา่มธัยมศกึษาตอนตน้ มทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑด์กีวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและ สงูกวา่ปรญิญาตร ี 
    ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา ปวส./ อนุปรญิญา/ เทยีบเท่า มทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นผลติภณัฑด์กีวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
  ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรมีทีศันคติการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทัแบบบรกิารส่งถึงบ้าน
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายดกีวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี
  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย/ ปวช. มทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารส่งถงึบา้นดา้นการส่งเสรมิการตลาดดกีว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและ สงูกว่า
ปรญิญาตร ี 
  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา ปวส./ อนุปรญิญา/ เทยีบเท่ามทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาดดกีวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
  ทัง้น้ีในปจจุบนั แหล่งข่าวสารขอ้มูลและสื่อมบีทบาทสาํคญัในการช่วยให้ผู้บรโิภคเขา้ใจในเรื่องั

การดแูลรกัษาสขุภาพ รวมถงึความเขา้ใจในสรรพคุณของสนิคา้ และการสือ่สารสมยัใหม่ทาํใหก้ารรบั  ขอ้มลู
ขา่วสารของผูบ้รโิภคเป็นไปอยา่งรวดเรว็ (ดลกร ขวญัคาํ. 2542-2543 : 90-91) จงึทาํใหผู้บ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาแตกต่างมคีวามคดิเหน็แตกต่างกนั   สอดคลอ้งกบัเสร ีวงษ์มณฑา (2542 : 18)  ที่กล่าวว่า 
ผู้บริโภคยุคใหม่จะได้รบัข้อมูลข่าวสารมากขึ้นเป็นผู้บริโภคที่มีการศึกษาดี การศึกษาของผู้บริโภคจะมี
ผลกระทบต่อการบรโิภค ความภกัดต่ีอตรายีห่อ้ลดลง ทาํใหเ้กดิความรูส้กึวา่ความแตกต่างระหวา่งยีห่อ้จะลด
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ตํ่าลง คนทีม่กีารศกึษาน้อยจะมคีวามภกัดตี่อตรายีห่อ้สงู แต่บุคคลยิง่มกีารศกึษาสงูจะยิง่มคีวามภกัดตี่อตร
ยี่ห้อตํ่า เพราะยิง่มคีวามรูม้าก กย็ิง่เขา้ใจความแตกต่างของสนิคา้ และสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์แล
คณะ. (2541 : 135)  ผู้ที่มรีะดบัการศกึษาสูงมแีนวโน้มที่จะบรโิภคผลติภณัฑ์มคีุณภาพดมีากกว่าผู้ที่มี
การศกึษาตํ่า  

1.5  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นราคา 
และชอ่งทางการจดัจาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ดว้ยวา่ สว่น
ประสมการตลาดดา้นราคา และช่องทางการจดัจําหน่ายมผีลต่อการสัง่ซื้อของผูบ้รโิภค แต่พบว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในสว่นประสมการตลาดดา้น
ผลติภณัฑ ์และการสง่เสรมิการตลาดแตกต่างกนั กลา่วคอื  
 ผู้บรโิภคที่มีอาชีพนิสติ / นักศึกษา มทีศันคติการสัง่ซื้อพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบ้านด้าน   
ผลติภณัฑด์กีวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ  
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานรฐัวสิาหกจิมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้านดา้น
ผลติภณัฑด์กีวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนิสติ/ นกัศกึษา และพนกังานบรษิทัเอกชน 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน มทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดดกีวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนิสติ / นกัศกึษา พนกังานบรษิทัเอกชน และอาชพีอื่นๆ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มทีศันคตกิารสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นดา้น
การสง่เสรมิการตลาดดกีวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอื่นๆ 
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานรฐัวสิาหกจิมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้านดา้น
การสง่เสรมิการตลาดดกีวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอื่นๆ 
 ทัง้น้ีเกดิจาก อาชพีของแต่ละบุคคล จะนําไปสูค่วามจาํเป็น และความตอ้งการสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั 
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2541 : 134) โดยกลุ่มวยัรุน่ทีม่อีาชพีเป็นนกัเรยีน / นกัศกึษา ซึง่ถอืวา่เป็นกลุ่ม
ทีม่กีําลงัซื้อสงู และอยากทดลองสิง่แปลกๆ ใหม่ๆ หรอื กลุ่มคนทํางานนัน้ ตอ้งความอํานวยความสะดวกใน
ช่วงเวลาเรง่รบีทีจ่าํกดั สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของอคัรฤทธิ ์ หอมประเสรฐิ (2543 : 126) ทีพ่บวา่ อาชพีที่
แตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อการบรโิภคอาหารฟาสต์ฟูดประเภทแฟรนไชส์้  ดา้นการส่งเสรมิการตลาดที่
แตกต่างกนั โดยอธบิายว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัใหก้ารยอมรบัอาหารฟาสต์ฟูดไม่เหมอืนกนั้  
ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นนกัเรยีน นกัศกึษา จะใชบ้รกิารในดา้นค่านิยม ความฟุ้งเฟอ้  แต่ผูบ้รโิภคทีอ่ยูใ่นวยัทาํงาน หรอื
นกัธุรกจิ ยอ่มตอ้งการความสะดวกรวดเรว็ในการบรโิภคในช่วงเวลาทีจ่าํกดั สว่นผูบ้รโิภคทีเ่ป็นแมบ่า้นอาจ
ไม่มเีวลาเตรยีมอาหารใหบุ้คคลในครอบครวั หรอือาจใชบ้รกิารรา้นอาหารฟาสต์ฟูดตามความตอ้งการของ้

ตนเองและครอบครวั หรอือาจเน่ืองจากความสะดวกในการทาํกจิกรรมอื่นๆ ทีต่่อเน่ือง เช่น การซือ้สนิคา้ การ
ดหูนงั จงึทาํใหม้คีวามคดิเหน็ต่อการบรโิภคอาหารฟาสตฟู์ดแตกต่างกนั้   

1.6  ผูบ้รโิภคที่รายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
ในดา้นสว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และชอ่งทางการจดัหน่ายไมแ่ตกต่างกนั กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
ทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ดว้ยวา่ สว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และช่องทาง
การจดัจาํหน่ายมผีลต่อการสัง่ซือ้ของผูบ้รโิภค แต่พบวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมทีศันคตกิาร
สัง่ซื้อพิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้านในส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน 
กลา่วคอื  
  ผูบ้รโิภคที่มรีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่/ เท่ากบั 5,000 บาท มทีศันคตกิารสัง่ซื้อดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดดกีวา่ผูท้ีร่ายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท  20,001 – 30,000 บาท และ 40,001 บาทขึน้ไป 



 113 

  ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 5,001 – 10,000 บาท มีทัศนคติการสัง่ซื้อด้านการส่งเสริม
การตลาดที่ระดบัทศันคติดกีว่าผู้ที่รายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท  20,001 – 30,000 บาท และ 
40,001บาทขึน้ไป 
  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท มทีศันคตกิารสัง่ซื้อดา้นการสง่ถงึบา้นใน
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดดกีวา่ผูท้ีร่ายไดต่้อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป  
 ทัง้น้ีอาจเน่ืองจาก ผู้บริโภคที่มีรายได้สูงและอํานาจซื้อสูงอาจมีทศันคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน
แตกต่างจากผู้ที่รายไดน้้อยและกําลงัซื้อน้อย  กล่าวคอื ผูท้ี่มรีายไดส้งูจะมจีํานวนเงนิเพยีงพอที่จะจ่ายเพื่อ
การสัง่ซื้อพซิซ่าได ้โดยไม่จาํเป็นตอ้งคํานึงถงึการสง่เสรมิการตลาดมากนัก แต่เมื่อเทยีบกบัผูท้ีม่รีายไดน้้อย
อาจมองวา่การสง่เสรมิการตลาดมคีวามจาํเป็นต่อการสัง่ซื้อพซิซ่าในแต่ละครัง้ เน่ืองจากอาจมวีงเงนิในจาํกดั 
และต้องประหยดัเพื่อใช้จ่ายในสิง่ที่จําเป็นต่อการดํารงชวีติอื่นๆ สอดคล้องกบังานวจิยั ของวธิ ีแจ่มกระทกึ 
(2541 : 132) ทีพ่บวา่ ฐานะทางเศรษฐกจิ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภค ดงันัน้ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
แตกต่างกนั จงึมทีศันคตกิารสัง่ซือ้ดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีแ่ตกต่างกนั 

1.7  ผู้บรโิภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกนัมทีศันคติการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ช่องทางการจดัหน่ายและการสง่เสรมิการตลาด
ไม่แตกต่างกนั กล่าวคือ ผู้บรโิภคที่มจีํานวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกนัมคีวามคิดเห็นด้วยว่า ส่วน
ประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อการสัง่ซื้อของ
ผู้บรโิภค แต่พบว่าผู้บรโิภคที่มจีํานวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นในสว่นประสมการตลาดดา้นการราคาแตกต่างกนั กลา่วคอื 
 ผูบ้รโิภคมจีํานวนสมาชกิในครอบครวั 5 – 8 คนมทีศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นในดา้นราคาดกีวา่ ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 1 – 4 คน 
 ทัง้น้ีอาจเน่ืองจาก ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามมกัจะทําการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั มาเพื่อรบัประทาน
กบัครอบครวั ทาํใหข้นาดครอบครวัมบีทบาทต่อการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในแต่ละครัง้ โดย
ผูบ้รโิภคทีม่จีํานวนสมาชกิมากจะทําการสัง่ซื้อมากกว่าที่มจีํานวนสมาชกิน้อย จงึทําใหร้าคามผีลกระทบต่อ
การสัง่ซื้อเพื่อการบรโิภคในแต่ละครัง้ เพราะผู้บรโิภคต้องพจิารณาถงึปรมิาณ และจํานวนเงนิที่ต้องทําการ
สัง่ซือ้ดว้ย  สอดคลอ้งกบั (ยุทธนา ธรรมเจรญิ. 2545 : 22)  ทีก่ล่าววา่ สงัคมไทยมลีกัษณะครอบครวัทัง้แบบ
ครอบครวัขยายและครอบครวัเดีย่วคละเคลา้กนัการบรโิภคสนิคา้บางประเภท และบางโอกาสกข็ึน้อยูก่บัขนาด
ครอบครวัดว้ยเชน่กนั การสัง่บรกิารสง่อาหารถงึทีเ่หมาะสมกบัครอบครวัทีม่จีาํนวนสมาชกิมาก เน่ืองจากถา้มี
คนอยูน้่อยอาจจะทาํใหอ้าหารทีส่ ัง่มารบัประทานไมห่มดกเ็ป็นได ้ 

2   การศกึษาถงึลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค อนัประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และ จํานวนสมาชกิในครอบครวั กบั พฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถนํามาอภปิรายผลขอ้ไดด้งัน้ี 

2.1  ผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และจํานวนสมาชิกใน
ครอบครวั แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในเรื่องจาํนวนครัง้ในการสัง่ซื้อ
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) จาํนวนถาดทีท่ําการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้น โดยเฉลี่ย (ถาด / ครัง้) และ จํานวนเงนิในการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้น โดยเฉลี่ย 
(บาท / ครัง้)ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอคัรฤทธ ิหอมประเสรฐิ ์ (2543 : 123)  ทีพ่บวา่ เพศ 
และอายทุีต่่างกนั มพีฤตกิรรมการบรโิภคอาหารฟาสตฟู์ด ประเภทธุรกจิเฟรนไชส ์ในเรื่องการเลอืกใชบ้รกิาร้

รา้นอาหารฟาสต์ฟูด วธิกีารสัง่ซื้ออ้ าหารฟาสต์ฟูด การใช้จ่ายเงนิค่าอาหารฟาสต์ฟูดต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั ้ ้
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ทัง้น้ีเน่ืองจากผู้บรโิภคที่มอีายุในช่วงวยัรุ่น มพีฤตกิรรมการเลอืกใช้รา้นอาหารฟาสต์ฟูด ไม่ได้มุ่งหวงัเพื่อ้

บรโิภคอาหารหรอืรสชาตอิาหารเป็นจุดสาํคญั แต่ตอ้งการสะสมของทีร่ะลกึของรา้น หรอืของแถมของรา้น ทีม่ี
ความแปลกใหม ่และเป็นทีนิ่ยมของกลุ่มวยัรุน่ทัว่ไปดว้ย   สว่นจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารอาหารฟาสต์ฟูด  ผูท้ีม่ ี้

อายุน้อยจะนิยมใชบ้รกิารบ่อยกว่าผูม้อีายุมาก ทัง้น้ีอาจเน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มอีายุมากขึน้จะคํานึงถงึคุณค่า
ทางโภชนาการของอาหาร และดแูลเอาใจใสเ่รือ่งสขุภาพมากกวา่  
 สาํหรบัดา้นระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน จํานวนสมาชกิในครอบครวันัน้ สอดคลอ้งกบัทฤษฎ ี
เสร ีวงษ์มณฑา (2542 : 14 – 18) ทีก่ล่าววา่ ผูบ้รโิภคยุคใหมเ่ป็นผูไ้ดร้บัขอ้มลูขา่วสารมากขึน้ เป็นผูบ้รโิภค
ที่มกีารศกึษาด ีในปจจุบนัมกีารจบการศกึษาปรญิั ญาตร ีและสูงกว่าปรญิญาตรมีากขึน้ ขนาดครอบครวัใน
ปจจุบนัมขีนาดเลก็ลง ค่านิยมเรื่องเพศของลกูหายไป ซึง่มผีลต่อรายได ้เน่ืองจากครอบครวัขนาดเลก็ลงมผีลั

ทาํใหร้ายไดเ้หลอืมากขึน้ รวมถงึยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ    รรินิดา เวชกรสนัตสิุข. (2543 : 90)  เรื่อง 
การเปิดรบัสื่อโฆษณา ทศันคตแิละพฤติกรรมการใช้บรกิารส่งอาหารฟาสต์ฟูดถงึบ้านของผู้บรโิภคในเขต้

กรงุเทพมหานคร ทีก่ลา่ววา่ การบรกิารสง่อาหารฟาสตฟู์ดถงึบา้นชว่ยเพิม่ความสะดวกสบายในการสัง่อาหาร้

มารบัประทานที่บ้าน หรือที่ทํางานได้ โดยอาศัยเทคโนโลยีทางการสื่อสารอย่างโทรศัพท์ส ัง่อาหารมา
รบัประทานโดยไมต่อ้งเสยีเวลาเดนิทางไปถงึรา้น เป็นทางเลอืกใหมใ่นการสัง่อาหารมารบัประทานทีเ่หมาะสม
กบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของคนในเขตกรงุเทพมหานครในปจจุบนั  ั  

2.2  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นในเรื่องจาํนวนครัง้ในการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ครัง้ / เดอืน) ไมแ่ตกต่างกนั 
แต่พบว่า ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในเรื่อง จํานวนถาดทีท่ําการสัง่ซื้อ 
พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (ถาด / ครัง้) และ จาํนวนเงนิในการสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิาร
สง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ (บาท / ครัง้)แตกต่างกนั กลา่วคอื                                                       
 ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสหม้าย / หย่า / แยกกนัอยู่ มพีฤติกรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารส่งถึงบ้านในเรื่อง จํานวนถาดจํานวนครัง้ในการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถึงบ้าน โดยเฉลี่ย 
(ถาด / ครัง้) มากกวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสโสดและ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั 
 ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสหม้าย / หย่า / แยกกนัอยู่ มพีฤติกรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารส่งถงึบ้านในเรื่อง จํานวนเงนิในการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบา้น โดยเฉลี่ย (บาท / ครัง้) 
มากกวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสโสดและ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั 
              ทัง้น้ีเน่ืองจาก พฤตกิรรมการสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสหมา้ย/ หยา่/ 
แยกกนัอยูน่ัน้ โดยสว่นใหญ่อาจทาํการสัง่ซือ้มาเพื่อรบัประทานกจิกรรมการงานสงัสรรคก์บัเพื่อน หรอืคนใน
ครอบครวั จงึทาํใหม้พีฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นแตกต่างกนัในเรื่องจาํนวนถาดทีท่าํ
การสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้าน โดยเฉลี่ย (ถาด / ครัง้) และจํานวนเงนิในการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารส่งถงึบ้าน โดยเฉลี่ย (บาท / ครัง้) มมีากกว่าผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสโสด และสมรส / อยู่
ดว้ยกนั 

3  การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติการสัง่ซื้อพิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้าน กับ       
พฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค พบว่า ทศันคตกิารสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค ทัง้น้ี
จากการวจิยัจากกลุ่มตวัอย่าง 385 คนในครัง้น้ี พบว่า ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั ดา้นส่วน
ประสมการตลาดไม่เท่ากนั โดยผูบ้รโิภคมทีศันคตกิารสัง่ซื้อดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และการส่งเสรมิการตลาด
ในระดับความคิดเห็นปานกลาง แต่ทัศนคติการสัง่ซื้อด้านช่องทางการจัดจําหน่ายในระดับทัศนคติด ี
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สอดคลอ้งกบั (ยุทธนา ธรรมเจรญิ. 2545 : 22) ทีก่ล่าววา่ การใชบ้รกิารสง่ถงึบา้น เขา้มามบีทบาทสาํคญัใน
ชวีติประจาํวนัและขยายวงกวา้งสูทุ่กกลุ่มของคนกรุงเทพฯทีม่กีําลงัซือ้ เน่ืองจากบรกิารดงักล่าวทาํใหเ้กดิการ
ประหยัดเวลา และค่าใช้จ่ายมากกว่าการประกอบอาหารหรือรับประทานด้วยตนเอง หรือจะออกไป
รบัประทานอาหารนอกบา้นตามวถิชีวีติที่เคยดําเนินมา แต่เน่ืองจากสภาวะทางเศรษฐกจิในปจจุบนัที่ทําให้ั

ผูบ้รโิภคมอีํานาจในการซื้อลดลง และตอ้งมกีารปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมการบรโิภคใหส้อดคลอ้งกบัรายไดข้อง
ตนเองและครอบครวั (ดลกร ขวญัคาํ. 2542-2543 : 90) ทาํใหท้ศันคตกิารสัง่ซือ้ พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึ
บา้นที่เกดิขึน้ภายใต้เหตุการณ์ และสถานการณ์ที่สิง่แวดล้อมถูกกระทบโดยสถานการณ์ ซึ่งเป็นเหตุการณ์
หรอืโอกาสทีม่ลีกัษณะเฉพาะดา้นเวลา มอีทิธพิลต่อความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตแิละพฤตกิรรมสถานการณ์
เฉพาะอย่าง อาจเป็นสาเหตุทาํใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมทีไ่มส่อดคลอ้งกบัทศันคตกิไ็ด ้(เสร ีวงศม์ณฑา. 2542 
: 107) ดงันัน้ ทศันคตต่ิอการสัง่ซื้อ พซิซ่า ฮทั ในดา้นสว่นประสมการตลาดในการวจิยัครัง้น้ีจงึไม่อาจนํามา
ทาํนายการเกดิพฤตกิรรมของการสัง่ซือ้ของผูบ้รโิภคได ้สอดคลอ้งกบั อุษา ลมิปธนโชต ิ(2545 : 13)  ที่
อธบิายว่า ถงึแมว้่านักการสื่อสารและนักจติวทิยาหลายท่านจะเหน็ว่าทศันคตมิคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม 
แต่จากผลงานวจิยัทางสงัคมวทิยาส่วนใหญ่หลายสบิปีที่ผ่านมา พบว่า ตวัแปร ทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ปฏิบตัินัน้มคีวามสมัพนัธ์กนัน้อยหรอืแทบจะไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัเลย ซึ่งนักจิตวทิยาพยายามหาเหตุผล
ต่างๆ โดย (Kothandapani) ไดส้รุปเหตุผลของความลม้เหลวในการคาดคะเน หรอืทํานายพฤตกิรรมจาก
ขอ้มลูเกีย่วกบัทศันคต ิซึง่อาจจะเน่ืองมาจากสาเหตุต่อไปน้ี 

-  คําจํากดัความของทศันคติไม่ถูกต้อง เช่น อาจจะมองทศันคติในแง่ความรู้สกึอย่างเดยีว ซึ่ง
ความรูส้กึอยา่งเดยีวไมไ่ดเ้ป็นตวัทาํนายทีแ่น่นอนของพฤตกิรรมหรอืการปฏบิตั ิ

-   เราอาจจะวดัทศันคติของบุคคลที่มีต่อบางสิง่บางอย่างไม่เหมาะสม ซึ่งอาจเกิดจากการใช้
เครือ่งมอืทีไ่มเ่หมาะสมในการวดัทศันคตแิละการปฏบิตั ิ
  นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกบั สทุธนินัท ์เชือ้แกว้ (2545 : 19)  ทีอ่ธบิายวา่ มกีารวจิยัหลายๆ ชิน้ที่
ชีใ้หเ้หน็ว่าพฤตกิรรมนัน้มไิดเ้กดิขึน้ตามทศันคตเิสมอไป เน่ืองจากว่าการวดัความสมัพนัธ์ขึน้อยู่กบัตวัแปร
ต่างๆ ดงัน้ี 

-  ขอ้จาํกดัต่างๆ ของผูบ้รโิภค หมายความวา่ ในขณะทีว่ดัทศันคตขิองผูบ้รโิภคอยูน่ัน้ ผูบ้รโิภคจะ
ตอบโดยทีม่ไิดค้ดิถงึขอ้จาํกดัต่างๆ วา่ตนเองจะสามารถมพีฤตกิรรมดงันัน้ไดห้รอืไม ่

-  การกระทาํ การกระทาํทีต่อ้งการจะวดั ควรจะชดัเจนและแน่นอนวา่ตอ้งการจะดกูารกระทาํใดๆ 
ของบุคคลนัน้ๆ เช่น การใช ้การซือ้ การขอยมื หรอื อื่นๆ เพราะทศันคตทิีด่ขีองผูบ้รโิภคอาจแปลงออกมาได้
เป็นการกระทาํมากมายขึน้อยูก่บัวา่ขณะนัน้ตอ้งการจะวดัการกระทาํแบบใด 

-  เปาหมาย คอื ผลติภณัฑ์ทีต่้องการจะวดัทศันคตทิีผู่บ้รโิภคมต่ีอผลติภณัฑ์นัน้ๆ ซึ่งอาจจะเป็น้

เปาหมายโดยทัว่ๆ ไป หรอื อาจจะเป็นเปาหมายทีช่ี้เฉพาะได ้ซึ่งมผีลต่อพฤตกิรรมทีม่รีปูแบบทีต่่้ ้ างกนัโดย
อาจจะสอดคลอ้งกบัทศันคตหิรอืไมก่ไ็ด ้

-  เวลา เมือ่เวลาเปลีย่นแปลงไป พฤตกิรรมและทศันคตอิาจเปลีย่นแปลงไปดว้ย 
-  สภาพการณ์และสิง่แวดล้อม มผีลทําให้พฤตกิรรมเบี่ยงเบนไป เช่น อทิธพิลคนรอบขา้ง หรอื 

เกดิสถานการณ์ใดทีไ่มค่าดคดิขึน้ ทาํใหต้อ้งแสดงพฤตกิรรมทีอ่าจไมส่อดคลอ้งกบัทศันคตขิึน้ 
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ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศกึษาผลการศกึษาทีไ่ด ้ ทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั 
แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 ผู้ประกอบการจําเป็นต้องทําความเข้าใจถึงลกัษณะทศันคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่าง
เจาะลกึ เพื่อทีจ่ะไดนํ้ามาประยุกตใ์ชใ้นการวางกลยุทธก์ารตลาดทีเ่หมาะสมและตอบสนองความตอ้งการของ
กลุม่เปาหมายไดม้ากทีส่ดุ  โดยควรมกีารจดัการวางแผนสว่นประสมการตลาดดงัน้ี้  

- ดา้นผลติภณัฑ ์
 พซิซ่า ฮทั ควรเพิ่มความหลากหลายของประเภทอาหารให้มากขึ้น พร้อมทัง้รกัษาความเป็น
มาตรฐานทัง้ในด้านคุณภาพสนิค้าและการใหบัรกิารอย่างต่อเน่ืองตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นเรื่องรสชาตขิอง
อาหาร การนําเสนอทีห่ลากหลาย การรกัษาคุณภาพของผลติภณัฑใ์หร้อ้น สด ใหม่ เหมอืนกบัรบัประทานที่
รา้น เพือ่สรา้งความแตกต่างจากคูแ่ขง่ และตอบสนองความพงึพอใจใหแ้ก่ของผูบ้รโิภค 

- ดา้นราคา 
 พซิซ่า ฮทั ควรคํานึงถงึความรูส้กึ และการยอมรบัของลกูคา้เป็นสาํคญั ทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูส้กึ
คุม้ค่า และยนิดจี่ายซื้อในผลติภณัฑ์และบรกิารของบรษิทั โดยการตัง้ราคานัน้ควรเหมาะสมกบัคุณภาพและ
ปรมิาณของผลติภณัฑ ์ และควรพจิารณาถงึคูแ่ขง่ดว้ย 

- ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 พซิซ่า ฮทั ควรมกีารขยายพื้นที่ในการให้บรกิารให้กว้างขึ้น เพื่อที่จะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ และควรใหค้วามสาํคญักบัปจจยัดา้นเวลาในการจดัสง่ ตอ้งรกัษาเวลาตามที่ั

ไดก้ําหนดไว ้รวมถงึการใหค้วามสาํคญัในเรื่องของพนักงานจดัสง่อาหารและพนักงานรบัโทรศพัท ์เน่ืองจาก
ปจจยัเหลา่น้ีมผีลต่อการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคและนําไปสูก่ารสัง่ซือ้ในครัง้ต่อไปั  

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 กจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดถอืเป็นสิง่ที่สาํคญัของพซิซ่า ฮทั  ที่จะต้องจดัทํา เพื่อกระตุ้นและ
ดงึดูด  โน้มน้าวให้ผู้บรโิภคมาซื้อผลติภณัฑ์และใช้บรกิาร เน่ืองจากจากผลการศกึษา พบว่า ผู้บรโิภคให้
ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาดในระดบัทศันคตดิ ีกบัการมคีูปองหรอืบตัร
สว่นลดแนบไปพรอ้มกบัการจดัสง่พซิซ่าใหก้บัลกูคา้ทุกครัง้ และ การจดัรายการอาหารชุดพเิศษ ดงันัน้จงึควร
มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอย่างสมํ่าเสมอและต่อเน่ือง และจดัใหเ้หมาะสมกบัปจจยัต่างๆ เหลา่นี้ดว้ย ั

เชน่ กลุม่เปาหมาย ระยะเวลา เศรษฐกจิ  สภาพแวดลอ้ม และคูแ่ขง่ ้  
 นอกจากน้ีการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี พบว่า ทศันคตใินการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารส่งถงึบ้าน
ดา้นสว่นประสมการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการสัง่ซื้อพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น ซึ่งอาจ
เกดิจากปจจยัต่างๆ หลายประการ เชน่ สภาพแวดลอ้ม สภาวะเศรษฐกจิ เป็นตน้ ดงันัน้ พซิซ่า ฮทั ควรมกีารั

ปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑ์ และการใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นลูกคา้อย่างสมํ่าเสมอและต่อเน่ือง ดว้ยกา
ให้บรกิารที่มีคุณภาพ เพื่อสร้างความประทบัใจ และความผูกพนัที่ดีต่อผลิตภณัฑ์และบริการของบริษัท  
รวมถงึควรมกีารนําระบบฐานขอ้มูลของผู้บรโิภคที่เคยใชบ้รกิารการสัง่ซื้อพซิซ่า แบบรกิารส่งถงึบา้นมาใช้
เป็นประโยชน์ ในการเป็นฐานขอ้มลูในการตดิตามผลการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค และสามารถสง่ขา่วสารใหก้บั
ลกูคา้เป็นสว่นตวัได ้ซึง่จะเป็นการสรา้งความจงรกัภกัดจีากลกูคา้และช่วยสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในระยะ
ยาวไดอ้กีดว้ย   
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ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวจยัครัง้ตอไปิ ่  
 การวิจยัครัง้น้ีเน้นในเรื่อง การศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อทศันคติในการสัง่ซื้อของ
ผูบ้รโิภคเป็นหลกั มไิดใ้หค้วามสาํคญัในรายละเอยีดเกี่ยวกบัลกัษณะความต้องการ และความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภค ดงันัน้ ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรทําการศกึษาในแนวลกึในส่วนความต้องการของผูบ้รโิภคที่มกีาร
สัง่ซือ้ พซิซ่า  ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นควบคูไ่ปกบัการศกึษาปจจยัอื่นๆ ทีม่ผีลต่อทศันคตขิองผูบ้รโิภค เพื่อั

ใหผ้ลการศกึษาเกดิประโยชน์และสามารถนําไปใชก้บัธุรกจิไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
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ภาคผนวก “ก” 
แบบสอบถามท่ีใช้ในการวจยัิ  
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  
 
เร่ือง  ทศันคติและพฤตกรรมของผูบ้รโภคในเขตกรงุเทพมหานครตอการสัง่ซ้ือพซซา ฮทั แบบิ ิ ิ่ ่  
        บรการสงถึงบ้านิ ่  
 
คาํช้ีแจงเก่ียวกบัแบบสอบถาม 

แบบสอบถาม แบง่เป็น 3 ตอน จาํนวน  4 หน้า 

ตอนที ่1  แบบสอบถามขอ้มลูสว่นตวัของผูบ้รโิภค 

ตอนที ่2  แบบสอบถามทศันคตต่ิอการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นในดา้นสว่นประสมทางการตลาด 

ตอนที ่3  แบบสอบถามพฤตกิรรมการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นของผูบ้รโิภค 
 
 ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามน้ีจะนําไปใชเ้พือ่ประกอบการวจิยัเทา่นัน้ คาํตอบของทา่นไมม่ี
ถกูหรอืผดิ เพราะแต่ละคนยอ่มมคีวามคดิเหน็และการกระทาํทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึใครข่อความกรณุาตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจรงิใหม้ากทีส่ดุและตอบทุกขอ้ คาํตอบของทา่นผูว้จิยัจะเกบ็รกัษาไวเ้ป็นความลบั
และจะไมเ่กดิผลเสยีต่อทา่นแต่อยา่งใด แต่จะเป็นประโยชน์ต่อสว่นรวมในอนาคต 
 
 ขอขอบคุณทุกทา่นทีใ่หค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
       นางสาวศรินิ เจรญิพนิิจนนัท ์
      นิสติบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด 
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  
 

เร่ือง  ทศันคติและพฤตกรรมของผูบ้รโภคในเขตกรงุเทพมหานครตอการสัง่ซ้ือพซซา ฮทั ิ ิ ิ่ ่  
         แบบบรการสงถึงบา้นิ ่  
 
 
ตอนท่ี 1  แบบสอบถามข้อมลูสวนตวัของผู้บรโภค่ ิ  

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  / ลงหน้าข้อ    ท่ีตรงกบัทาน่  
 
1. เพศ 

  1) ชาย        2) หญงิ 
 
2. อาย ุ

   1) 15 – 19 ปี        2) 20 – 24 ปี 

   3) 25 – 29 ปี        4) 30 – 34 ปี 

   5) 35 – 39 ปี        6) 40 ปีขึน้ไป 
 

3. สถานภาพสมรส 

   1) โสด        2) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

   3) หมา้ย/ หยา่ / แยกกนัอยู ่
 
4. ระดบัการศกึษา 

   1) ตํ่ากวา่มธัยมตอนตน้      2) มธัยมศกึษาตอนตน้ 

   3) มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช.     4) ปวส. / อนุปรญิญา / เทยีบเทา่ 

   5) ปรญิญาตร ี      6) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
5. อาชพี 

   1) นกัเรยีน        2) นิสติ / นกัศกึษา 

   3) รบัราชการ       4) พนกังานบรษิทัเอกชน 

   5) พนกังานรฐัวสิาหกจิ       6) อื่น ๆ (โปรดระบุ)…………… 
 
6. รายไดต่้อเดอืน 

   1) ตํ่ากวา่ หรอืเทา่กบั 5,000 บาท     2) 5,001 – 10,000 บาท 

   3) 10,001 – 20,000 บาท      4) 20,001 – 30,000 บาท 

   5) 30,001 – 40,000 บาท      6) 40,001 บาทขึน้ไป 
 

7. จาํนวนสมาชกิในครอบครวัของทา่นม…ี………………………..คน 
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ตอนท่ี 2   แบบสอบถามทศันคตตอการสัง่ซ้ือพซซา ฮทั แบบบรการสงถึงบ้านิ ิ ิ่ ่ ่   ในด้านสวนประสมทาง่  

              การตลาด 
คาํช้ีแจง   โปรดทาํเคร่ืองหมาย  / ลงในทกุข้อท่ีตรงความคดเหน็ของทานมากท่ีสดุิ ่  

 

ทศันคตตอการสัง่ซ้ืิ ่ อพซซา ฮทัิ ่  

แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  

ไมเหน็่
ด้วย 
อยางยง่ ิ่  

ไมเหน็่
ด้วย 

เฉย ๆ 
เหน็
ด้วย 

เหน็ด้วย
อยางยง่ ิ่  

ด้านผลตภณัฑ์ิ  

8. เมือ่พดูถงึตราพซิซ่า ทา่นนึกถึงพซซา ฮทั เป็นิ ่
อยางแรก่  

     

9. พซซา  ย่ีห้ออ่ืนิ ่  เชน่ เดอะพซิซ่า คอมปานี, 
นารายณ์พซิเซอเรยี ฯ มรีสชาตอรอยกวาิ ่ ่  

      พซิซ่า ฮทั 
     

10. พซิซ่า ฮทั มรีายการอาหารท่ีหลากหลาย เชน่ 
หน้าพซิซ่า / ชนิดของแปง ้ (หนานุ่ม,บางกรอบ, 
ขอบชที) กวาพซซา ย่ีห้ออ่ืน่ ่ิ   

     

11. อาหารวางของพซซา ฮทั่ ่ิ  เชน่ เฟรน้ชฟ์รายส ์
หอมทอด ขนมปงกระเทยีม นิวออรล์นีส ์ชกิเกน้ ั

วงิส ์เบรดสติก๊ส ์พาสตา้ มรีสชาตอรอยกวาิ ่ ่
ของพซิซ่า ยีห่อ้อื่น 

     

12. การรบัประทานพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นจะ
ทาํใหท้า่นไดร้บัพซิซ่า รอ้นๆ เหมือนกบั
รบัประทานท่ีร้าน 

     

13. กลอง่ ใสพซซา่ ่ิ  ของพซิซ่า ฮทั มีความสวยงาม      

14. กลองใสพซซา่ ่ ่ิ  ของพซิซ่า ฮทั ไมส่ามารถเกบ็
รกัษาพซิซ่าใหมี้คณุภาพดี สด ใหม่  

     

ด้านราคา 

15. ราคาการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น
เทากบัการสัง่รบัประทานท่ีร้าน่ มผีลต่อการ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้ของทา่น 

     

16. การสัง่ซ้ือพซซาแบบบรการสงถึงบ้านย่ีห้ออ่ืนิ ิ่ ่  
เชน่  เดอะพซิซ่า คอมปานี, นารายณ์    พซิเซอเรยี
ฯ คุ้มคาและถกูกวา่ ่ สัง่ซือ้การสัง่ซือ้ 

      พซิซ่า ฮทั   
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ทศันคตตอการสัง่ซ้ือพซซา ฮทัิ ิ่ ่  

แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  

ไมเหน็่
ด้วย 
อยางยง่ ิ่  

ไมเหน็่
ด้วย 

เฉย ๆ 
เหน็
ด้วย 

เหน็ด้วย
อยางยง่ ิ่  

17. การกาํหนดราคาสัง่ซ้ือขัน้ตํา่ (120 บาท) ของพซิ
ซ่า ฮทั ต่อการจดัสง่ในแต่ละครัง้เป็นราคาท่ี
เหมาะสม 

     

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  

18. การบรกิารจดัสง่พซิซ่า ใหถ้งึมอืลกูคา้ไดภ้ายใน
เวลา 30 นาที เป็นเวลาในการจดัสง่ทีน่านเกนไปิ  

     

19. หมายเลขโทรศัพท์ 1150 คือ  พิซซ่า  ฮัท  เ ป็น
หมายเลขทีง่ายตอการจดจาํ่ ่  

     

20. ชวงเวลา ่ 10.00-22.00 เป็นชวงเวลาท่ีเ่ หมาะสม
สาํหรบัการสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น 

     

21. การให้บรการของพนักงานจดัสงิ ่ พซิซ่า ฮทั แบบ
บรกิารสง่ถงึบา้นมสีว่นในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ครัง้
ต่อไปของทา่น 

     

22. การให้บรการของพนักงานรบัโทรศพัทเ์พ่ือการิ

สัง่ซ้ือพซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมสีว่นในการ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้ครัง้ต่อไปของทา่น 

     

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  

23. การมคีปูองหรือบตัรสวนลด่ แนบไปพรอ้มกบัการ
จดัสง่พซิซ่าใหก้บัลกูคา้ทุกครัง้มสีว่นในการตดัสนิใจ
สัง่ซือ้ในครัง้ต่อไปของทา่น 

     

24. รายการอาหารชดุประหยดั ทาํใหท้า่นได้
รบัประทานอาหารหลากหลาย 

     

25. การจดัรายการอาหารชดุประหยดัในแต่ละชุด
อาหารมคีวามเหมาะสม 

     

26. ราคาของรายการอาหารชดุประหยดัแต่ละชุด
อาหารมรีาคาถกู 

     

27. รายการแลกซ้ือของสะสม เชน่ ตุ๊กตาแฟนซ ีพวง
กุญแจ ฯลฯ  สามารถจงูใจการสัง่ซือ้ของทา่น 

     

28. โฆษณาทางส่ือสงพมพ์ิ่ ิ  เชน่ นิตยสาร  
หนงัสอืพมิพ ์ แผน่พบั/ ใบปลวิทาํใหท้า่นตดัสนิ
สัง่ซือ้มากทีส่ดุ 
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ทศันคตตอการสัง่ซ้ือพซซา ฮทัิ ิ่ ่  

แบบบรการสงถึงบ้านิ ่  

ไมเหน็่
ด้วย 
อยางยง่ ิ่  

ไมเหน็่
ด้วย 

เฉย ๆ 
เหน็
ด้วย 

เหน็ด้วย
อยางยง่ ิ่  

29. โฆษณาทางวทยุิ ทาํใหท้า่นตดัสนิใจสัง่ซือ้มาก 
        ทีส่ดุ      

30. โฆษณาทางโทรทศัน์ทาํใหท้า่นตดัสนิใจสัง่ซือ้มาก
ทีส่ดุ      

 
ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤตกรรมการสัง่ซ้ือพซซาแบบบรการสงถึงบ้านิ ิ ิ่ ่  

คาํชีแ้จง   กรณุากรอกขอ้ความ (เฉพาะขอ้ 31 – 33) และทาํเครือ่งหมาย  /  ลงในทุกขอ้ทีต่รงกบัคาํตอบของ
ทา่นมากทีส่ดุ (ขอ้34 –37) 

 
 

31. ทา่น”สัง่ซ้ือ” พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่เดือนละ……………………................. ครัง้ 

32. ทา่น”สัง่ซ้ือ” พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้น โดยเฉลีย่ครัง้ละ……………………................... ถาด 

33. คาใช้จาย่ ่ แต่ละครัง้ทีท่า่นสัง่ซือ้พซิซ่า ฮทั แบบบรกิารสง่ถงึบา้นโดยเฉลีย่ครัง้ละ.......................บาท 
 
34. ทา่นมกัจะใชบ้รกิารสัง่ซือ้พซิซ่าแบบบรกิารสง่ถงึบา้นมาเพือ่รบัประทานกบัใคร  

   1) ทานคนเดยีว         2) ทานกบัครอบครวั 

  3) เพือ่น / เพือ่นรว่มงาน     

  4) อื่น ๆ (โปรดระบุ)……………………………….. 

35. ทา่นมกัจะสัง่ซือ้พซิซ่า แบบบรกิารสง่ถงึบา้นมารบัประทานในโอกาสใดบ้าง 
    1) เมือ่อยากรบัประทาน         2)  เมือ่มงีานเลีย้งสงัสรรค ์                        

     3) อื่น ๆ (โปรดระบุ)…………….…………………. 

36. ใครมีอาํนาจในการสัง่พซิซ่าโดยใชบ้รกิารสง่ถงึบา้นของทา่น   

   1) ตวัทา่นเอง         2) ผูป้กครองของทา่น  

 3) เพือ่นรว่มงาน      

 4) คนอื่น ๆ (โปรดระบุ)…………….………………. 

37. ทา่นมกัจะสัง่ซือ้พซิซ่าโดยใชบ้รกิารสง่ถงึบา้นมาเพือ่รบัประทานเป็นอาหารมือ้ใด 

   1) อาหารมือ้เชา้         2)  อาหารมือ้กลางวนั 

   3) อาหารมือ้เยน็         4)  อาหารมือ้วา่ง 

 5) อาหารมือ้ดกึ 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก “ข” 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 รายช่ือ     ตาํแหนงและสถานท่ีทาํงาน่  
1. รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา     กรรมการและเลขานุการคณะกรรมการบรหิารหลกัสตูร

บรหิารธุรกจิ 
      อาจารยป์ระจาํ 
      ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 

2. อาจารย ์วรนิทรา ศริสิทุธกุิล      อาจารยป์ระจาํ 
     ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
     มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก “ค” 

หนังสือขอความรวมมือเพ่ือการวจยั่ ิ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
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ประวตัยอผูท้าํสารนพิ ิ่ นธ ์
 
  
  ชื่อผูจ้ยั     น.ส.ศรินิ  เจรญิพนิิจนนัท ์
        
  วนั เดอืน ปี เกดิ    10 กนัยายน 2517 
   
  ประวตักิารศกึษา     
   พ.ศ. 2529   ประถมศกึษา โรงเรยีนประเสรฐิธรรมวทิยา 
   พ.ศ. 2534   มธัยมศกึษา   โรงเรยีนศรอียธุยา 
   พ.ศ. 2538   บช.บ. มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 
   พ.ศ. 2546   บธ.ม. มหาวยิาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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