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ท่ีสุด คือ รสสตรอเบอรรี ่

      ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเหลา
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ท่ีสุด 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  

    องคการอนามัยโลกไดจัดวาสุราและเคร่ืองดื่มทุกชนิดท่ีมีแอลกอฮอลผสมอยูเปนส่ิงเสพ

ติดชนิดหนึ่งเพราะมีลักษณะเดียวกันกับส่ิงเสพติดชนิดอ่ืน  โดยระบุวา สุรา  หมายถึง  เคร่ืองดื่มทุก

ชนิดท่ีมีแอลกอฮอลผสมอยู เชน เหลา เบียร วิสกี้ ไวน น้ําตาลเมา และกระแช เปนตน  (กระทรวง

สาธารณสุข http://eduhealth.moph.go.th/welcontest/042/ law.htm)  ตามพระราชบัญญัติสุรา              

(2493) ระบุวา สุราเปนวัตถุหรือของผสมท่ีมีแอลกอฮอล 

    จากรายงานวิจัยหรือผลสํารวจขององคกรตางๆในประเทศไทย  พบวา คนไทยมีการ

บริโภคสุราในปริมาณท่ีสูงข้ึน  มีจํานวนผูดื่มสุราเพิ่มข้ึน  นอกจากนี้ ยังพบการเพิ่มข้ึนของจํานวน

เยาวชนท่ีบริโภคสุรา และ รูปแบบใหมๆ ของสุราท่ีทําใหดึงดูดนักบริโภคใหมๆ เขามา ซ่ึงปจจุบัน 

กําลังเปนท่ีนิยมในหมู วัยรุน นักเรียน นักศึกษา นั่นคือ  “เหลาปน” รศ.ดร.ชวงโชติ กลาววา ผลวิจัย

รานเหลารอบ 15 มหาวิทยาลัยในกรุงเทพฯและปริมณฑล” พบ ในรัศมี 500 เมตร รอบมหาวิทยาลัย 

15 แหง มีรานจําหนายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล จํานวน 1,712 ราน เฉล่ียเทากับ 57 ราน ตอ 1 ตาราง

กิโลเมตร สําหรับ มรภ.สส. ก็มีรานจําหนายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ในรัศมี 500 เมตร เชนกัน จํานวน 

86 ราน รานเหลาปน 6 ราน ผศ.ดร.ภัทรภร กลาววา มหาวิทยาลัย 14 แหง จาก 15 แหง หรือ 93% มี

รานขายเหลาปนอยูประชิด โดย 70% ของรานเหลาปนอยูหางจากมหาวิทยาลัยแค 200 เมตร ท้ังยัง

พบ 2 ใน 3 ของสถานศึกษาระดับประถมและมัธยม 118 แหง หรือ 73% มีรานขายเหลาอยูใกลไม

เกิน 100 เมตร ขณะท่ีหอพัก/คอนโด/แมนช่ัน 724 แหง ซ่ึงมีนักเรียน นักศึกษาพักอยูนั้น 90% มีราน

เหลาอยูใกลแค 100 เมตรเชนกัน ท่ีสําคัญพบกวา 1 ใน 5 ของหอพักเหลานี้จําหนายเคร่ืองดื่ม

แอลกอฮอล ซ่ึงผิดกฎหมายตามพ.ร.บ.ควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล น.ส.มาลีวรรณ กลาววา 

การศึกษา”รูปแบบการส่ือสารและปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการดื่มเหลาของวัยรุน ” ในกลุมวัยรุน

อายุ 13-19 ป พบวา ปจจัยท่ีทําใหดื่มเหลาปนคือ 1. อยากลอง อยากรูรสชาติ 2. ราคาต่ํา มีโปรโมช่ัน

ดึงดูดใจ นักเรียนมัธยมก็รวมกลุมกันดื่มได 3. หาซ้ือไดงาย 4. บรรยากาศของรานดี  เหลาปนทําให

วัยรุนทดลองดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลมากข้ึน  โดยเฉพาะวัยรุนหญิง ท่ีบอกวา เหลาปน มีสีสัน

สวยงาม ดูไมเหมือนเหลา มองแลวคลายน้ําหวาน ดีกรีนอยกวาเหลาท่ัวไปกลุมตัวอยางบางสวนยัง

ระบุวา เหมือนส่ังน้ําหวานมาดื่ม จึงทําใหธุรกิจเหลาปนเติบโตข้ึนอยางมากมาย 
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“หากมองผิวเผิน  เหลาปน อาจเปนเพียงน้ําผลไมท่ีมีสวนผสมของหัวเช้ือแอลกอฮอล แตในความ

เปนจริง เหลาปนเปนปญหาใหญท่ีกําลังสงผลกระทบตอเยาวชน และเปนจุดท่ีดึงดูดนักดื่มหนาใหม 

ดวยการทําการคาโดยอาศัยชองโหวของกฎหมาย ควบคูไปกับการใชกลยุทธการตลาดโดย   

“สรางสรรคผลิตภัณฑ ปรับลดตนทุน ขายในราคาต่ํา เพื่อเปดโอกาสใหเขาถึงไดงาย ” ทําใหธุรกิจ

น้ําเมารูปแบบใหมไดกอตัวข้ึนในสังคมปจจุบันอยางกวางขวาง 

     ดวยเหตุนี้ทางผูจัดทําจึงใหความสนใจท่ีจะศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลา

ปน เพื่อทราบถึงพฤติกรรมและปจจัยตางๆท่ีมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือนั้นอยางไร 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

    1. เพื่อ ไดทราบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปนของ นักศึกษา คณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี       

    2. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน ของ นักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

    1. การวิจัยคร้ังนี้ กลุมประชากรเปาหมาย คือ นักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ ทุกสาขา 

ทุกช้ันป มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท้ัง ขอบเขตเนื้อหาท่ีตองการศึกษาแบง

ออกเปน 3 ดานคือ 

 1.1 ขอมูลท่ัวไปของนักศึกษา ไดแก เพศ สาขาท่ีเลือกศึกษา ช้ันปท่ีกําลังศึกษา  

เกรดเฉล่ียสะสม รายไดตอเดือน  

  1.2 พฤติกรรมการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน ไดแก ไดแก 

ทานรูจักผลิตภัณฑ เหลาปน จากท่ีใด คุณซ้ือผลิตภัณฑ เหลาปน รสชาติใดบาง   เหตุผลท่ีทานดื่ม

ผลิตภัณฑ เหลาปน  เพราะอะไร   คุณซ้ือผลิตภัณฑ เหลาปน บอยแคไหน ใน 1 อาทิตย   ทานดื่ม

ผลิตภัณฑ เหลาปน ปริมานเทาไรตอคร้ัง   สถานท่ีท่ีทานซ้ือผลิตภัณฑ เหลาปน   คุณมีทัศนคติตอ 

เหลาปน อยางไร   ในกรณีท่ีคุณไมสามารถหาซ้ือ เหลาปน ได คุณจะซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนแทนหรือไม 

  1.3 ปจจัยท่ีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน  

      2.  สถานท่ีศึกษาคือ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

       3.  ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแตเดือนธันวาคม พ.ศ. 2552 ถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2553 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

   1.เพื่อทราบถึงการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน ของนักศึกษา คณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

    2.ไดทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน ของนักศึกษา คณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

                   1. เคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์  หมายถึงเคร่ืองดื่มท่ีมีเอทิลแอลกอฮอลผสมอยู ไดแก  สุรา และ 

เมรัย แอลกอฮอลมีฤทธ์ิกดระบบประสาทสวนกลาง ผูท่ีกินเหลาในปริมาณไมมาก จะรูสึกผอน

คลาย เนื่องจากแอลกอฮอลไปกดจิตใตสํานึกท่ีคอยควบคุมตนเองอยู แตเม่ือกินมากข้ึนก็จะกด

สมองบริเวณอ่ืนๆ ทําใหเสียการทรงตัว พูดไมชัด จนแมกระท่ังหมดสติในท่ีสุด 

   2. เหล้าป่ัน คือ  เคร่ืองดื่มท่ีมีสวนผสมของแอลกอฮอลโดยจะใสรวมกับน้ําหวานหรือน้ํา

ท่ีมีกล่ินของผลไมหลากหลายชนิด  ใสน้ําแข็งแลวนํามาปนรวมกันใสเหยือกขาย โดยแอลกอฮอลท่ี

นํามาผสมกับน้ําผลไม มีท้ัง วอดกา  รัม หรือ จิน  

    3. การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการ (process) นั่นหมายความวาการตัดสินใจตองผาน

กระบวนการคิด พิจารณาไตรตรอง วิเคราะหแลวคอยตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด มีหลายทานคิดวา

การตัดสินใจไมมีข้ันตอนอะไรมากคิดแลวทําเลย ซ่ึงในความเปนจริงแลวการคิดก็ตองมีการเก็บ

รวบรวมขอมูลขาวสาร (search) การออกแบบ (design) และการเลือก (choice) เพื่อใหสามารถเลือก

ทางเลือกไดดีท่ีสุด 

    4. ข้อมูลทางการตลาด  หมายถึง ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงไดแก ขอมูล

ดานผลิตภัณฑ ขอมูลดานราคา ขอมูลดานชองทางการจัดจําหนาย และ ขอมูลดานการสงเสริม 

การตลาด ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

    การวิจัยนี้เปนการศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน นักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

    โดยผูจัดทําวิจัยไดทําการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับขอมูล แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย

ตางๆท่ีเกี่ยวของดังนี้ 

    1. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ  

    2. แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ  

    3. แนวคิดปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  

    4. แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

    5. งานวิจัยและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

แนวคดิเกีย่วกบัรูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ  

    พฤติกรรมของผูซ้ือเร่ิมตนจากการมีส่ิงเรา  (Stimulus) มากระตุน (Stimulate) ความรูสึก 

ทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองทําการหาขอมูลเกี่ยวกับส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการ 

เพื่อทําการตัดสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ืออันเปนการตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด  

     1. ส่ิงเร้า (Stimulus) หมายถึง ส่ิงท่ีเขามากระทบและกระตุนผูซ้ือ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดจาก

ส่ิงเราภายใน (Inside Stimulus) ท่ีรางกายเกิดความไมสมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ กอใหเกิด

ความตองการท่ีจะรักษาสมดุลนั้น หรือจากส่ิงเราภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงแบงออกเปน  

  1.1 ส่ิงเราทางการตลาด  (Marketing Stimulus) อันเปนส่ิงเราท่ีเกี่ยวของกับสวน

ประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) หรือ 4P’s ท่ีนักการตลาดตองพัฒนาข้ึนมา และนํามาใช

กระตุนใหผูซ้ือเกิดการตระหนักถึงความไมสมดุล เกิดความตองการ และเกิดความตองการซ้ือ ซ่ึง

ประกอบดวย  

  1.1.1 ส่ิงเราดานผลิตภัณฑ  (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงาม นาหยิบใช  

  1.1.2 ส่ิงเราดานราคา  (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
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  1.1.3 ส่ิงเราดานชองทางการจัดจําหนาย  (Distribution or Place) เชน การ

จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค  

  1.1.4 ส่ิงเราดานการสงเสริมการตลาด  เชน การโฆษณา การจัดสวนลด

หรือของสัมมนาคุณ    

      1.2 ส่ิงเราอ่ืนๆ เปนส่ิงเราท่ีเปนส่ิงแวดลอมภายนอกท่ีอยูนอกเหนือความควบคุม  แต

สงผลตอการตัดสินใจทําใหเกิดการซ้ือได เชน สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยีท่ีอํานวยความสะดวก  

ในทางตรงกันขาม  ส่ิงเราอ่ืนๆท่ีมีลักษณะในทางลบอาจจะไมกอใหเกิดการซ้ือ  แมจะมีความ

ตองการเกิดข้ึน เชน สภาวะเศรษฐกิจถดถอย  

      2. กล่องดํา (Buyer’s Black Box) เปนระบบของความรูสึก  ความตองการ  และ

กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนจากความคิดและจิตใจของผูซ้ือ เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือ

ผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือของผูซ้ือ รวมถึงตองศึกษาถึงข้ันตอนของกิจกรรมกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

ดวย  

     3. การตอบสนอง  (Respond) หมายถึง  พฤติกรรมท่ีมีการแสดงออกมาของบุคคล

หลังจากท่ีมีส่ิงมากระตุน ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย  

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice)  

3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice)  

3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice)  

3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing)  

3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase among)  

 
 

 

            

ภาพประกอบ 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ืออยางงาย  

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน. พฤติกรรมผูบริโภค. (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพดอกหญา, 2544) 48 

 

 
 

สิ่งเรา 
(Stimulus) 

 
 

กลองดํา 
(Black Box) 

 
 

การตอบสนอง 

(Respond) 
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แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ  

ความหมายของการตัดสินใจ  

     การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําส่ิงใดส่ิง

หนึ่งจากทางเลือกตางๆท่ีมีอยู  ซ่ึงผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและ

บริการอยูเสมอ  โดยท่ีเขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ  การ

ตัดสินใจจึงเปนกระบวนการท่ีสําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ. 2550:46)  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

     กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  (Decision Process) แมผูบริโภคจะมีความแตกตาง

กัน มีความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกัน  ซ่ึง

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ แบงออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้  

     1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition)  

จุดเร่ิมตนของปญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพท่ีเปนอุดมคติ  (Ideal) คือ 

สภาพท่ีเขารูสึกวาดีตอตนเอง  และเปนสภาพท่ีปรารถนากับสภาพท่ีเปนอยูจริง  (Reality) ของส่ิง

ตางๆ ท่ีเกิดข้ึนกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการท่ีจะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับ

สภาพท่ีเปนจริง  โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกตางกันไป  ซ่ึงสามารถสรุปไดวา  

ปญหาของผูบริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ตอไปนี้ 

     1.1 ส่ิงของท่ีใชอยูเดิมหมดไป  เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใชในการแกปญหาเร่ิมหมดลง  จึง

เกิดความตองการใหมจากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู  ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาส่ิงใหม

มาทดแทน  

     1.2 ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เกิดจากการท่ีการใชผลิตภัณฑ

อยางหนึ่งในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา  เชน เม่ือสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหา

สายพานเดิมได จึงตองใชสายพานอ่ืนทดแทนท่ีไมไดมาตรฐาน  ทําใหรถยนตเกิดเสียงดัง  จึงตองไป

หาสเปรยมาฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน  

     1.3 การเปล่ียนแปลงสวนบุคคล  การเจริญเติบโตของบุคคลท้ังดานวุฒิภาวะและ

คุณวุฒิหรือแมกระท่ังการเปล่ียนแปลงในทางลบ  เชน การเจ็บปวย  รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง

กายภาพ  การเจริญเติบโตหรือแมกระท่ังสภาพทางจิตใจท่ีกอใหเกิดความเปล่ียนแปลงและความ

ตองการใหมๆ  

     1.4 การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว  เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ

ครอบครัว เชน การแตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดข้ึน  

       



7 

 

    2. การเสาะแสวงหาข้อมูล  (Search for Information) เม่ือเกิดปญหา ผูบริโภคก็ตอง

แสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการตัดสินใจ จากแหลงขอมูลตอไปนี้  

   2.1 แหลงบุคคล  (Personal Search) เปนแหลงขาวสารท่ีเปนบุคคล  เชน 

ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง ผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน หรือผูท่ีเคยใชสินคานั้นแลว 

  2.2 แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนแหลงขาวสารท่ีได  ณ จุดขายสินคา 

บริษัทหรือรานคาท่ีเปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย  

  2.3 แหลงขาวท่ัวไป (Public Search) เปนแหลงขาวสารท่ีไดจากส่ือมวลชนตางๆ  

เชน โทรทัศน วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเตอรเน็ต  

  2.4 จากประสบการณของผูบริโภคเอง  (Experimental Search) เปนแหลงขาวสาร

ท่ีไดรับจากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะ

แสวงหาขอมูลในการใชประกอบการตัดสินใจซ้ือมากแตบางคนก็นอย  ท้ังนี้ อาจข้ึนอยูกับปริมาณ

ของขอมูลท่ีเขามีอยูเดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา  

    3. การประเมินทางเลอืก  (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภค  ไดขอมูลจาก

ข้ันตอนท่ี 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด  วิธีการท่ีผูบริโภคใชในการ

ประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน  โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแตละสินคาและ

คัดสรรในการท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือ ท้ังนี้ มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก  

เพื่อใหตัดสินใจไดงายข้ึน ดังตอไปนี้  

  3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาท่ีไดรับ  (Benefit) คือ การ

พิจารณาถึงผลประโยชนท่ีจะไดรับ  และคุณสมบัติของสินคาวา  สามารถทําอะไรไดบางหรือมี

ความสามารถแคไหนผูแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆของผลิตภัณฑ  

ซ่ึงผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลานี้วาเกี่ยวของกับตนเองเพียงใด  และเขาจะให

ความสนใจมากท่ีสุดกับลักษณะท่ีเกี่ยวของกับความตองการของเขา  

  3.2 ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญ

ของคุณสมบัติ  (Attribute Impotance) ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของ

สินคา (Salient Attributes) ท่ีเราไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆของผลิตภัณฑ

ในระดับแตกตางกันตามความสอดคลองกับความตองการของเขา  

  3.3 ความเช่ือถือตอตรายี่หอ  (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือตอ

ยี่หอของสินคาหรือภาพลักษณของสินคา  (Brand Image) ท่ีผูบริโภคไดเคยพบเห็น  รับรูจาก

ประสบการณในอดีต  ผูบริโภคจะสรางความเช่ือในตรายี่หอข้ึนชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแตละอยาง

ของตรายี่หอ ซ่ึงความเช่ือเกี่ยวกับตรายี่หอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค  
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  3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละ

ยี่หอแคไหน ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา  โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑท่ีเขา

ตองการแลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีตองการกับคุณสมบัติของตราตางๆ  

  3.5 กระบวนการประเมิน  (Evaluation Procedure) วิธีนี้เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีนําเอา

ปจจัยสําหรับการตัดสินใจหลายตัว  เชน ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่หอ  คุณสมบัติของสินคามา

พิจารณาเปรียบเทียบใหคะแนน  แลวหาผลสรุปวายี่หอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด  

กอนตัดสินใจซ้ือตอไป  

    4. การตัดสินใจซ้ือ  (Decision Marking) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการ

ขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน  คือ ผลิตภัณฑ

บางอยางตองการขอมูลมาก  ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน  แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็

ไมตองการ (ฉัตยาพร เสมอใจ 2550:53-55) ไดอธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค  

      5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซ้ือแลว ผูบริโภคจะ

ไดรับประสบการณในการบริโภค  ซ่ึงอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได  ถาพอใจผูบริโภค

ไดรับทราบถึงขอดีตางๆของสินคาทําใหเกิดการซ้ือซํ้าไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม 

แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคานั้นๆในคร้ังตอไปและอาจสงผลเสียตอเนื่องจากการบอก

ตอ ทําใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตามไปดวย 

แนวคดิปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  

     ปจจัยภายในและปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  

ประกอบดวย 4 ปจจัย ดังนี้  

     1. ปัจจัยด้านวฒันธรรม  (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดําเนินชีวิตท่ีสังคม

เช่ือถือวาเปนส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ  เพื่อใหสังคมดําเนินและมีการพัฒนาไปไดดวยดี  บุคคล

ในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม  

วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน  วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการ

พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม  ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และ

มีพฤติกรรมอยางไรนั้น  จะตองผานกระบวนการทางสังคมท่ีเกี่ยวของกับครอบครัว  และสถาบัน

ตางๆในสังคม  คนท่ีอยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน  การกําหนดกล

ยุทธจึงตองแตกตางกันไปสําหรับตลาดท่ีมีวัฒนธรรมแตกตางกัน  
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    2. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซ้ือ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 6 แสดงบทบาทและสถานะของบุคคลในการตัดสินใจซ้ือ  

ท่ีมา : Kotler.  Marketing Management : (1994) 61  

ผูบริโภคแตละคน มีบทบาทหนาท่ี ดังตอไปนี ้ 

     ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่ง  

    ผูท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผูท่ีมีความคิดเห็นอันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ  

    ผูตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาท่ีในการตัดสินใจซ้ือวาจะ ซ้ือ

สินคาอะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยางไร  

    ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีในการซ้ือสินคา  

    ผูใช (User) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีบริโภคหรือใชสินคาและบริการ  

    3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลของคนในดานตางๆ  

    3.1 อาย ุ(Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน กลุม

วัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และรายการพักผอนหยอนใจ  

 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของ

บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความ

ตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ 

      3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความ

ตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน  

    

Buying 
Decision 

User 

Initiator 
Influence 

Buyer decider 
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       3.4 รายได (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาส

ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ  

      3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑ

ท่ีมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา  

       3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ

คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือ

หมายถึงอัตราผลประโยชนท่ีรับรูตอตราสินคา รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบ

ของการดําเนินชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) 

ความคิดเห็น (Opinions) (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541:130-135) 

 

กจิกรรม 

(Activities) 

 

ความสนใจ  

(Interest) 

 

ความคดิเห็น 

(Opinions) 

 

ประชากรศาสตร์ 

(Demographics) 

- การทํางาน (Work)  

- งานอดิเรก 

(Hobbies)  

- กิจกรรมสังคม  

(Social event)  

- การใชเวลาวาง  

(Vacation)  

- ครอบครัว (Family)  

- บาน (Home)  

- งาน (Job)  

- การรวมกิจกรรม

ชุมชน  

(Community)  

- การพักผอน 

(Recreation)  

- ตอตัวเอง 

(Themselves)  

- ปญหาสังคม  

(Social Issues)  

- การเมือง (Politics)  

- ธุรกิจ (Business)  

- อายุ (Age)  

- การศึกษา (Education)  

- รายได (Income)  

- อาชีพ (Occupation)  

- ขนาดครอบครัว 

(Family)  

- สมาชิกคลับ  

(Club membership)  

- การรวมกิจกรรม

ชุมชน  

(Community)  

- การเลือกซื้อ  

(Shopping)  

- กีฬา (Sport)  

- ความนิยม (Fashion)  

- อาหาร (Food)  

- สื่อ (Media)  

- ความสําเร็จ 

(Achievement)  

- เศรษฐกิจ 

(Economics)  

- การศึกษา 

(Education)  

- ผลิตภัณฑ (Product)  

- อนาคต (Future)  

- วัฒนธรรม (Culture)  

- ที่อยูอาศัย (Dwelling)  

- ภูมิศาสตร (Geography)  

- ขนาดของจังหวัด (City 

size)  

- ขั้นตอนวงจรชีวิตของ

ครอบครัว (Stage in 

family life cycle)  

 

ภาพประกอบ 7 แสดงลักษณะรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle หรือ AIOs) และลักษณะดาน  

ประชากรศาสตร (Demographics)  
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        4. ปัจจัยด้านจิตวทิยา (Psychological factor) หรือปจจัยภายใน การเลือกซ้ือของ

บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย  

  4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุน (Drive) ท่ีอยูภายในตัวบุคคล 

ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ  การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล  แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกได  

พฤติกรรมของมนุษยเกิดข้ึนตองมีแรงจูงใจ  (Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตองการท่ีไดรับการกระตุน

จากภายในตัวบุคคลท่ีตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย  แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึน

ภายในตัวมนุษย ถือวาเปนความตองการของมนุษย  อันประกอบดวย ความตองการทางดานรางกาย  

และความตองการทางดานจิตวิทยาตางๆ  ความตองการเหลานี้  ทําใหเกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคามา

บําบัดความตองการของตน ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว มีขอสมมุติฐานเกี่ยวกับความตองการ ดังนี้  

    1.บุคคลมีความตองการหลายประการ และไมมีท่ีส้ินสุด  

    2. ความตองการจะมีความสําคัญแตกตางกัน และสามารถจัดลําดับได  

    3. บุคคลจะตอบสนองความตองการท่ีสําคัญท่ีสุดกอน  

    4. ความตองการใดไดรับการบําบัดแลวจะไมเปนส่ิงจูงใจอีกตอไป  

    5. เม่ือบุคคลไดรับการบําบัดความตองการข้ันหนึ่งแลว จะเร่ิมมีความตองการข้ันอ่ืนอีก  

ทฤษฎีของมาสโลว(อดุลย จาตุรงคกุล. 2543 : 150; อางอิงจาก Maslow. 1994 :164)ไดจัดลําดับข้ัน

ของความตองการออกเปน 5 ระดับ ดังตอไปนี้  

    1. ความตองการทางดานรางกาย  (Physiological Needs) เปนความตองการพื้นฐานของ

รางกายเพื่อการอยูรอด  เชน ความตองการปจจัยส่ี  ความตองการการพักผอน  และความตองการทาง

เพศ สินคาท่ีตอบสนองความตองการทางดานรางกายของผูบริโภค ไดแก อาหาร น้ํา เคร่ืองนุงหม ท่ี

อยูอาศัย ยารักษาโรค สินคาท่ีจําเปนตอการดํารงชีวิตท้ังหมด  

    2. ความตองการความปลอดภัย  (Safety Needs) เปนความตองการท่ีเหนือกวาความ

ตองการเพื่อการอยูรอดซ่ึงมนุษยตองการเพิ่มความตองการในระดับท่ีสูงข้ึน  เชน ตองการความ

ม่ันคงในหนาท่ีการงาน  ความตองการท่ีจะไดรับการปกปองคุมครองจากอันตรายตางๆ  สินคาท่ี

ตอบสนองความตองการในดานนี้ ไดแก สินคาท่ีสรางความม่ันใจ การประกันชีวิต เคร่ืองชวยตัดไฟ 

เปนตน 

     3. ความตองการดานสังคม  (Social Needs) หรือความตองการความรักและการยอมรับ  

(Love and belongingness Needs) เชน ความตองการท้ังในแงของการใหและการไดรับซ่ึงความรัก  
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ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ  ความตองการใหไดรับการยอมรับ  สินคาท่ีสามารถ

ตอบสนองความตองการในดานนี้ ไดแก ของขวัญ ส.ค.ส เคร่ืองแบบ เปนตน  

     4. ความตองการการยกยอง  (Esteem Needs) อาจเปนความตองการการยกยองสวนตัว  

(Self-esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ  (Status) จากสังคม ตลอดจนเปนความ

พยายามท่ีจะใหมีความสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอ่ืน  เชน ความตองการไดรับความเคารพนับถือ  

ความสําเร็จ ความรู ศักดิ์ศรี ความสามารถ สถานะท่ีดีในสังคมและมีช่ือเสียงในสังคม สินคาท่ีสนอง

ความตองการในดานนี้ ไดแก บานหรูหรา รถยนตราคาแพง แหวนเพชร เฟอรนิเจอรราคาแพง  

     5. ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต  (Self-actualization Needs) เปนความ

ตองการข้ันสูงสุดของแตละบุคคล  ท่ีตองการไดรับการยกยองเปนพิเศษ  เชน ความตองการเปน

นายกรัฐมนตรี เปนนักกีฬาท่ีมีความสามารถ นักรอง นักแสดงท่ีมีช่ือเสียง  

 

 

 

 

 

  Buyer’s black box 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 8 แสดงรูปพฤติกรรมผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 

ท่ีมา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาดและกรณีศึกษา.

(กรุงเทพมหานคร : บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ จํากัด, 2541), 124-126. 

ส่ิงกระตุนภายนอก  

Stimulus =S  

ส่ิงกระตุนทางการตลาด ส่ิงกระตุนอื่น  

(Marketing Stimulus) (Other 

Stimulus)  

ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ  

ราคา เทคโนโลยี  

การจัดจําหนาย การเมือง  

การสงเสริมการตลาด วัฒนธรรม 
กลองดําหรือ 

ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซื้อ 

(Buyer’s 

Characteristic) 

การตอบสนองของผูซื้อ  

(Response = R)  

การเลือกผลิตภัณฑ  

การเลือกตรา  

การเลือกผูขาย  

เวลาในการซื้อ  

ปริมาณการซื้อ 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process)  

การรับรูปญหา (Problem recognition)  

การคนหาขอมูล (Information search)  

การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives)  

การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)  

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase behavior) 

ลักษณะของผูซื้อ  

(Buyer’s characteristic)  

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural)  

ปจจัยดานสังคม (Social)  

ปจจัยสวนบุคคล (Personal)  

ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 
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   จากรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือหรือผูบริโภค แสดงใหเห็นวาในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภคนั้น ยอมไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆหลากหลายปจจัย และในทายท่ีสุดก็จะแสดง

ออกมาในรูปของพฤติกรรมการตอบสนองท่ีแตกตางกัน ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนส่ิงท่ีนักการตลาดตองให

ความใสใจในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภครวมถึงปจจัยหรือสาเหตุตาง  ๆอันจะทําให

สามารถคนหาความตองการของผูซ้ือและสามารถตอบสนองไดอยางสูงสุด  

 

แนวคดิทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  

    สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด ท่ีสามารถ

ควบคุมไดและใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกลูกคากลุมเปาหมาย อันจะประกอบดวย

เคร่ืองมือดังตอไปนี ้ 

    1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีองคกรเสนอขายตอผูบริโภค เพื่อสนองความ

ตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย สินคา การบริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ท้ังนี้ 

ผลิตภัณฑตองมีประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาผูบริโภค จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ

สามารถขายไดและการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้ 

         1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  

    1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 

เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา  

    1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจลูกคาเปาหมาย  

    1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดีข้ึน  

    2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงเปนมูลคา (Value) 

ในรูปของเงินตรา ดังนั้น ลักษณะของราคาก็คือ (1) ราคาเปนมูลคาของสินคาและบริการ (2) ราคา

เปนจํานวนเงินและส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ ราคาเปนส่ือกลางใน

การแลกเปล่ียนสินคา ฉะนั้นราคาผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่งจึง หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑนั้น

หนึ่งหนวยในรูปของตัวเงินคําท่ีมีความหมายเกี่ยวของกับราคาก็คือคําวามูลคาและ อรรถประโยชน 
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    2.1 มูลคา (Value) คือ การวัดในเชิงปริมาณของมูลคาผลิตภัณฑเพื่อจูงใจผลิตภัณฑเกิด

การแลกเปล่ียน นักการตลาดตองพยายามเสนอผลิตภัณฑท่ีมีมูลคาท่ีลูกคายอมรับและพยายามสราง

มูลคาเพิ่ม (Value Added) สําหรับผลิตภัณฑดวย  ขอแตกตางระหวางราคาและมูลคาก็คือ  ราคาจะ

แสดงมูลคาของสินคาตอหนึ่งหนวยเสมอ  แตมูลคาจะแสดงมูลคาของสินคาในรูปหนึ่งหนวยหรือ

มากกวาก็ได 

     2.2 อรรถประโยชน  (Utility) คือ คุณสมบัติของส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีสามารถสนองความ

ตองการของมนุษยใหพอใจ  ความสามารถในการสนองความตองการใหเกิดความพอใจก็คือมูลคา

ผลิตภัณฑท่ีสามารถวัดออกมาในรูปราคาดังนั้นในการตั้งราคาจําเปนตองพิจารณาถึง

อรรถประโยชนของสินคานั้น  กลาวคือพิจารณาถึงคุณสมบัติตางๆ  ของสินคาโดยพยายามสราง

มูลคา (Value Added) ใหสูงข้ึนในสายตาของผูซ้ือ  กลาวคือ จุดเร่ิมตนของการตั้งราคาผลิตภัณฑตัว

ใดก็ตาม ตองวิเคราะหถึงอรรถประโยชนของผลิตภัณฑ  (Utility) ซ่ึงก็คือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

นั้นท่ีสามารถสนองความพอใจของมนุษยได  โดยพิจารณาคุณสมบัติเหลานั้นวาจะสรางมูลคา  

(Value) เทาใดในสายตาของลูกคา แลววัดเปนมูลคาออกมาในรูปของสินคาตอหนวย (Price) 

     ความสําคัญของราคาจะแยกพิจารณาเปน 2 ประเด็นคือ ความสําคัญของราคาท่ีมีตอ

ธุรกิจ และความสําคัญของราคาท่ีมีตอระบบเศรษฐกิจ ความสําคัญของราคาตอธุรกิจ ราคาเปน

ปจจัยหลักในการกําหนดความตองการซ้ือของมนุษย ดังนั้น ราคาทําใหเกิดรายไดจากการขาย โดย

นําเอาราคามาคูณกับปริมาณการขายสินคานั้น และเม่ือนํารายไดจากการขายสินคาลบดวยตนทุน 

และคาใชจายท้ังส้ินแลว ผลลัพธก็คือกําไร ราคาจึงมีความสําคัญตอความอยูรอดของธุรกิจ 

นอกจากนี้ราคายังเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการแขงขัน และการไดมาซ่ึงสวนครองตลาดของธุรกิจดวย 

ความสําคัญของราคาตอระบบเศรษฐกิจ ราคาในระบบเศรษฐกิจจะเปนราคาตลาด ราคาตลาด 

(Market Price) ของสินคาใดสินคาหนึ่ง กําหนดโดยผูซ้ือท้ังส้ินและผูขายท้ังส้ินของสินคานั้น ราคา

จึงเปนตัวกําหนดพื้นฐานของระบบเศรษฐกิจท่ีมีอิทธิพลตอการจัดสรรปจจัยการผลิตและทรัพยากร

ตาง ๆ เชน แรงงาน ท่ีดิน ทุน ผูประกอบการ ซ่ึง ราคาของปจจัยการผลิตเหลานี้จะมีอิทธิพลตอ

ผูผลิตในการตัดสินใจซ้ือและลงทุนในการผลิตสินคาใดๆ ดังนั้น ราคาจึงเปนกลไกในการกําหนด

ทิศทางการลงทุนของระบบเศรษฐกิจ และการเคล่ือนยายปจจัยการผลิต การตั้งราคา จําเปนตองมี

การกําหนดวัตถุประสงคท่ีตองการเอาไว ในท่ีนี้จะพิจารณาเฉพาะวัตถุประสงคท่ีสําคัญในการตั้ง

ราคา ดังนี้ 
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      3. การจัดจําหน่าย  (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ท่ีใชเพื่อเคล่ือนยายสินคาและบริการจากองคการไปยังตลาด เปน

กิจกรรมท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายและมีโครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย  สถาบัน

การตลาด (Marketing Institution) การจัดจําหนายจึงประกอบดวย  2 สวน ดังนี้ 3.1 ชองทางการจัด

จําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑและ  (หรือ) กรรมสิทธ์ิของ

ผลิตภัณฑเคล่ือนยายไปยังตลาด  ชองทางการจัดจําหนายอาจประกอบดวย  ผูผลิต คนกลางท่ี

เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนายและผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  (Consumer or 

Industrial Users)  

    4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) แมในองคประกอบท้ัง 3 ประการขางตนจะเปน

สวนสําคัญในการตอบสนองตอความตองการและกอใหเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑแกผูบริโภค

แตหากขาดซ่ึงการติดตอส่ือสารถึงองคประกอบตางๆเหลานั้นและการกระตุนความตองการ

ผลิตภัณฑนั้นๆไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายเพื่อใหไดรับทราบคุณประโยชนและคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ  รวมถึงราคาและการจัดจําหนายตางๆแลวยอมไมสามารถชักจูง  และกอใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคข้ึนได  ดังนั้น  การส่ือสารใหผูบริโภคเกิดการรับรู และกระตุนความ

ตองการซ้ือของผูบริโภคข้ึนไดดังนั้น การส่ือสารใหผูบริโภคเกิดการรับรู และกระตุนความตองการ 

ซ้ือใหกับผูบริโภคดวยกิจกรรมการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาและประชาสัมพันธ รวมถึง

การสงเสริมการขายดวยกิจกรรมตางๆ ท้ังการลด แลก แจก แถม เปนตน จึงนับเปนอีกองคประกอบ

หนึ่งท่ีมีสวนสําคัญในสวนประสมทางการตลาด (วิสทวัส รุงเรืองผล 2545:94) 

     จากสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ขางตน จะสังเกตไดถึงความจําเปนท่ีจะตอง

ดําเนินการใหสวนประสมตางๆเหลานี้ มีความสอดคลองไปในทิศทางการดําเนินงานเดียวกัน จึงจะ

มีโอกาสสรางความนาเช่ือถือ  และชักจูงใจผูบริโภคใหเกิดความตองการและสนใจท่ีจะเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑนั้นๆ ในท่ีสุด แตหากนักการตลาดไมสามารถท่ีจะจัดวางสวนประสมทางการตลาด

เหลานี้ใหมีความกลมกลืนกัน  ในแผนงานทางการตลาดยอมจะเปนเหตุใหการดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาดขององคกร ตองประสบกับความลมเหลวในท่ีสุด (วิสทวัส รุงเรืองผล 2545:94) 

 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

      รศ.ดร.ชวงโชติ กลาววา ผลวิจัยรานเหลารอบ 15  มหาวิทยาลัยในกรุงเทพ มหานคร 

และ ปริมณฑล ” พบ ในรัศมี 500 เมตร รอบมหาวิทยาลัย 15 แหง มีรานจําหนายเคร่ืองดื่ม

แอลกอฮอล จํานวน 1,712 ราน เฉล่ียเทากับ 57 ราน ตอ 1 ตารางกิโลเมตร สําหรับ มรภ.สส. ก็มีราน

จําหนาย 
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เคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ในรัศมี 500 เมตร เชนกัน จํานวน 86 ราน รานเหลาปน 6 ราน นับวาเปน

สถานการณท่ีนาเปนหวงและนับวันจะเลวรายไปทุกที  ผศ.ดร.ภัทรภร กลาววา มหาวิทยาลัย 14 

แหง จาก 15 แหง หรือ 93% มีรานขายเหลาปนอยูประชิด โดย 70% ของรานเหลาปนอยูหางจาก

มหาวิทยาลัยแค 200 เมตร ท้ังยังพบ 2 ใน 3 ของสถานศึกษาระดับประถมและมัธยม 118 แหง หรือ 

73% มีรานขายเหลาอยูใกลไมเกิน 100 เมตร ขณะท่ีหอพัก/คอนโด/แมนช่ัน 724 แหง ซ่ึงมีนักเรียน 

นักศึกษาพักอยูนั้น 90% มีรานเหลาอยูใกลแค 100 เมตรเชนกัน ท่ีสําคัญพบกวา 1 ใน 5 ของหอพัก

เหลานี้จําหนายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ซ่ึงผิดกฎหมายตามพ.ร.บ.ควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล  น.ส.

มาลีวรรณ กลาววา การศึกษา ”รูปแบบการส่ือสารและปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการดื่มเหลาของ

วัยรุน” ในกลุมวัยรุนอายุ 13-19 ป พบวา ปจจัยท่ีทําใหดื่ม เหลาปนคือ 1. อยากลอง อยากรูรสชา ติ    

2. ราคาต่ํา มีโปรโมช่ันดึงดูดใจ นักเรียนมัธยมก็รวมกลุมกันดื่มได 3. หาซ้ือไดงาย 4.บรรยากาศของ

รานดี เหลาปนทําใหวัยรุนทดลองดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลมากข้ึน โดยเฉพาะวัยรุนหญิง ท่ีบอกวา

เหลาปน มีสีสันสวยงาม ดูไมเหมือนเหลา มองแลวคลายน้ําหวาน คิดวาไมนาจะทําใหเมา กลุม

ตัวอยางบางสวนยังระบุวา เหมือนส่ังน้ําหวานมากินกับขาว จึงทําใหธุรกิจ เหลาปนเติบโตข้ึนอยาง

มากมาย “หากมองผิวเผิน เหลาปนอาจเปนเพียงน้ําผลไมท่ีมีสวนผสมของหัวเช้ือแอลกอฮอล แตใน

ความเปนจริง เหลาปนคือภัยเงียบท่ีกําลังกัดกินเยาวชน และเปนฉนวนในการสรางนักดื่มหนาใหม  

ดวยการทําการคาโดยอาศัยชองโหวของกฎหมาย ควบคูไปกับการใชกลยุทธการตลาดโดย  

“สรางสรรคผลิตภัณฑ ปรับลดตนทุน ขายในราคาต่ํา เพื่อเปดโอกาสใหเขาถึงไดงาย ”ทําใหธุรกิจ

น้ําเมารูปแบบใหมไดกอตัวข้ึนในสังคมปจจุบันอยางกวางขวาง” น.ส.มาลีรัตน นางกนิษฐา กลาววา 

การสํารวจรานขายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ในเขตเทศบาลเมือง ชวงเดือน ก.พ. 51 – ม.ค. 52 พบชวง 1 

ป มีรานเหลาเพิ่มข้ึน 59% จาก 682 เปน 1,083 ราน ในจํานวนนี้มีรานเหลาปนเพิ่มข้ึนจาก 15 ราน 

เปน 47 ราน โดย 2 ใน 3 ของรานเหลาท้ังหมดอยูใกลสถานศึกษาในรัศมี 500 เมตร การสอบถาม

นักเรียน นักศึกษา จํานวน 387 คน พบวาเด็กท่ีอยูในบริเวณท่ีมีรานขายเหลาหนาแนน จะยิ่งเช่ือวา

การดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ทําใหกลาแสดงออก และชวยการกระตุนเร่ืองเพศ แถมยังลดความตึง

เครียด อีกท้ังยังกาวเขามาเปนผูดื่มหนาใหมสูงกวานักเรียนนักศึกษาในพื้นท่ีท่ีมีรานจําหนาย

เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลไมหนาแนน “ส่ิงท่ีนาหวงคือ มีรูปแบบการดื่มเหลาท่ีงายข้ึนท้ังการใสถุงคลาย 

เปนน้ําอัดลมหรือโอเล้ียง ท้ังยังมีสูตรการดื่มมากมาย เชน  สูตรเหลาปอกเอาน้ําหวานผสมเหลาใส

แกวเปกบีบมะนาวและโรยเกลือเคาะแกวกอนท่ีจะดื่ม สูตรบี 39 ท่ีจุดไฟแลวสูดควันกอนดื่ม หรือ 

“เหลาถัง” ท่ีกําลังฮิตมากในเชียงใหม คือการดื่มเหลาผสมเคร่ืองดื่มชูกําลัง น้ําอัดลม ซ่ึงสามารถดื่ม

กันไดหลายคน วัยรุนหญิงสาวดื่มเหลาแบบไมผสมอะไรเลยแลวดื่มน้ําผลไม100% ตาม รวมถึงการ

สรางความเช่ือผิดๆ เอาเหลาผสมโยเกิรต หรือนมเปร้ียว แลวบอกวาเปนการดื่มเหลาเพื่อสุขภาพ 
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บทที ่3 

วธีิการดําเนินงานวจัิย 

 

                การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ ( Quantitative Data) ซ่ึงเปนการวิจัยเชิง

สํารวจ (Survey Research) เพื่อวัดผลคร้ังเดียว โดยเลือกศึกษาถึงนักศึกษาท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑเหลา

ปนในคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยผูวิจัยใช

แบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนินการวิจัยดังนี้ 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3. การทดสอบเคร่ืองมือในการวิจัย 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

5. การวิเคราะหขอมูล 

6. สถิติท่ีใชในการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

      ประชากรท่ีเปนกลุมเปาหมายในการทําวิจัยคร้ังนี้ไดแก นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี และไดกําหนดกลุมเปาหมาย คือ นักศึกษาท่ีซ้ือ

ผลิตภัณฑเหลาปน จํานวน 400 ชุด ซ่ึงกําหนดตามเกณฑของ Yamane (Taro Yamane 1973) ท่ี

ระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% และกําหนดคาความคลาดเคล่ือนท่ีท่ียอมรับได 0.05% จากจํานวน

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีจํานวน 3,079 

คน                            
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โดยใชสูตรคํานวณของ Yamane’ (1973, p. 1088) ดังนี้ 

 
สูตร   n =      N 

              
              1+Ne2 

เม่ือ   n =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

   N = ขนาดของประชากร 

   E = คาความคลาดเคล่ือน ซ่ึงในท่ีนี้กําหนดไวเทากับ 0.05  

   n =         3,079 
   

                             1+3,079*(0.052) 

    = 399.87 

ผูวิจัยจะใชขนาดตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้จํานวน  400 คน 

การสุ่มตัวอย่าง 

     การสุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้ ใชการสุมแบบผสมผสาน (Mix Method Sampling) 

โดยมีข้ันตอนของการสุมตัวอยางดังนี ้

     ข้ันตอนท่ี 1 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยสุมจากประชากร

ซ่ึงเปนนักศึกษาในคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี

ท้ังหมด 4 ระดับช้ันปมี 7 สาขาดังนี้ 

1. สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป   

2. สาขาวิชาการตลาด                                     

    3. สาขาวิชาการจัดการชุมชน 

4. สาขาวิชาการจัดการการทองเท่ียว                                                    

5. สาขาวิชาการจัดการโรงแรมและท่ีพัก   

6. สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ             

7. สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร                                                                                                             
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     ข้ันตอนท่ี 2 ใชวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง ( Purposive Sampling) โดยเจาะจงกลุม

ตัวอยางท่ีจะศึกษาใหเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัย คือ เปนนักศึกษาท่ีซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน 

เพื่อใหไดขนาดกลุมตัวอยางตามข้ันตอนท่ี 1 โดยผูวิจัยจะทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางในแต

ละสาขาวิชาไดตามสถานท่ีตางๆ เชน โรงอาหาร หอพัก หองเรียน อาคารเรียน หองสมุด  รานคา

รานอาหารบริเวณหลังมหาวิทยาลัย เปนตน ใหไดจํานวนกลุมตัวอยางครบท้ังหมด 400 คน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูล 

     เคร่ืองมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม ( Questionnaire) สรางข้ึนจากการศึกษาคนควาจาก

หนังสือ เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนประกอบดวยคําถามแบบปลาย

ปด (Closed Ended Questionnaire) และแบบปลายเปด ( Open ended Questionnaire) โดย

แบบสอบถามแบงออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 

  ตอนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถา ม ไดแก เพศ สาขาท่ีเลือกศึกษา ช้ันปท่ี

กําลังศึกษา เกรดเฉล่ียสะสม รายไดตอเดือน  

  ตอนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน  ซ่ึงทบทวนมา

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม  

  ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ 

เหลาปน ปจจัยท่ีใชในการประกอบการตัดสินใจ  

  ตอนท่ี 4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ 

เหลาปนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางในแตละปจจัยใหผูตอบแบบสอบถามให 

คะแนนความสําคัญในแตละขอท่ีผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปนเลือกตามวัตถุประสงคการใชบริการ 

โดยมีคะแนนความสําคัญจากนอยท่ีสุดถึงคะแนนความสําคัญมากท่ีสุด และขอเสนอแนะอ่ืนๆ เปน

คําถามปลายปดเพื่อใหผูท่ีตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นนั้นมาพิจารณาเพื่อทําการ

ปรับปรุงแกไขตอไป 
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หลกัเกณฑ์การให้คะแนน 

    ใชการวัดคาขอมูลเปนแบบ Liker Scale โดยใหผูตอบระบุการรับรู 5 ระดับ ตั้งแต 1-5 

โดยกําหนดเกณฑพิจารณาดังนี้ (ประคอง กรรณสูต, 2538, หนา 76-77) 

     การกําหนดคาเฉล่ียและนําคาเฉล่ียท่ีคํานวณไดมาเปรียบเทียบกับเกณฑท่ีกําหนดไว โดย

ถืออัตราการแปลผลของคาเฉล่ีย แบงเปน 5 ระดับดังนี้  

  1.00-1.49 นอยท่ีสุด      

  1.50-2.49  นอย       

  2.50-3.49 ปานกลาง      

  3.50-4.49 มาก       

  4.50-5.0  มากท่ีสุด 

การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

     ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปใหผูเช่ียวชาญซ่ึงเปนอาจารยท่ีปรึกษาวิจัยซ่ึงเปนการหา

คุณภาพของเคร่ืองมือวิจัยในคร้ังนี้ประกอบไปดวย การหาคาความเท่ียงตรง (Validity) และคาความ

เช่ือถือได (Reliability) โดยใชวิธีการดังนี้ 

     1. การหาคาความเท่ียงตรง (Validity) โดยนําเคร่ืองมือท่ีสรางข้ึนไปใหอาจารยท่ีปรึกษา

วิจัย และแกไขเนื้อหา ภาษา ใหถูกตองมีความสอดคลองกับวัตถุประสงคแลวนํามาปรับปรุงเพื่อให

เนื้อหาและขอคําถามตรงกับกรอบแนวคิดในการศึกษาท่ีตองการวัด 

      2. คาความเช่ือถือได ( Reliability) แบบสอบถามท่ีไดรับการตรวจความถูกตองกับ

ผูเช่ียวชาญแลวจะนําไปหาคาความเช่ือถือได ดวยการทดสอบ pre-test และ post-test ไปทดลองใช

กับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะคลายคลึงกันกับประชากรท่ีทําการศึกษา จํานวน 30 ชุด แลวนํา

แบบทดสอบมาหาคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม คําถามแตละขอตองมีคาความเช่ือม่ันมากกวา

หรือเทากับ 0.85 จึงจะใชไดกับการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจริง หากคําถามขอใดมีคาความ

เช่ือม่ันนอยกวา 0.85 ตองตัดท้ิงหรือแกไขปรับปรุงใหม (วิษณุ สุวรรณเพิ่ม, 2549, หนา 17) 
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วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

     การเก็บตั วอยางดวยวิธีสุมแบบเจาะจง โดยสัมภาษณดวยแบบสอบถามกับนักศึกษาท่ี

เลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน  ซ่ึงการวิจัยคร้ังนี้ใชขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) ใชแบบสอบถามใน

การเก็บรวบรวมขอมูล และขอมูลทุติยภูมิ ( Secondary Data) ไดมาจาการศึกษาคนควาจากขอมูล

เอกสาร ตํารา หนังสือ บทความ วารสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

      การวิเคราะหขอมูลมีวิธีการดังตอไปนี้ 

      1. นําแบบสอบถามท่ีไดรับท้ังหมดมาตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามและ

นําไปวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social Science) Version 

11.5 

      2. นําแบบสอบถามตอนท่ี 1 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

เพศ สาขาท่ีเลือกศึกษา ช้ันปท่ีกําลังศึกษา เกรดเฉล่ียสะสม รายไดตอเดือน ตอนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน นําขอมูลท้ังตอนท่ี 1-2 มาหาคารอยละและการแจกแจง

ความถ่ี 

       3. นําแบบสอบถามตอนท่ี 3 ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด

ของผลิตภัณฑ เหลาปน ปจจัยท่ีใชในการประกอบการตัดสินใจ ซ่ึงแบงออกเปน 4 ดาน ก็คือ 

หลักการ 4 Ps (Price Place Product Promotion) ตอนท่ี 4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูขอมูลขาวสาร

ของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ เหลาปน ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางแบบสอบถาม

เปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ โดยกําหนดการพิจารณาขอมูลใหคะแนนคําตอบของ

แบบสอบถามเกี่ยวกับความสําคัญไดใชมาตราสวนประมาณคาดังนี ้
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 มากท่ีสุด ใหคะแนน 5 คะแนน     

 มาก  ใหคะแนน 4 คะแนน     

 ปานกลาง ใหคะแนน 3 คะแนน     

 นอย  ใหคะแนน 2 คะแนน     

 นอยท่ีสุด ใหคะแนน 1 คะแนน  

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

      สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายขอมูลคุณลักษณะทางประชากร กลุม

ตัวอยาง ไดแก เพศ ช้ันป เกรดเฉล่ีย สาขาท่ีเลือกศึกษา  รายได เปนตน ระดับการรับรูและระดับ

ความคิดเห็น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห ไดแก คารอยละ ( Percentage) คาเฉล่ีย ( Mean) และสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation SD)  

      วิธีการดําเนินการวิจัยขางตนเปนเพียงข้ันตอนการทําการวิเคราะห ผูวิจัยสนใจ

ดําเนินการวิจัยตามข้ันตอนขางตน ซ่ึงผลการวิเคราะหขอมูลจะมีการทําการวิเคราะหผลและแปร

ผลการวิจัยในบทตอไป 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

     การวิจัยการการศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ เหลาปนของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เปนการวิจัยแบบสํารวจ 

ประชากรท่ีศึกษา คือ นักศึกษาท่ีเปนผูซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใชเคร่ืองมือในการสํารวจการรับรูของกลุมตัวอยางเปน

แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด และไดกําหนดกลุมเปาหมาย คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูลระหวางเดือนมิถุนายนถึงกรกฎาคม พ .ศ. 2553 ซ่ึงผูวิจัยไดนําขอมูลท่ี

ไดมาวิเคราะหผลทางสถิติ และทดสอบสมมติฐานการวิจัยดวยโปรแกรม สําเร็จรูป  SPSS (Statistic 

Package for Social Science) Version 11.5 จนกระท่ังไดเปนผลวิจัย ซ่ึงมีลําดับการแสดงผล

วิเคราะหขอมูลดังนี้ 

สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูทําแบบสอบถาม               

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน   

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทาง       

การตลาดของผลิตภัณฑ เหลาปน ปจจัยท่ีใชในการประกอบการตัดสินใจ  

ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูขอมูลขาวสารของ

ผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ เหลาปน ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยาง 
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ทาํแบบสอบถาม 

      ตามตารางท่ี 1 – 5 ดังตอไปนี้ 

ตาราง 1 จํานวนและคารอยละของขอมูลท่ัวไป จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 

151 

249 

37.8 

62.3 

รวม 400 100.0 

 

     จากตาราง 1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 

37.8 เปนเพศหญิง จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 62.3 
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ตาราง 2 จํานวนและคารอยละของขอมูลท่ัวไป จําแนกตามระดับช้ันป 

ระดับช้ันปี จํานวน (คน) ร้อยละ 

ช้ันปท่ี 1 

ช้ันปท่ี 2 

ช้ันปท่ี 3 

ช้ันปท่ี 4 

55 

79 

88 

178 

13.8 

19.7 

22.0 

44.5 

รวม 400 100.0 

 

     จากตาราง 2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนระดับช้ันปท่ี 4 จํานวน 178 คน คิดเปน

รอยละ 44.5 รองลงมา คือ ระดับช้ันปท่ี 3 จํานวน  88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 ระดับช้ันปท่ี 2 

จํานวน79 คน คิดเปนรอยละ 19.7  และระดับช้ันปท่ี 1จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8 ตามลําดับ 
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ตารางที ่3 จํานวนและคารอยละของขอมูลท่ัวไป จําแนกตามสาขาวิชา 

สาขาวชิา จํานวน (คน) ร้อยละ 

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

สาขาวิชาการตลาด 

สาขาวิชาการจัดการชุมชน 

สาขาวิชาการจัดการการทองเท่ียว 

สาขาวิชาการจัดการโรงแรมและท่ีพัก 

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร 

75 

22 

48 

58 

25 

141 

31 

18.8 

5.5 

12.0 

14.5 

6.3 

35.3 

7.8 

รวม 400 100.0 

  

      จากตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูในสาขาวิชาการจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3  รองลงมาคือ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 สาขาวิชาการจัดการทองเท่ียว จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 

14.5 สาขาวิชาการจัดการชุมชน จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0   สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร  

จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 สาขาวิชาการจัดการโรงแรมและท่ีพัก จํานวน 25 คน คิดเปนรอย

ละ 6.3  และสาขาวิชาการจัดการตลาด จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5  ตามลําดับ 
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ตารางที ่4 จํานวนและคารอยละของความถ่ีโดยเฉล่ียระดับเกรดเฉล่ีย 

ระดับเกรดเฉลีย่ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 2.00 

2.01 - 2.50 

2.51 - 3.00 

3.01 - 3.50 

3.51 - 4.00 

13 

80 

82 

161 

64 

3.2 

20.0 

20.5 

40.3 

16.0 

รวม 400 100.0 

 

      จากตารางท่ี 4 พบวา ระดับเกรดเฉล่ียสวนใหญของกลุมตัวอยางอยูท่ี 3.01- 3.50จํานวน

161คน คิดเปนรอยละ 40.3 รองลงมาคือ 2.51-3.00 จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5    2.01 – 2.50 

จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.0     3.51 - 4.00 จํานวน 64  คน คิดเปนรอยละ 16.0  และจํานวน

นอยท่ีสุด ต่ํากวา 2.00 จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.2            
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ตารางที ่5 จํานวนและคารอยละของรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 2,500 

2,500 - 3,000 

3,001 - 5,000 

5,001 - 7,000 

7,000 - 10,000 

มากกวา 10,000 

0 

22 

115 

204 

42 

17 

0 

5.5 

28.8 

51.0 

10.5 

4.3 

รวม 400 100.0 

 

     จากตารางท่ี 5 พบวา รายไดสวนใหญ คือ 5,001 - 7,000  จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 

51.0 รองลงมา คือ 3,001 - 5,000 จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8   7,000 - 10,000 จํานวน 42  

คน คิดเปนรอยละ 10.5         2,500 - 3,000 จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5  มากกวา 10,000  

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 และต่ํากวา 2,500 จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 
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ตอนที ่2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เหล้าป่ัน 

ตารางที ่6 จํานวนและคารอยละของทานรูจักผลิตภัณฑ เหลาปนจากทีใ่ด 

ส่ือ จํานวนค่าความถ่ี ร้อยละ 

หนังสือพิมพ 

โปสเตอร 

อินเตอรเน็ต 

วิทยุ 

โทรทัศน 

เพื่อน 

ญาติ/พี่นอง 

รานคาแนะนํา 

อ่ืน ๆ 

10 

17 

6 

0 

0 

382 

40 

76 

6 

1.9 

3.2 

1.1 

0 

0 

71.1 

7.4 

14.2 

1.1 

  

      จากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรูจักผลิตภัณฑ เหลาปน จากเพื่อนจํานวน 

382 คน คิดเปนรอยละ 71.1 รองลงมา คือ รานคาแนะนํา จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 14.2 ญาติ/พี่

นอง จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 7.4  โปสเตอร จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 3.2 หนังสือพิมพ 

จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 1.9  อ่ืนๆ จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.1 อินเทอรเน็ต จํานวน 6 คน 

คิดเปนรอยละ 1.1  สวนวิทยุและโทรทัศนไมมี ตามลําดับ 
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ตารางที ่7 จํานวนและคารอยละของรสชาติของผลิตภัณฑเหลาปน 

ชนิดของรสชาติ จํานวนค่าความถ่ี ร้อยละ 

สตรอเบอรรี่ 

บลูเบอรรี 

แคนตาลูป 

สละ 

บลูฮาวาย 

กีวี 

องุน 

แอปเปลเขียว 

ลิ้นจี่ 

ราสเบอรรี่ 

พันชแดง 

อื่น ๆ 

175 

85 

52 

78 

128 

65 

67 

97 

86 

53 

106 

39 

17.0 

8.2 

5.0 

7.6 

12.4 

6.3 

6.5 

9.4 

8.3 

5.1 

10.3 

3.8 

 

     จากตารางท่ี 7 พบวา รสชาติของเหลาปนท่ีนิยมซ้ือของกลุมตัวอยางสวนใหญคือ สต รอ

เบอรร่ี จํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 17.0 รองลงมา คือ บลูฮาวาย จํานวน  128 คน คิดเปนรอยละ 

12.4 พันชแดง จํานวน 106คน แอปเปลเขียว จํานวน 97 คิดเปนรอยละ 9.4 ล้ินจี่  จํานวน 86 คน  คิด

เปนรอยละ 8.3  บลูเบอรร่ี จํานวน 85คน คิดเปนรอยละ 8.2 สละ จํานวน 78 คิดเปนรอยละ 7.6 องุน 

จํานวน 67 คิดเปนรอยละ 6.5 กีวี จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 6.3 ราสเบอรร่ี 53 ติดเปนรอยละ 5.1 

แคนตาลูป จํานวน 53 คิดเปนรอยละ 5.0 และอ่ืนๆ จํานวน 39 คิดเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ 
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ตารางที ่8 ตารางจํานวนและคารอยละของเหตุผลท่ีทานเลือกดื่มผลิตภัณฑเหลาปน 

ความรู้สึก จํานวนค่าความถ่ี ร้อยละ 

ความแปลกใหมของผลิตภัณฑ 

ความหลากหลายของรสชาต ิ

คนสวนใหญมักจะดื่มเหลาปน 

โฆษณาเหลาปนท่ีนาสนใจ 

หาซ้ือไดงาย 

ทดลองดื่ม 

อืน่ ๆ 

94 

210 

16 

0 

45 

148 

37 

17.1 

36.5 

2.9 

0 

8.2 

26.9 

6.7 

 

      จากตารางท่ี 8 พบวา เหตุผลท่ีทานเลือกดื่มผลิตภัณฑเหลาปนคือ ความหลากหลายของ

รสชาติ จํานวน210 คน คิดเปนรอยละ 36.5 รองลงมาคือ ทดลองดื่ม จํานวน  148 คน คิดเปนรอยละ 

26.9 ความแปลกใหมของผลิตภัณฑ จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 17.1 หาซ้ือไดงาย จํานวน  45 คน 

คิดเปนรอยละ 8.2 อ่ืน ๆ จํานวน  37 คน คิดเปนรอยละ 6.7 คนสวนใหญมักจะดื่มเหลาปน จํานวน  

16 คน คิดเปนรอยละ 2.9 และโฆษณาเหลาปนท่ีนาสนใจ จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ  
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ตารางที ่ 9 ตารางจํานวนและคารอยละของการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน บอยแคไหนใน 1 

สัปดาห 

จํานวน จํานวน (คน) ร้อยละ 

1 - 2 คร้ัง 

3 - 4 คร้ัง 

5 - 6 คร้ัง 

มากกวา 6 คร้ัง 

375 

18 

7 

0 

93.8 

4.5 

1.8 

0 

รวม 400 100.00 

 

     จากตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยางสวนซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน จํานวน 1 - 2 คร้ังใน 1 

สัปดาห มากท่ีสุด จํานวน 375 คน คิดเปนรอยละ 93.8 รองลงมาคือ 3 - 4 คร้ังจํานวน 18 คน คิดเปน

รอยละ 4.5  5 – 6 คร้ัง จํานวน 7 คน รอยละ 1.8 และมากวา 6 คร้ัง จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0                                                                                      
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ตารางที ่10  จํานวนและคารอยละของปริมาณในการดื่มผลิตภัณฑเหลาปน ตอคร้ัง                                                                                                                                            

ปริมาณ/คร้ัง จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไมถึง 1 เหยือก 

1 เหยือก 

2 เหยือก 

มากวา 2 เหยือก 

284 

74 

32 

10 

71.0 

18.5 

8.0 

2.5 

รวม 400 100.0 

 

     จากตารางท่ี 10 พบวา ปริมาณการดื่มเหลาปนตอคร้ังท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือ คือ ไม

ถึง 1 เหยือก จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 71.0 รองลงมาคือ 1 เหยือก จํานวน 74 คน คิดเปนรอย

ละ 18.5 2 เหยือก จํานวน32 คน คิดเปนรอยละ 8.0 และ มากกวา 2 เหยือก จํานวน 10 คน คิดเปน

รอยละ 2.5 ตามลําดับ 
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ตารางที ่11 จํานวนและคารอยละของสถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑ เหลาปน 

สถานที ่ จํานวน (คน) ร้อยละ 

รานคาบริเวณหลังมหาวิทยาลัย 

หางสรรพสินคา 

ผับ บาร สถานทองเท่ียวตอนกลางคืน 

อ่ืนๆ 

297 

0 

188 

15 

74.3 

0 

22.0 

3.8 

รวม 400 100.0 

 

     จากตารางท่ี 11 พบวา โดยสวนใหญแลวกลุมตัวอยางหาซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน ท่ี 

รานคาบริเวณหลังมหาวิทยาลัย มากท่ีสุด จํานวน 297 คน คิดเปนรอยละ 74.3 รองลงมา คือ ผับ 

บาร สถานทองเท่ียวตอนกลางคืน จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 22.0 อ่ืนๆ จํานวน 15 คน คิดเปน

รอยละ 3.8 สวน หางสรรพสินคา 0 คน ตามลําดับ  
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ตารางที ่12 จํานวนและคารอยละของทัศนคติท่ี คุณ มีตอผลิตภัณฑเหลาปน 

ทศันคต ิ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ราคาเหมาะสม 

ความหลากหลายของรสชาติ 

ดีกรีเบากวา เหลาทั่วๆ ไป 

อื่น ๆ 

30 

259 

94 

17 

7.5 

64.8 

23.5 

4.2 

รวม 400 100.0 

 

    จากตารางท่ี 12 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญคิดวา ความหลากหลายของรสชาติ จํานวน 

259 คน คิดเปนรอยละ 64.8 รองลงมาคือ ดีกรีเบากวา เหลาท่ัวๆไป จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 

23.5 ราคาเหมาะสม จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5 และ อ่ืนๆ จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.2 

ตามลําดับ 

ตารางที ่13 จํานวนและคารอยละในกรณีท่ีไมสามารถหาซ้ือ ผลิตภัณฑเหลาปนได 

ซ้ือ/ไม่ซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ซื้อ 

ไมซื้อ 

319 

81 

79.8 

20.2 

รวม 400 100.0 

   

     จากตารางท่ี 13 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกท่ีจะซ้ือ ผลิตภัณฑอยางอ่ืนแทน 

จํานวน 319 คน คิดเปนรอยละ 79.8 และ ไมซ้ือ จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 ตามลําดับ 
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ตอนที ่3 ส่วนประสมทางการตลาดของผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน  ปัจจัยทีใ่ช้ในการประกอบการตัดสินใจ 

ตารางที ่14 ปัจจัยผลติภัณฑ์ 

ปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับความสําคญั Mean 

(X) 

SD. ระดับ

ความสําคั

ญ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ                        2.5% 21.5% 54.0% 9.8% 12.3% 2.92 0.94 ปานกลาง 

คุณภาพของผลิตภัณฑ 18.8% 29.3% 40.3% 7.3% 4.5% 3.50 1.02 มาก 

มีรสชาติที่หลากหลาย                                                         26.0% 37.0% 29.5% 6.3% 1.3% 3.80 0.93 มาก 

การไดรับการรับรอง

จาก กระทรวง

สาธารณสุข              

14.8% 21.3% 38.0% 12.5% 13.5% 3.11 1.20 ปานกลาง 

รูปแบบบรรจุภัณฑ

สวยงาม                                       

7.8% 22.5% 53.8% 12.0% 4.0% 3.18 0.88 ปานกลาง 

ปริมาน หรือ ขนาดมี

สวนในการตัดสินใจ

ซื้อ 

15.3% 26.0% 37.5% 20.0% 1.3% 3.34 1.00 ปานกลาง 

รวม      3.31  ปานกลาง 

 

     จากตารางท่ี 14 พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเลาปน

มากท่ีสุด คือ มีรสชาติท่ีหลากหลาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.80 ใหความสําคัญระดับท่ีมาก   คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.50 ใหความสําคัญระดับท่ีมาก   ปริมาน หรือ ขนาดมีสวนในการ

ตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.34 ใหความสําคัญระดับปานกลาง    รูปแบบบรรจุภัณฑสวยงาม มี

คาเฉล่ียเทากับ 3.18 ใหความสําคัญระดับปานกลาง   การไดรับการรับรองจาก กระทรวง

สาธารณสุข  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.11 ใหความสําคัญระดับปานกลาง  ช่ือเสียงของผลิตภัณฑมีคาเฉล่ีย

เทากับ 2.92 ใหความสําคัญระดับปานกลาง 
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ตารางที ่15 ปัจจัยทางด้านราคา  

ปัจจัยทางด้านราคา ระดับความสําคญั Mean 

(X) 

SD. ระดับ

ความ 

สําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

ราคามีสวนชวยในการ

ตัดสินใจซื้อ                        

20.0% 27.0% 40.8% 7.5% 4.8% 3.50 1.00 มาก 

ราคาที่ซื้อมีความ

เหมาะสมกันปริมาณ 

22.8% 28.3% 35.8% 9.0% 4.3% 3.56 1.04 มาก 

การแสดงราคาไวอยาง

ชัดเจน                                                         

15.5% 29.3% 38.0% 13.0% 4.3% 3.38 1.06 ปานกลาง 

ราคาถูกเมื่อเทียบกับ

ผลิตภัณฑเหลาอื่นๆ              

12.8% 35.3% 48.8% 8.0% 1.3% 3.50 0.86 มาก 

รวม      3.49  ปานกลาง 

 

    จากตารางท่ี 15 พบวาปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเลาปนมาก

ท่ีสุด คือ ราคาท่ีซ้ือมีความเหมาะสมกันปริมาณ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.56 ใหความสําคัญระดับท่ีมาก    

ราคามีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือ  และ ราคาถูกเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑเหลา  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.50 

ใหความสําคัญระดับท่ีมาก เหมือนกัน  การแสดงราคาไวอยางชัดเจน          มีคาเฉล่ียเทากับ 3.38 

ใหความสําคัญระดับปานกลาง     
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ตารางที ่16 ปัจจัยทางด้านสถานที ่

      

     จากตารางท่ี 16 พบวาปจจัยดานสถานท่ีท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเลาปนมาก

ท่ีสุด คือ รานคาอยูใกลสถานศึกษา  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.86 ใหความสําคัญระดับท่ีมาก   สถานท่ี

จําหนายเหลาปนหาซ้ือไดงาย  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.03 ใหความสําคัญระดับปานกลาง   มีบรรยากาศ

และการจัดตกแตงราน มีคาเฉล่ียเทากับ 2.80 ใหความสําคัญระดับปานกลาง    มีท่ีจอดรถสะดวก มี

คาเฉล่ียเทากับ 2.78 ใหความสําคัญระดับปานกลาง    

 

    

 

 

 

 

 

ปัจจัยทางด้านสถานที ่ ระดับความสําคญั Mean 

(X) 

SD. ระดับ 

ความ 

สําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

สถานที่จําหนายเหลาปน

หาซื้อไดงาย 

2.5% 30.5% 43.8% 13.8% 9.5% 3.03 0.96 ปานกลาง 

มีที่จอดรถสะดวก 4.5% 18.5% 36.5% 31.0% 9.5% 2.78 1.00 ปานกลาง 

มีบรรยากาศและการจัด

ตกแตงราน 

7.5% 18.0% 33.8% 28.5% 12.3% 2.80 1.10 ปานกลาง 

รานคาอยูใกล

สถานศึกษา 

29.3% 41.0% 18.3% 9.8% 1.8% 3.86 1.0 มาก 

รวม      3.12  ปานกลาง 
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ตารางที ่17 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

                                                                                                                           

ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด 

ระดับความสําคญั Mean 

(X) 

SD. ระดับ

ความ 

สําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

การลดราคา มีสวนในการ

ตัดสินใจซื้อ 

11.5% 29.8% 43.3% 13.8% 1.8% 3.35 0.91 ปานกลาง 

การแจกตัวอยางสินคาให 

ทดลองด่ืม 

19.8% 38.3% 33.0% 7.8% 1.3% 3.67 0.92 มาก 

การจัดโปรโมช่ัน 23.0% 43.5% 19.8% 9.0% 4.8% 3.71 1.06 มาก 

การแถมสินคาหากมีการซื้อ

ครบตามที่กําหนด 

11.3% 30.8% 50.8% 5.0% 2.3% 3.43 0.84 ปานกลาง 

รวม      3.54  มาก 

 

    จากตารางท่ี 17 พบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเลาปนมากท่ีสุด คือ การจัดโปรโมช่ัน มีคาเฉล่ียเทากับ 3.71 ใหความสําคัญระดับท่ีมาก   

การแจกตัวอยางสินคาให ทดลองดื่ม  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.67 ใหความสําคัญระดับท่ีมาก   ปริมาน 

หรือ ขนาดมีสวนในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.34 ใหความสําคัญระดับปานกลาง    การ

แถมสินคาหากมีการซ้ือครบตามท่ีกําหนด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.43 ใหความสําคัญระดับปานกลาง   

การลดราคา มีสวนในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.35 ใหความสําคัญระดับปานกลาง  
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ตอนที ่4 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของผู้บริโภคทีมี่ต่อผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน 

ตารางที ่18 ปัจจัยทีมี่ผลต่อการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการ

รับรู้ข้อมูลข่าวสาร 

ระดับความสําคญั Mean 

(X) 

SD. ระดับความ 

สําคญั มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

สื่อทางโทรทัศน 5.5% 13.0% 32.5% 15.5% 35.5% 2.41 1.22 นอย 

สื่อทางวิทยุ 3.3% 16.8% 23.5% 24.0% 32.5% 2.34 1.18 นอย 

สื่อทางหนังสือพิมพ 3.3% 15.5% 30.0% 18.5% 32.8% 2.38 1.18 นอย 

สื่อทางนิตยสาร 4.5% 12.8% 34.0% 27.0% 21.8% 2.51 1.10 ปานกลาง 

สื่ออินเทอรเน็ต 10.3% 16.5% 33.3% 19.8% 20.3% 2.76 1.23 ปานกลาง 

ปายโฆษณา 10.8% 20.3% 44.8% 9.3% 15.0% 3.02 1.15 ปานกลาง 

แผนผับ/ใบปลิว 14.5% 24.0% 42.0% 8.8% 10.8% 3.22 1.13 ปานกลาง 

คนในครอบครัว 7.5% 20.5% 22.8% 23.5% 25.8% 2.60 1.27 ปานกลาง 

เพ่ือน 39.8% 24.0% 28.3% 4.6% 3.3% 3.97 1.01 มาก 

รวม      2.80  ปานกลาง 

 

    จากตารางท่ี 18 พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภคท่ีมีตอ

ผลิตภัณฑ เหลาปนมากท่ีสุด คือ เพื่อน มีคาเฉล่ียเทากับ 3.97 ใหความสําคัญระดับท่ีมาก  รองลงมา 

คือ  แผนผับ/ใบปลิว มีคาเฉล่ียเทากับ 3.22 ใหความสําคัญระดับปานกลาง   ปายโฆษณา มีคาเฉล่ีย

เทากับ 3.02 ใหความสําคัญระดับปานกลาง   ส่ืออินเทอรเน็ต มีคาเฉล่ียเทากับ 2.76  
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     ใหความสําคัญระดับปานกลา ง  คนในครอบครัว  มีคาเฉล่ียเทากับ 2.60 ใหความสําคัญ

ระดับปานกลาง  ส่ือทางนิตยสาร มีคาเฉล่ียเทากับ 2.51 ใหความสําคัญระดับปานกลาง  ส่ือทางส่ือ

ทางโทรทัศน มีคาเฉล่ียเทากับ 2.41 ใหความสําคัญระดับนอย ส่ือทางหนังสือพิมพ มีคาเฉล่ียเทากับ 

2.38 ใหความสําคัญระดับนอย ส่ือทางวิทยุ มีคาเฉล่ียเทากับ 2.34 ใหความสําคัญนอย 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

     การศึกษาวิจัยเร่ืองการศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปนของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา

คร้ังนี้ คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  โดย

แจกแบบสอบถามท้ังส้ินเปนจํานวน 400 ชุด ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล และ สามารถนํามา

วิเคราะห สถิติท่ีใชในการวิจัย ไดแก คารอยละ ( Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) เปนการวิจัยเชิงสํารวจ สามารถสรุปข้ันตอนในการศึกษาไดดังนี้ 

สรุปผลการวจัิย 

     ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

แบบสอบถามตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

    กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 62.3 เพศชาย จํานวน 

151 คน คิดเปนรอยละ 37.8 สวนช้ันปท่ีศึกษาสวนใหญเปนระดับช้ันปท่ี 4 จํานวน 178 คน คิดเปน

รอยละ 44.5 รองลงมา คือ ระดับช้ันปท่ี 3 จํานวน  88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 ระดับช้ันปท่ี 2 

จํานวน  79 คน คิดเปนรอยละ 19.7  และระดับช้ันปท่ี 1 จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8  

ตามลําดั บสาขาท่ีศึกษา สวนใหญศึกษาอยูในสาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ จํานวน 

141 คน คิดเปนรอยละ 35.3  รองลงมาคือ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป จํานวน 75 คน คิดเปน

รอยละ 18.8  



43 

     เกรดเฉล่ียสวนใหญเกรดเฉล่ีย อยูท่ี 3.01- 3.50 จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.3  

รองลงมาคือ 2.51 - 3.00 จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20. 13 รายไดสวนใหญมีรายได คือ 5,001 - 

7,000 จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51.0 รองลงมา คือ 3,001 - 5,000 จํานวน 115 คน คิดเปนรอย

ละ 28.8    

แบบสอบถามตอนที ่2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เหล้าป่ัน 

    ผลการวิจัยพบวา นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีท่ีใหขอมูลสวนใหญรูจักผลิตภัณฑ เหลาปน จากเพื่อนจํานวน 382 คน คิดเปน

รอยละ 71.1 ร รสชาติท่ีนิยมเลือกซ้ือ คือ สตรอเบอรร่ี จํานวน 175  คน คิดเปนรอยละ 17.0  เหตุผล

ท่ีเลือกดื่มผลิตภัณฑเหลาปนคือ ความหลากหลายของรสชาติ จํานวน 210  คน คิดเปนรอยละ 36.5 

โดยสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน จํานวน 1 - 2 คร้ังใน 1 สัปดาห มากท่ีสุด จํานวน 375 คน คิด

เปนรอยละ 93.8  ปริมาณการดื่มเหลาปนตอคร้ังท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือ คือ ไมถึง 1 เหยือก 

จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 71.0 สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑเหลาปน ท่ี รานคาบริเวณหลัง

มหาวิทยาลัย มากท่ีสุด จํานวน 297 คน คิดเปนรอยละ 74.3 กลุมตัวอยางสวนมีทัศนคติตอเหลาปน 

คือ ความหลากหลายของรสชาติมากท่ีสุด จํานวน 259 คน คิดเปนรอยละ 64.8 และพบวากลุม

ตัวอยางสวนใหญเลือกท่ีจะซ้ือ ผลิตภัณฑอยางอ่ืนแทน จํานวน 319 คน คิดเปนรอยละ 79.8  และ 

ไมซ้ือ จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2  

แบบสอบถามตอนที ่3 ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซ้ือเหล้าป่ัน 

    พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเลาปนมีความสําคัญอยู

ในระดับปานกลาง คือ มีรสชาติท่ีหลากหลาย (คา Mean 3.80) รองลงมาคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ   

(คา Mean 3.50) ปริมาน หรือ ขนาดมีสวนในการตัดสินใจซ้ือ (คา Mean 3.34) รูปแบบบรรจุภัณฑ

สวยงาม (คา Mean 3.18) การไดรับการรับรองจาก กระทรวงสาธารณสุข (คา Mean 3.11) และ   

ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ (คา Mean 2.92) คาเฉล่ียโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเหลาปนอยูในระดับปานกลาง 
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    ปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเลาปนมีความสําคัญอยูในระดับปาน

กลาง คือ ราคาท่ีซ้ือมีความเหมาะสมกันปริมาณ (คา Mean 3.56) รองลงมาคือ  ราคามีสวนชวยใน

การตัดสินใจซ้ือ (คา Mean 3.50) และ ราคาถูกเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑเหลา (คา Mean 3.5) และ การ

แสดงราคาไวอยางชัดเจน (คา Mean 3.38) คาเฉล่ียโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ราคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเหลาปนอยูในระดับปานกลาง 

     ปจจัยดานสถานท่ีท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเลาปนมีความสําคัญอยูในระดับ

ปานกลาง คือ รานคาอยูใกลสถานศึกษา (คา Mean 3.86) รองลงมาคือ  สถานท่ีจําหนายเหลาปนหา

ซ้ือไดงาย (คา Mean 3.03) มีบรรยากาศและการจัดตกแตงราน  (คา Mean 2.80) และ มีท่ีจอดรถ

สะดวก (คา Mean 2.78) คาเฉล่ียโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ีมีผลตอ

การเลือกซ้ือเหลาปนอยูในระดับปานกลาง 

     ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเลาปนมี

ความสําคัญอยูในระดับมาก คือ การจัดโปรโมช่ัน (คา Mean 3.71) รองลงมาคือ การแจกตัวอยาง

สินคาใหทดลองดื่ม (คา Mean 3.67) การแถมสินคาหากมีการซ้ือครบตามท่ีกําหนด  (คา Mean 3.43)                        

และ   การลดราคา มีสวนในการตัดสินใจซ้ือ (คา Mean 3.35) คาเฉล่ียโดยรวมของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเหลาปนอยูในระดับปาน

กลาง 

แบบสอบถามตอนที ่4 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของผู้บริโภคทีมี่ต่อผลติภัณฑ์ 

เหล้าป่ัน 

     ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ เหลาปนมี

ความสําคัญอยูในระดับมากปานกลาง คือ เพื่อน (คา Mean 3.97) รองลงมาคือ แผนผับ/ใบปลิว    

(คา Mean 3.32) ปายโฆษณา (คา Mean 3.02) ส่ืออินเทอรเน็ต (คา Mean 2.76) คนในครอบครัว   

(คา Mean 2.60)   ส่ือทางนิตยสาร (คา Mean 2.51) ส่ือทางส่ือทางโทรทัศน (คา Mean 2.41) ส่ือทาง

หนังสือพิมพ (คา Mean 3.38) และ ส่ือทางวิทยุ (คา Mean 3.34)  คาเฉล่ียโดยรวมของ ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ เหลาปนอยูในระดับปานกลาง 
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การอภิปรายผล 

      ผลการศึกษากลุมตัวอยางซ่ึงเปนนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบวา ศึกษาในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุด สวน

ใหญอยูในช้ันปท่ี 4 มีเกรดเฉล่ียอยูในชวง 3.01 – 3.50 มีรายไดอยูในชวง 5,000 – 7,000 และสวน

ใหญเปนผูหญิง ดานพฤติกรรมผูบริโภคเหตุผลท่ีเลือกดื่มเพราะมีรสชาติหลากหลาย และอยาก

ทดลองดื่ม สวนใหญรูจักเหลาปนจากเพื่อน รสชาติท่ีชอบมากท่ีสุด คือ สตรอเบอรร่ี จํานวนคร้ังตอ

สัปดาห คือ 1-2 คร้ัง ปริมาณแตละคร้ัง ไมถึง 1 เหยือก และซ้ือบริเวณรานคาหลังมหาวิทยาลัยบอย

ท่ีสุด สวนทัศนคติตอเหลาปนมองวามีรสชาติหลากหลายทําใหนาลองดื่มซ่ึงถือวาเหลาปนเปนเหลา

รูปแบบใหมท่ีกําลังนิยมกันอยูในชวงนี้ซ่ึงสอดคลองกับงานเสวนา  “เร่ืองมาตรการควบคุยการ

จําหนายเหลาปนและรานเหลารอบสถานศึกษา ”  ของ สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรสุขภาพ 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม และนางสาวมาลีวรรณ ศุขวัฒน นักศึกษาปริญญาโท จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย รวมกันแถลงขาวผลการศึกษาและวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดย มรภ.สส. รวมกับศูนยวิจัยสุรา 

(ศวส.)   โดย พบวา ปจจัยท่ีทําใหดื่ม เหลาปนคือ 1.อยากลอง อยากรูรสชาติ 2.ราคาต่ํา มีโปรโมช่ัน

ดึงดูดใจ นักเรียนมัธยมก็รวมกลุมกันดื่มได 3.หาซ้ือไดงาย 4.บรรยากาศของรานดี  เหลาปนทําให

ทดลองดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลมากข้ึน โดยเฉพาะวัยรุนหญิง ท่ีบอกวา เหลาปนมีสีสันสวยงาม ดู

ไมเหมือนเหลา มองแลวคลายน้ําหวาน คิดวาไมนาจะทําใหเมา กลุมตัวอยางบางสวนยังระบุวา 

เหมือนส่ังน้ําหวานมากินกับขาว 

     ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เหลาปนของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ปจจัยท่ีนักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญอยูในระดับมากคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานราคา และปจจัยตางๆทางดานอาคารสถานท่ี สวน

การรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเหลาปนนั้นนักศึกษาสวนใหญรูจักเหลาปนจากเพื่อนซ่ึงเปนคน

แนะนําเหลาปน 

     ผูศึกษาหวังวาขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคร้ังนี้อาจจะเปนประโยชนในการใชเปนขอมูล

ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลาปนและผลิตภัณฑอ่ืนๆ และนําขอมูลท่ีไดใน

การศึกษาคร้ังนี้ไปเปนขอมูลประกอบแนวทางในการพัฒนางานศึกษาตางๆท่ีเกี่ยวของในอนาคต

ตอไป 
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ข้อเสนอแนะ 

     จากผลการศึกษาพบวา ปญหาท่ีมีการเสนอแนะ คือ มีรูปแบบการดื่มเหลาท่ีงายข้ึนและ

รานจําหนายเหลาปนหรือเหลาชนิดอ่ืนๆ มีจํานวนมากข้ึนและเปดเผย ซ่ึงสงผลตอเยาวชนและคน

ในชุมชนใน บริเวณนั้นๆ หากไมมีการกําหนดมาตรการ ยิ่งทําใหเหลาปนขยายตัวไดรวดเร็วรวมท้ัง

สรางทัศนคติดานบวกในการดื่มและยังเปนการสรางนักดื่มหนาใหมเพราะรูปแบบของเหลาปนท่ีดู

แลวนาทดลอง 

      ดังนั้นควรมีมาตรการควบคุมการจําหนายเหลาปนและรานเหลารอบสถาน ศึกษา 

เพื่อใหหนวยงานภาครัฐและเอกชน รวมท้ังผูท่ีเกี่ยวของ ชวยกัน คือ 

     1. หามจําหนายเหลาปนและเหลาผสมน้ําผลไม โดยส้ินเชิง ยกเวนการจําหนายในสถาน

บันเทิงเทานั้น ตาม พ.ร.บ.สถานบันเทิง ซ่ึงหามเด็กอายุต่ํากวา 20 ป เขามาใชบริการ  

     2. กําหนดหามมีรานจําหนายในรัศมี 100-500 เมตร รอบสถานศึกษา หรือ กําหนดให

เก็บคาธรรมเนียมการจําหนายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ในอัตราท่ีสูง หากจําหนายในรัศมี 100-500 

เมตร รอบสถานศึกษา รวมท้ังกําหนดกลไกคาธรรมเนียมใบอนุญาตสนับสนุนการจัดบริเวณให

จําหนายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเปนการเฉพาะ (โซนนิ่ง) 

     3. ควบคุมใหมีการปฏิบัติตาม พ.ร.บ.ควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลอยางเครงครัด อาทิ 

การหามจําหนายใหเด็กอายุต่ํากวา 20 ป การทําใหหอพัก สถานศึกษาเปนเขตปลอดเหลา ผมหวังวา

ภาครัฐและทุกภาคสวน จะใหความจริงใจตอการแกไขปญหาดังกลาว กอนท่ีนักเรียนนักศึกษาของ

เราจะถูกมอมเมาจนเสียคน 
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แนวทางในการทาํวจัิยในคร้ังต่อไป 

     1.เนื่องจากการศึกษาในคร้ังนี้ ไดทําการเก็บตัวอยางจากนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซ่ึงมหาวิทยาลัยเปน มหาวิทยาลัยท่ีตั้งอยูในแถบชนบทซ่ึงอยูหางจาก

ตัวเมืองท่ีมีความเจริญ ทําใหการเก็บตัวอยางในคร้ังนี้มีขอจํากัดในการทําแบบสอบถาม 

     2.ขอมูลท่ีเก็บไดจากแบบสอบถามอาจจะไมคอยตรงกับความจริงหรือมีการม่ัวคําตอบ

ซ่ึงอาจจะกอใหเกิดผลการวิจัยคลาดเคล่ือนได เพื่อท่ีจะใหขอมูลท่ีไดมีประสิทธิภาพ ผูวิจัยเห็นวา

ไมควรจางบุคคลภายนอกมาชวยในการเก็บขอมูลโดยผูวิจัยไมไดเปนผูควบคุมเพื่อปองกันการให

ขอมูลดวยตนเองท้ังหมด และเพื่อใหขอมูลท่ีไดมีประสิทธิภาพตรงกับความเปนจริง 
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ประวตัิผู้ทาํวจัิย 

ช่ือ – สกุล   นาย กิตติพงษ  อมตกุลสิริ  

ท่ีอยู  บานเลขท่ี 201/65 หมู 1 ซอย โรงพยาบาล   ตําบล ดอนยาง อําเภอปะทิว 

  จังหวัดชุมพร 86210  

ประวัติการศึกษา 

           พ.ศ. 2546      สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน โรงเรียนสอาดเผดิมวิทยา 

จังหวัดชุมพร 

            พ.ศ. 2549  สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนศรียาภัย 

   จังหวัดชุมพร 

           พ.ศ. 2553  กําลัง ศึกษาระดับปริญญาตรีบริหารธุรกิจบัณฑิต    

   สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ และภาษาอังกฤษ    

   มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   
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        แบบสอบถามการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน 
ของนักศีกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

งานวจิัยฉบับนี ้จัดทาํโดยนักศึกษาปริญญาตรี สาขาธุรกจิและภาษาองักฤษ มหาวทิยาลยั ศิลปากร เพือ่เป็น

ส่วนหน่ึงของงานวจิัย “การศึกษาการตดัสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน ของนักศึกษามหาวทิยาลยั

ศิลปากร วทิยาเขต สารสนเทศ เพชรบุรี” ทั้งนีเ้พือ่ให้งานวจิัยดงักว่าสําเร็จตามวตัถุประสงค์ทีต่ั้งไว้ ขอท่าน

กรอกแบบสอบถามด้วยข้อมูลทีเ่ป็นจริง เพือ่ความสมบูรณ์ในงานวจิัย และขอขอบคุณในความร่วมมอืทีด่ขีอง

ท่าน 

 

ตอนที ่ 1   ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม     (กรุณาทําเครื่องหมาย       หนาขอความตอไปน้ี) 

 

เพศ  ชาย   หญิง   

 

สาขา  การจัดการชุมชุน 

  การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

 การจัดการโรงแรม   

 การตลาด 

  การจัดการธุรกิจท่ัวไป    

 รัฐประศาสนศาสตร 

  การจัดการทองเท่ียว 

 

ช้ันปี         1    2       3             4   

 

ระดับเกรดเฉลีย่ 

 ต่ํากวา 2.00   2.01 - 2.50   2.51 - 3.00   

  3.01 - 3.50   3.51 - 4.00    

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

  ต่ํากวา 2,500   2,500 - 3,000  3,001 - 5,000  

 5,001 - 7,000  7,000 - 10,000  มากกวา 10,000  
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ตอนที ่ 2  พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เหล้าป่ัน   (กรุณาทําเครื่องหมาย หนาขอความที่ตรงกับ

ความคิดเห็นของทานมากที่สุด ) 

 

1. ท่านรู้จักผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน จากทีใ่ด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  หนังสือพิมพ     วิทยุ 

  โปสเตอร      โทรทัศน 

  อินเตอรเน็ต      เพื่อน 

  ญาติ/พี่นอง      รานคาแนะนํา 

  อ่ืน ........................................... 

 

2. คุณซ้ือผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน รสชาติใดบ้าง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 สตรอเบอรร่ี      บลูเบอรรี   

  แคนตาลูป      สละ   

 บลูฮาวาย      กีว ี    

  องุน       แอปเปลเขียว      

  ล้ินจี่      ราสเบอรร่ี   

  พันชแดง      อ่ืน ...................................... 

 

3. เหตุผลทีท่่านดื่มผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน  เพราะอะไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ความแปลกใหมของผลิตภัณฑ 

  ความหลากหลายของรสชาติ 

  คนสวนใหญมักจะดื่มเหลาปน 

  โฆษณาเหลาปนท่ีนาสนใจ 

  หาซ้ือไดงาย 

  ทดลองดื่ม 

 อ่ืนๆ.......................................... 
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4. คุณซ้ือผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน บ่อยแค่ไหน ใน 1 อาทติย์ 

  1 - 2 คร้ัง 

 3 - 4 คร้ัง 

 5 - 6 คร้ัง 

 มากกวา 6 คร้ัง 

 

5. ท่านดื่มผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน ปริมานเท่าไรต่อคร้ัง 

  ไมถึง 1 เหยือก 

  1 เหยือก 

  2 เหยือก 

  มากวา 2 เหยือก 

 

6. สถานทีท่ีท่่านซ้ือผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน  

  รานคาบริเวณหลังมหาวิทยาลัย 

  หางสรรพสินคา 

  ผับ บาร สถานทองเท่ียวตอนกลางคืน 

  อ่ืนๆ............................................. 

 

7. คุณมีทศันคติต่อ เหล้าป่ัน อย่างไร 

    ราคาเหมาะสม       

    ความหลากหลายของรสชาติ     

 ดีกรีเบาหวา เหลาท่ัวๆ ไป       

 

8. ในกรณทีีคุ่ณไม่สามารถหาซ้ือ เหล้าป่ัน ได้ คุณจะซ้ือผลติภัณฑ์อืน่แทนหรือไม่ 

     ซ้ือ    

 ไมซ้ือ 
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ตอนที ่3 ความคดิเห็นของผู้บริโภคทีมี่ต่อส่วนประสมทางการตลาดของผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน 

ปัจจัยทีใ่ช้ในการประกอบการตัดสินใจ 

ด้านผลติภัณฑ์                       1            2           3            4             5 

          นอยท่ีสุด                            มากท่ีสุด 

   ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ             

   คุณภาพของผลิตภัณฑ             

   มีรสชาติท่ีหลากหลาย             

   การไดรับการับรองจาก กระทรวงสาธารณสุข          

   รูปแบบสวยงามของผลิตภัณฑ            

   ปริมาณ หรือ ขนาด มีสวนในการตัดสินใจซ้ือ          

ด้านราคา     1  2 3 4 5  

นอยท่ีสุด                                    มากท่ีสุด 

   ราคามีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือ           

   ราคาท่ีซ้ือมีความเหมาะสมกับปริมาณ           

   การแสดงราคาไวอยางชัดเจน            

   ราคาถูกเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑเหลาอ่ืนๆ           

ปัจจัยด้านสถานที ่    1 2 3 4 5 

นอยท่ีสุด                            มากท่ีสุด 

   สถานท่ีจําหนายเหลาปนหาซ้ือไดงาย           

   มีท่ีจอดรถสะดวก             

   มีบรรยากาศและการจัดตกแตงราน           

   รานคาอยูใกลสถานศึกษา            

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   1  2 3 4 5 

      นอยท่ีสุด                            มากท่ีสุด 

   การลดราคา มีสวนในการตัดสินใจซ้ือ           

   การแจกตัวอยางสินคาใหทดลองดื่ม           

   การจัดโปรโมช่ัน             

   การแถมสินคาหากมีการซ้ือครบตามท่ีกําหนด          
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ตอนที ่4 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของผู้บริโภคทีมี่ต่อผลติภัณฑ์ เหล้าป่ัน 

      1  2 3 4 5 

      นอยท่ีสุด                            มากท่ีสุด     

ส่ือทางโทรทัศน              

ส่ือทางวิทย ุ              

ส่ือทางหนังสือพิมพ             

ส่ือทางนิตยสาร                                                                                                                          

ส่ือทางอินเตอรเน็ต                         

ปายโฆษณา                

แผนพับ/ใบปลิว              

คนในครอบครัว              

เพื่อน               

 

 

 

ข้อเสนอแนะ 

.......................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................

.............................. 


	
	ปัจจัยด้านสถานที่    1 2 3 4 5


