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51602345 : สาขาวิชาการประกอบการ 
คาํสาํคญั :  ส่วนประสมทางการตลาด/ การตดัสินใจซืÊอ/ ชุดนักเรียน 
 ยพุาพร องักุรวานิช : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม. อาจารยที์Éปรึกษาวิทยานิพนธ์ : ผศ.ดร.พิทักษ์ ศิริวงศ์. 
148 หนา้. 
 
 การวิจัยครัÊ งนีÊ มีว ัตถุประสงค์เพืÉอ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียน 2) ศึกษาพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานของผูป้กครอง 3) 
เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน 4) เพืÉอศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนและ 5) เพืÉอศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนของผูป้กครองใน อ. เมือง  จ.นครปฐม  ประชากรทีÉใช้ในการวิจัย
ครัÊ งนีÊ  ไดแ้ก ่ผูป้กครองและเด็กนกัเรียนทีÉอาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม จํานวน 400 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  
 ผลการวิจยัพบว่า  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมส่วนใหญ่ซืÊอชุดนักเรียนทีÉร้าน 
อ.พานิช 2  ถนอมชัย (หน้า ร.ร.ราชินีบูรณะ) ไม่มีแหล่งซืÊอชุดนักเรียนประจํา เปรียบเทียบราคาและ
คุณภาพ โดยส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเอง ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน ปีละ 2 ครัÊง ค่าใช้จ่ายในการซืÊอ
ชุดนกัเรียนระหว่าง 400-800 บาท การเลือกซืÊอชุดนกัเรียนพาบุตรหลานไปด้วยทุกครัÊ ง กรณีทีÉไม่ได้พา
บุตรหลานไปด้วยจําขนาดหรือเบอร์ไปซืÊอ สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน
เพราะชุดเดิมเลก็เกนิ ช่วงเวลาในการซืÊอชุดนกัเรียนใหม่ คือ กอ่นเปิดภาคเรียนของแต่ละภาคการศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนอยู่ในระดับมากทีÉสุดได้แก ่ปัจจัย
ดา้นการจัดหมวดหมู่สินค้า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนทีÉ
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนทีÉแตกต่างกนั 
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กิตตกิรรมประกาศ
 
 วิทยานิพนธ์ฉบบันีÊสามารถสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยความช่วยเหลืออย่างดียิÉงจากหลาย  ๆ
ท่าน ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. พิทกัษ ์ ศิริวงศ ์ อาจารยที์ÉปรึกษาทีÉให้คําแนะนํา 
กาํลงัใจ และกรุณาช่วยแกไ้ขขอ้ผิดพลาดต่าง ๆ ตัÊงแต่เริÉมทําวิทยานิพนธ์ฉบับนีÊ     ขอขอบพระคุณ
อาจารย ์ดร. ธนินท์รัฐ  รัตนพงศภิ์ญโญ   ประธานกรรมการวิทยานิพนธ์    และอาจารย  ์ดร. สุวิชา  
วรวิเชียรวงษ ์ กรรมการสอบวิทยานิพนธ์   ทีÉกรุณาสละเวลาในการตรวจและให้คําแนะนําในการ
ทาํวิทยานิพนธ์ 
 สุดทา้ยผูว้ิจยัใคร่กราบขอบพระคุณ บิดา มารดา และพีÉ ๆ เพืÉอน ๆ ทีÉให้ความรักความ
ห่วงใย เป็นกาํลงัใจและสนบัสนุน ส่งเสริมในทุก ๆ ดา้นแกผู่ว้ิจยัตัÊ งแต่เริÉมต้น จนวิจัยฉบับนีÊ สําเร็จ
ลงดว้ยดี 
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บททีÉ 1 
บทนํา 

 
1.  หลักการและเหตุผล 
 ทัÉวประเทศ  ผู ้ปกครองซึÉ งมีบุตรหลานทีÉกาํลงัศึกษาอยู่  หรือกาํลังจะเข้าสู่ระบบ
การศึกษาภาคบงัคบัจาํเป็นจะตอ้งรับภาระค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทีÉ เพิÉมมากขึÊ นจากช่วงปกติอย่างมาก  ไม่
ว่าจะเป็นค่าธรรมเนียมการศึกษา  ค่าเครืÉองแบบ  อุปกรณ์การเรียน  ฯลฯ  จากข้อมูลศูนยว์ิจัยกสิกร
ไทยจาํกดั (ศูนยว์ิจยักสิกร  2550)  ไดท้าํการสาํรวจในปี พ.ศ. 2550  พบว่า  เฉพาะในช่วงเปิดเทอมมี
เงินสะพดัทัÊงสิÊน 50,000 ลา้นบาท  เมืÉอเทียบกบัช่วงเปิดเทอมปี พ.ศ. 2549  หรือเพิÉมขึÊ น 10 %  โดย
บรรดาผูป้กครองมีการปรับตัวเพืÉอเตรียมรับปัญหาในช่วงเปิดเทอมแยกออกเป็น 2 กลุ่มคือ  กลุ่ม
แรกจะหันมาซืÊอชุดนักเรียนและอุปกรณ์การเรียนเร็วขึÊ น  โดยเลือกซืÊอตัÊ งแต่ในช่วงปลายเดือน
เมษายน  ซึÉ งเป็นช่วงทีÉบรรดาผูป้ระกอบการให้ส่วนลดมากทีÉสุดถึง  20 - 30 % และยงัได้รับความ
สะดวกในการเลือกซืÊอ  เนืÉองจากลูกค้ายงัไม่แน่นเหมือนในช่วงใกลเ้ปิดเทอม  ส่วนผูป้กครองอีก
กลุ่มหนึÉงจะเน้นประหยดั  ลดปริมาณในการซืÊอชุดนักเรียนและอุปกรณ์การเรียน  และจากการทีÉ
โรงเรียนแต่ละแห่งมีกฎระเบียบเก ีÉยวกบัเครืÉองแบบและการแต่งกายของนักเรียน  จึงทําให้ธุรกจิทีÉ
เก ีÉยวขอ้งกบัเครืÉองแบบนกัเรียนมีการเติมโตอยา่งต่อเนืÉอง  พบว่า  ในส่วนของเครืÉองแบบนักเรียนมี
อตัราเติบโตเพิÉมขึÊนเฉลีÉยร้อยละ 10 – 20 ต่อปี  และปัจจุบนัตลาดเสืÊอผา้นักเรียนมีมูลค่าตลาดรวมปี
ละประมาณ  10,000  ลา้นบาท  เป็นส่วนของเสืÊอผา้นักเรียนตลาดบนประมาณ 1,000  ลา้นบาท  
ตรายีÉห้อหลกัในตลาดกลุ่มนีÊไดแ้ก ่ ตราสมอ  น้อมจิตต์  และสมใจนึก  โดยมีชุดนักเรียนของยีÉห้อ
ตราสมอของบริษทัสมอทองการ์เมน้ท์ครองส่วนแบ่งการตลาดเสืÊอผา้นักเรียน  ระดับล่างซึÉ งการ
ขยายกนัอยา่งรวดเร็ว  สาเหตุจากมีตรายีÉห้อใหม่เขา้มาในตลาดมากขึÊน  รวมทัÊ งมีการทุ่มจัดกจิกรรม
การตลาด  และอาศยักลยทุธ์การตลาด ๆ เพืÉอสร้างแรงจูงใจให้กบัลูกค้าและกระตุ้นยอดขาย  จึงทํา
ให้ผูป้ระกอบการตลาดบนบางรายเริÉมหันมาสนใจทีÉจะขยายฐานลูกคา้ระดบัล่างเพิÉมมากขึÊน 
 ประกอบกบัปีนีÊ รัฐบายมีนโยบายเรียนฟรี  แจกเงินสดผู้ปกครองซืÊอชุดนักเรียน-
อุปกรณ์การเรียน  แต่ในส่วนของตาํราเรียนกาํหนดให้ทางโรงเรียนเป็นผูจ้ัดซืÊอ  นายจุรินทร์ ลกัษณ
วิศิษฏ์ รัฐมนตรีว่าการกระทรวงศึกษาธิการ กล่าวภายหลงัประชุม 5 องค์กรหลกั ว่าได้มีการ
พิจารณาเรียนฟรี 15 ปี โดยไดข้อ้สรุปเรียนฟรี 5 เรืÉอง ค่าเล่าเรียน ตาํราเรียน อุปกรณ์การเรียน  
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ชุดนักเรียน และ  กจิกรรมพฒันาคุณภาพ ซึÉ งในส่วนของเงินงบประมาณ 9 พนัลา้นบาท ทาง
กระทรวงจะจดัสรรให้กบัโรงเรียนโดยตรง หลงัจากพระราชบญัญติังบประมาณรายจ่ายกลางปีมีผล
บังคับใช้แลว้  สําหรับแนวทางการจัดซืÊอชุดนักเรียนและอุปกรณ์การเรียน จะจัดสรรเงินสดให้
ผูป้กครองและนักเรียนจะดําเนินการจัดซืÊอด้วยตนเอง โดยให้นักเรียน ผูป้กครองไปเบิกจ่ายจาก
โรงเรียนตน้สงักดั ส่วนตาํราเรียน ทางโรงเรียนจะเป็นผูด้าํเนินการจัดซืÊอ เพราะว่าตําราเรียนเมืÉอซืÊอ
แลว้จะเป็นสมบติัเป็นทรัพยสิ์นของโรงเรียนจะจัดการให้นักเรียนได้ยืมเรียน  ส่วนการตัดสินใจว่า
จะดาํเนินการดว้ยวิธีใดนัÊนเป็นหนา้ทีÉของโรงเรียน ทัÊงนีÊทัÊงนัÊน จะขึÊนอยูก่บัภาคี 4 ฝ่าย ประกอบด้วย 
ตวัแทนครู ผูป้กครอง คณะกรรมการนักเรียน ตัวแทนชุมชน และบวกกบัคณะกรรมการโรงเรียน 
เป็นผูพิ้จารณา คือ ร่วมกนัตดัสินใจ 
 จงัหวดันครปฐมเป็นจงัหวดัหนึÉ งทีÉมีอตัราการขยายตัวทางเศรษฐกจิทีÉรวดเร็ว  มีการ
เพิÉมจาํนวนของธุรกจิต่าง ๆ อยา่งต่อเนืÉอง  (ศูนยข์้อมูลการค้าเศรษฐกจิจังหวดันครปฐม 2549) จึง
ถือว่าเป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกจิทีÉสําคัญแห่งหนึÉ งของภาคกลาง  เนืÉองจากเป็นกลุ่มจังหวดัทีÉเป็น
ศูนยก์ลางการผลิตและการแปรรูปสินค้าประมงและเกษตร  เป็นแหล่งท่องเทีÉยวเชิงนิเวศน์  เชิง
สุขภาพเสริมสร้างคุณภาพชีวิตและการพัฒนาทีÉ ย ัÉงยืน   นอกจากนัÊ นย ัง เป็นศูนย์รวมของ
สถาบันการศึกษาในระดับต่าง ๆ ทัÊ งของภาครัฐและเอกชน  โดยพบว่า   เฉพาะในอาํเภอเมือง  
จงัหวดันครปฐม  มีจํานวนโรงเรียนทัÊ งสิÊน  17  แห่ง  โรงเรียนของเอกชน  5  แห่ง  (สารานุกรม
มีเดีย  2552)  ขณะทีÉผูป้ระกอบการจําหน่ายชุดนักเรียนในอาํเภอเมือง  จังหวดันครปฐมนัÊนมีทัÊ งทีÉ
เป็นร้านค้า  ห้างสรรพสินค้า  เช่น  ร้านอ . พานิช 2 ถนอมชัย  ร้านอ. พานิช 1  ร้านวงัเด็ก  ร้าน
สายรุ้ง  ฯลฯ  รวมไปถึงห้างสรรพสินคา้สมยัใหม่หรือดิสเคาน์สโตร์ต่าง ๆ เช่น  ห้างแมคโคร  ห้าง
เทสโกโลตัส  ห้างบิËกซี  ซึÉ งได้นําเอาชุดนักเรียนเข้ามาจําหน่ายในช่วงกอ่นเปิดเทอม  โดยอาศัย
ความไดเ้ปรียบดา้นอาํนาจการต่อรองกบัผูผ้ลิต  เพืÉอให้ได้สินค้าทีÉมีราคาตํÉา  พร้อมกบัใช้กลยุทธ์
ทางการตลาดในการจูงใจผูบ้ริโภค  ซึÉ งกเ็ริÉมมีการตอบรับจากผูบ้ริโภคมากขึÊน 
 โดยปกติแลว้  ผูป้กครองนกัเรียนสามารถเลือกซืÊอชุดนักเรียนได้จาก  2  ช่องทาง  คือ  
ซืÊอภายในโรงเรียน  และซืÊ อจากห้างหรือร้านค้าทัÉวไป   สําหรับผูป้กครองนักเรียนเด็กเล็กระดับ
อนุบาลส่วนใหญ่นิยมซืÊอภายในโรงเรียน  เนืÉองจากเป็นช่วงทีÉเพิÉงเริÉมนําบุตรหลานเข้ามาศึกษาใน
โรงเรียน  ผูป้กครองส่วนใหญ่จะยงัไม่ทราบเรืÉองระเบียบการแต่งกายของโรงเรียน  ดังนัÊนการซืÊอ
โดยให้ทางโรงเรียนเป็นผูจ้ดัให้จึงเป็นวิธีการทีÉสะดวกทีÉสุด  ส่วนนกัเรียนในระดับมธัยมศึกษาตอน
ปลาย  ทางผูค้รองมกัยอมให้บุตรหลานออกไปเลือกซืÊอชุดนักเรียนด้วยตัวเอง  โดยผูป้กครองอาจ
กาํหนดจํานวนเงิน   หรือจํานวนชุดทีÉ ต้องการซืÊ อ   ขณะทีÉ ผู ้ปกครองของนักเรียนในระดับ
ประถมศึกษาจนถึงมธัยมศึกษาตอนตน้  ส่วนใหญ่มกัจะจัดหาและเลือกซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้าน
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และร้านคา้ต่างๆ ให้กบับุตรหลานดว้ยตวัเอง  เพืÉอให้ไดสิ้นคา้ทีÉมีคุณภาพ  และราคาทีÉตรงกบัความ
ต้องการมากทีÉสุด   ดังนัÊนกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของผูป้ระกอบการจําหน่ายชุดนักเรียนกคื็อ  กลุ่ม
ผูป้กครองของนักเรียนทีÉกาํลงัศึกษาในระดับประถมศึกษาจนถึงระดับมธัยมศึกษาตอนต้น  และ
เนืÉองจากผูป้ระกอบการค้าปลีกชุดนักเรียนได้เพิÉมจํานวนมากขึÊ นอย่างมาก  ตลอดจนสภาวะการ
แข่งขนัทีÉสูงขึÊน  จึงทาํให้ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งมีการปรับเปลีÉยนพฒันาห้างร้านของตน  รวมถึง
การเลือกใช้กลยุทธ์และกจิกรรมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย  เพืÉอเพิÉมส่วนแบ่ง
การตลาดให้ไดม้ากทีÉสุด 
 จงัหวดันครปฐม  เป็นจงัหวดัทีÉมีภูมิศาสตร์ติดต่อกบัจังหวดัใกลเ้คียง  ซึÉ งมีอตัราการ
เติบโตทางเศรษฐกจิสูง  ไดแ้ก ่ กรุงเทพมหานคร  สุพรรณบุรี  สมุทรสาคร  นนทบุรี  และราชบุรี  
เป็นจงัหวดแห่งประวติัศาสตร์และการท่องเทีÉยว  และมีระยะห่างจากกรุงเทพมหานคร เพียง  58  
กโิลเมตร  ทําให้เป็นเป้าหมายหนึÉ งของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ทีÉตัดสินใจขยายสาขามายงัจังหว ัด
นครปฐม   
 จากการขยายสาขาของร้านค้าปลีกสมยัใหม่มายงัจังหวดันครปฐมนัÊน  ส่งผลกระทบ
ทัÊงทางตรงและทางออ้มต่อร้านคา้ปลีกแบบดัÊ งเดิม  คือ  ร้านค้าปลีกสมยัใหม่ทําให้พฤติกรรมการ
บริโภคของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมเปลีÉยนไป  ซึÉ งเดิมอาจซืÊอสินค้าอุปโภคบริโภคจากร้านค้า
ใกลบ้า้น  แต่เมืÉอมีร้านปลีกสมยัใหม่ขยายสาขามาในจังหวดันครปฐม  ทําให้ผูบ้ริโภคในจังหวดั
นครปฐมหันมาซืÊอสินค้าอุปโภคบริโภคในร้านค้าปลีกสมยัใหม่เหล่านีÊ มากขึÊ น  มีผูม้าใช้บริการ
เฉลีÉยต่อวนัจาํนวน  7,000  คน  และมียอดจาํหน่ายเฉลีÉย  8.3  ลา้นบาท  (มานิต  นุย้จาํนลั 2551 : 69) 
 แต่ทัÊงนีÊทัÊงนัÊนกต็อ้งขึÊนอยูก่บัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าตอ้งการซืÊอสินค้าจากร้านค้า
ใด  ซึÉ งกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคนัÊนถือเป็นขัÊนตอนการตัดสินใจซืÊอเก ีÉยวกบัการซืÊอสินค้า  
หรือบริการของผูบ้ริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึÉง  ซึÉ งกระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคทําให้ทราบถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในแต่ละขัÊนตอน  เพืÉอใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์และแผนการตลาด
ทีÉเหมาะสม  ขัÊนตอนในกระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค  ประกอบด้วยขัÊนตอนสําคัญ  ดังนีÊ   
คือ  การรับรู้ปัญหา  การแสวงหาขอ้มูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจ  ตลอดจนการกระทํา
การซืÊอ   ซึÉ งการตดัสินใจซืÊอสินคา้จากร้านคา้ปลีกทัÊงแบบดัÊงเดิมและแบบสมยัใหม่ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม  มีผลต่อตวัแปรการตดัสินใจซืÊอ  4  ดา้นซึÉงประกอบไปด้วย  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้าน
ราคา  ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทัÊง  4  ดา้นนีÊยงัส่งผลต่อแผนการตลาดและการปรับเปลีÉยนกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านค้าปลีกทัÊ ง
แบบดัÊงเดิมและแบบสมยัใหม่   
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 ด้วยเหตุนีÊ ผู ้ศึกษาจึงสนใจทีÉจะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง  จงัหวดันครปฐม  เพืÉอเป็นประโยชน์สําหรับผู้
ทีÉสนใจ  และโดยเฉพาะอย่างยิÉงผูป้ระกอบธุรกจิจําหน่ายชุดนักเรียนในการนําผลการศึกษาไปใช้
ประกอบการตดัสินใจในการวางแผนกลยทุธ์  และการจดักจิกรรมทางการตลาดให้เหมาะสมซึÉ งจะ
ช่วยให้ธุรกจิสามารถดาํเนินต่อไปได ้
 
2.  วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 2.1 เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม  
 2.2 เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตรหลานของผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐม  
 2.3 เพืÉอเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซืÊอชุด
นกัเรียนสาํหรับบุตรหลานของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม  
 2.4 เพืÉอเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนกบัพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานของผูป้กครองใน
อาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม   
 2.5 เพืÉอเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
 
3.  ขอบเขตการวิจัย 
 ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขอบเขตการวิจยัไวด้งันีÊ  
 3.1 ขอบเขตด้านพืÊนทีÉ  การศึกษาวิจัยครัÊ งนีÊ ผูว้ิจัยเลือกศึกษาในสถานศึกษาในเขต
อาํเภอเมือง  จงัหวดันครปฐม 
 3.2 ขอบเขตด้านประชากร  การศึกษาวิจัยครัÊ งนีÊ ผู ้ทีÉ ให้ข้อมูลหลักคือ  ผู ้ปกครอง
นกัเรียนในเขตอาํเภอเมือง  จงัหวดันครปฐม  นกัเรียน  พนกังานขาย  และกลุ่มลูกคา้ปลีก 
 3.3 ขอบเขตด้านเวลาทีÉใช้ในการวิจัย  เริÉมจากวนัทีÉ 1 พฤศจิกายน 2553  จนถึงวนัทีÉ  
28 กุมภาพนัธ์ 2554 
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4.  ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 
 4.1 ทาํให้ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียน
ของผูป้กครอง ดงันัÊนผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุดนักเรียนสามารถนําผลการศึกษาทีÉได้ไปใช้
พฒันาส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป  
 4.2 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคล รวมทัÊงพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนของผูป้กครอง
นักเรียนในอําเภอเมือง จังหวดันครปฐม ซึÉ งผลการศึกษาทีÉได้นีÊ จะเป็นข้อมูลพืÊนฐานสําหรับ
ผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุดนักเรียนในการวางแผนการตลาด ให้สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย 
และพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ของกลุ่มเป้าหมาย 
 4.3 เพืÉอเป็นขอ้มูลพืÊนฐานในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้าน
ขายเสืÊอผา้ชุดนกัเรียนในพืÊนทีÉอืÉน ๆ  
 
5.  นิยามศัพท์  
 เพืÉอให้เขา้ใจความหมายของนิยามศพัท์เฉพาะทีÉใช้ในการวิจัยครัÊ งนีÊ ตรงกนั  ผูว้ิจัยได้
ให้ความหมายคาํสาํคญัไวด้งัต่อไปนีÊ  
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน  ได้แก ่ ปัจจัย
ทางดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  การบริการและบรรยากาศในร้าน  ราคา  การส่งเสริมทางการตลาด  
และช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน 
 การตัดสินใจของผู้บริโภค   หมายถึง  กระบวนการตัดสินใจซืÊอสินค้าของผูบ้ริโภค  
โดยประกอบดว้ยการนาํเขา้ขอ้มูล  กระบวนการ  และพฤติกรรมทีÉแสดงออก 
 ปัจจัยส่วนบุคคล  หมายถึง  ปัจจัยทีÉ เป็นลักษณะเฉพาะบุคคล  ได้แก  ่ เพศ  อาย ุ 
สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตัวอย่างทีÉอาศยัอยู่ในจังหวดั
นครปฐม 
 ปัจจัยด้านพฤตกิรรมการซืÊอสินค้า  หมายถึง  การกระทําทีÉ ผูม้าซืÊอสินค้าแสดงออกใน
การคน้หาว่า  สถานทีÉทีÉไปซืÊอสินคา้  สาเหตุทีÉไปเลือกซืÊอสินคา้  ประเภทของสินค้าทีÉไปซืÊอ  ความถีÉ
ในการซืÊอสินคา้  ช่วงเวลาทีÉไปซืÊอสินคา้  วนัทีÉไปเลือกซืÊอสินค้า  จํานวนเงินทีÉใช้ในการซืÊอ  บุคคล
ทีÉมีอิทธิพลต่อการซืÊอ 
 ราคา  หมายถึง  การทีÉผลิตภณัฑมี์ราคาถูกและเหมาะสม  ส่วนลดราคาของผลิตภณัฑ ์ 
ผลิตภณัฑมี์หลายระดับราคาให้เลือก  ผลิตภณัฑ์มีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา  และมีป้ายแสดง
ราคาอยา่งชดัเจน 
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 ช่องทางการจัดจําหน่าย  หมายถึง  การทีÉทําเลทีÉตัÊ งของร้านสะดวกในการเลือกซืÊ อ
สินค้า  มองเห็นได้ชัดเจน  อยู่ใกลบ้้านหรือทีÉทํางาน  เดินทางไปมาสะดวก  การจัดสินค้าเป็น
หมวดหมู่สะดวกในการซืÊอ  สถานทีÉจอดรถในร่มกวา้งขวางปลอดภยั  จอดฟรี  และมีเวลาเปิด-ปิด
ให้บริการ  ลกัษณะตกแต่งร้านสวยงามน่าสนใจ  มีป้ายชืÉอหรือสญัลกัษณ์ของร้าน 
 การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  มีการโฆษณาโดยใช้ป้านโฆษณา  การโฆษณาทาง
ใบปลิว /แผ่นพับ  การโฆษณาทางหนังสือพิมพ์  การโฆษณาทางวิทยุ  การได้รับคําแนะนําจาก
พนกังานขาย  พนกังานมีอธัยาศยัดี  มีของแถมหรือของสะสม  มีการแจกสินคา้ตวัอย่าง  มีการสาธิต
ผลิตภณัฑ ์ มีบริการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต  มีบริการผ่อนชาํระ  เป็นสมาชิกจะรับสิทธิพิเศษ  และ
ชืÉอเสียงของร้านคา้  น่าเชืÉอถือเป็นทีÉยอมรับ 
 ความถีÉในการเข้าใช้บริการ  หมายถึง  จาํนวนครัÊงทีÉเขา้มาใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
 ช่วงเวลาทีÉใช้บริการ  หมายถึง  ช่วงเวลาทีÉสะดวก  หรือมีความจําเป็นทีÉต้องเข้ามาใช้
บริการของผูบ้ริโภค 
 ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ  หมายถึง  การใช้จ่ายในแต่ละครัÊ งของผูบ้ริโภคทีÉเข้าไปใช้
บริการร้านคา้ของผูบ้ริโภค 
 ชุดนักเรียน  หมายถึง  เครืÉ องแต่งการสําหรับนักเรียน  อนัได้แก  ่ เสืÊอ  กางเกงหรือ
กระโปรงตามระเบียบขอ้บงัคบัของทางโรงเรียน  โดยไม่รวมถึงเครืÉองแต่งกายทีÉเป็นองค์ประกอบ
อืÉน ๆ เช่น  รองเทา้  ถุงเทา้  เข็มขดั  ฯลฯ 
 ร้านค้าปลีก  หมายถึง  องค์กรธุรกจิทีÉขายสินคา้หรือบริการ  ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดท้าย  
ปริมาณการซืÊอ-ขายในแต่ละครัÊ งไม่มากนกั  
 ผู้ปกครองในอําเภอเมือง  จังหวัดนครปฐม  หมายถึง  ผูเ้ป็นบิดา   มารดาหรือผูที้É มี
หนา้ทีÉดูแลรับผิดชอบนักเรียนทีÉกาํลงัศึกษาอยู่  ตัÊ งแต่ระดับประถมศึกษาจนถึงระดับมธัยมศึกษา
ตอนตน้ในโรงเรียนแห่งใดแห่งหนึÉงในอาํเภอเมือง  จงัหวดันครปฐม  และเป็นผูที้Éอาศัยอยู่ในอาํเภอ
เมือง  จงัหวดันครปฐม 
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6.  กรอบแนวความคิดการวิจัย 
 

 
 

ภาพทีÉ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
  
 
 

ตวัแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดต่้อเดือน 

การตดัสินใจซืÊอทีÉใช้ส่วนประสมทาง
การตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา 

ตวัแปรตาม 
(Dependent Variables) 

ปัจจัยด้านพฤตกิรรมการซืÊอสินค้า 
1. สถานทีÉทีÉไปซืÊอสินคา้ 
2. สาเหตุทีÉไปเลือกซืÊอสินคา้ 
3. ประเภทของสินคา้ทีÉไปซืÊอ    
4. ความถีÉในการไปซืÊอสินคา้ 
5. ช่วงเวลาทีÉไปซืÊอสินคา้ 
6. ช่วงวนัทีÉไปซืÊอสินคา้ 
7. จาํนวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอ 
8. บุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อการซืÊอ 
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บททีÉ  2 
 วรรณกรรมทีÉเกีÉยวข้อง 

 
 ในการศึกษาเรืÉอง  “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอชุด
นกัเรียนของผูป้กครองใน อ. เมือง จ. นครปฐม”  ผูว้ิจัยได้นําแนวคิดและทฤษฎีทีÉเก ีÉยวข้องมาปรับ
ใชใ้นการศึกษา  รวมทัÊงไดศึ้กษารายงานการวิจยั  และวรรณกรรมต่าง ๆ ทีÉเก ีÉยวขอ้งเพืÉอนํามาใช้เป็น
แนวทางในการศึกษา  โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนีÊ  
 1. รูปแบบของธุรกจิคา้ปลีก 
  1.1 ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม  (Traditional  Trade) 
  1.2 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  (Modern  Trade) 
 2. แนวคิดและทฤษฎีทีÉเก ีÉยวขอ้ง 
  2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค 
  2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซืÊอสินคา้ 
  2.4 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
  2.5 ทฤษฎีอุปสงค์  (Demand) 
  2.6 พฤติกรรมและจิตวิทยาของผูบ้ริโภค 
 3. ชุดนกัเรียน 
 4. งานวิจยัทีÉเก ีÉยวขอ้ง 
 

1.  รูปแบบของธุรกิจค้าปลีก 
 ธุรกจิการค้าปลีกนับได้ว่ าเป็นกจิกรรมทางเศรษฐกจิทีÉสําคัญในการขับเคลืÉอน
กระบวนการพฒันาเศรษฐกจิและสังคมของประเทศโดยรวม  และเป็นการพฒันามาตรฐานการ
ครองชีพและคุณภาพชีวิตของประชาชนในประเทศ  โดยจะทําหน้าทีÉ เป็นตัวกลางในการเชืÉอมโยง
และกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตและสู่ผูบ้ริโภคอยา่งทัÉวถึงผ่านระบบตลาดทีÉมีผูเ้ขา้มามีส่วนร่วมจํานวน
มากและเป็นแหล่งของการยงัชีพของคนกลุ่มใหญ่ตัÊงแต่ผูผ้ลิตสินคา้เจา้ของโรงงาน  ผูป้ระกอบการ
ธุรกจิคา้ส่ง  การขนส่ง  แรงงานรับจา้ง  นอกจากนีÊ   ธุรกจิคา้ปลีกยงัเป็นสญัลกัษณ์ของการดํารงชีวิต
และวฒันธรรมของชุมชนและทอ้งถิÉนทีÉสาํคญั 
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 ในช่วง  3  ทศวรรษทีÉผ่านมา  ธุรกจิการค้าปลีกในประเทศมีการพฒันาทัÊ งในรูปแบบ
ธุรกจิ การดาํเนินงาน  และจาํนวนทีÉเพิÉมมากขึÊ นซึÉ งการเปลีÉยนแปลงดังกล่าวเป็นการตอบสนองต่อ
สภาพแวดลอ้มทัÊ งด้านเศรษฐกจิ  สังคม  และธุรกจิ  รวมทัÊ งวิวฒันาการและเทคโนโลยีของการ
จดัการทีÉทนัสมยัทีÉมีส่วนอยา่งมากในการช่วยให้ให้รูปแบบธุรกจิการค้าปลีกของไทยเปลีÉยนแปลง
ไปอยา่งรวดเร็วและรุนแรงมากขึÊน  โดยเปลีÉยนจากการดาํเนินธุรกจิคา้ปลีกแบบดัÊ งเดิมทีÉดําเนินการ
แบบธุรกจิครอบครัวทีÉมีรูปแบบร้านขายของชาํแบบดัÊงเดิมมาเป็นรูปแบบของการดําเนินธุรกจิแบบ
สมยัใหม่  ทัÊ งแบบเฟรนไชน์  ร้านค้าสะดวกซืÊ อแบบต่าง  ๆ  และรูปแบบค้าปลีกแบบใหม่เริÉ ม
กลายเป็นปรากฏการณ์ปกติทัÉวไปในชุม  รวมทัÊงการเปิดตัวของห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ทัÊ งของ
ต่างประเทศและนกัลงทุนในประเทศ ตลอดจนการเกดิรูปแบบใหม่ของธุรกจิการค้าปลีกประเภท
ร้านทีÉเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่พวกซุปเปอร์สโตร์ / ดิสเคานท์สโตร์ต่าง ๆ  
 การเปลีÉยนแปลงทัÊงรูปแบบการทาํธุรกจิทีÉแตกต่างจากเดิมทีÉเคยมีมา  และมีขนาดของ
การดาํเนินธุรกจิมีขนาดใหญ่ตลอดในช่วงหลายปีทีÉผ่านมา   รวมทัÊ งการขยายตัวอย่างรวดเร็วของ
ธุรกจิค้าปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทยส่งผลกระทบต่อผู้เก ีÉยวข้องทัÊ งประชาชนในฐานะผูบ้ริโภค  
ร้านค้าปลีก  ผูบ้ริหารช่องทางจําหน่าย  ผูผ้ลิตสินค้า   ผูผ้ลิต  และผูมี้ส่วนเก ีÉยวข้องโดยตรงและโดย
ออ้มทัÊงมวล  รวมถึงผลกระทบต่อการเปลีÉยนแปลงในโครงสร้างเศรษฐกจิและสังคมไทยโดยรวม  ซึÉ ง
จากการเปลีÉยนแปลงดังกล่าว   หลายการศึกษาแสดงให้เห็นว่าประชาชนผูบ้ริโภคสินค้าได้รับ
ประโยชน์โดยตรงจากการจบัจ่ายซืÊอสินคา้อุปโภคบริโภคในสถานทีÉกวา้งขวาง  สะดวกสบาย  และ
ดว้ยบริการและคุณภาพสินคา้ทีÉสูงขึÊน  การไดร้ับบริการทีÉดีและมีทางเลือกในการบริโภคสินค้ามาก
ขึÊน ขณะทีÉราคาสินคา้มีแนวโนม้ลดตํÉาลง  แต่อีกดา้นหนึÉงผูป้ระกอบการค้าปลีกดัÊ งเดิมขนาดเล็ก ๆ 
จาํนวนมากทีÉเป็นของคนไทยได้รับผลกระทบด้านลบอย่างรุนแรง   เนืÉองจากกลุ่มลูกค้าซึÉ งดัÊ งเดิม
เป็นลูกคา้ของผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายเลก็ ๆ ในชุมชนต่าง ๆ  ไดท้ยอยหดหายไปอย่างรวดเร็วและ
หันไปซืÊอสินค้าอุปโภคบริโภคจากร้านค้าปลีกขนาดใหญ่  เช่น  ห้างเทสโกโ้ลตัส  ห้างแม็คโคร 
ห้างบิËกซี  และห้างคาร์ฟู  รวมทัÊ งการเข้ามาของร้านค้าปลีกสมยัใหม่ประเภทร้านคอนวีเนียนสโตร์ 
หรือร้านสะดวกซืÊอต่าง ๆ หรือคอนวีเนียนสโตร์ทีÉมีการขยายตัวและสาขาเข้ามาใกลต้ัวชุมชนมาก
ขึÊน  และรูปแบบของการทําธุรกจิ  การให้บริการของรูปแบบการค้าปลีกเหล่านีÊ กาํลงัได้รับความ
นิยมเพิÉมมากขึÊ นเป็นลาํดับ  นอกจากนีÊ   ผูป้ระกอบการคนไทยอีกหลายกลุ่มทีÉเก ีÉยวข้องกบัธุรกจิ
การคา้ปลีกโดยตรง  (Stakeholders)  ไดร้ับผลกระทบอยา่งรุนแรงเช่นเดียวกนั  โดยเฉพาะในรายทีÉ
ไม่สามารถปรับตัวได้ทัน  เช่น  ผูป้ระกอบการค้าส่งในชุมชน  ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมผลิต
สินคา้  อุปโภคบริโภค  (Suppliers)  ผูป้ระกอบการธุรกจิการค้าขนส่งสินค้าและผูผ้ลิตทีÉมีอาํนาจ
การต่อรองทีÉลดลง  และเกษตรกรและกาํลงัแรงงานในชุมชนทีÉกาํลงัสูญเสียแหล่งรายได้พิเศษหรือ
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แหล่งจา้งงานของตนเอง  เพราะรูปแบบของการบริหารจัดการในร้านค้าแบบใหม่มีความต้องการ
แรงงานทีÉมีความสามารถและความชาํนาญทีÉแตกต่างจากเดิม  เป็นตน้  
 ในช่วง  5  ปีทีÉผ่านมา  มีเหตุการณ์ของการเปลีÉยนแปลงทางดา้นเศรษฐกจิ  สังคม  และ
การเมืองทีÉส่งผลกระทบต่อเปลีÉยนแปลงธุรกจิการค้าปลีกของไทยอย่างมาก  ทัÊ งการเปิดเสรีการค้า 
ธุรกจิ  บริการการค้าปลีกของไทย  โครงสร้างสังคม  ครอบครัวทีÉ เปลีÉยนแปลงพฤติกรรมความ
เป็นอยู่  การดํารงชีพของคนในสังคม   ความต้องการและรสนิยม   ตลอดจนการเมืองระหว่าง
ประเทศ  ทอ้งถิÉนทีÉทาํให้การค้าปลีกต้องเผชิญการแข่งขันในทุกรูปแบบอย่างทีÉไม่เคยเป็นมากอ่น 
ผลดงักล่าวเชืÉอได้ว่า  ทําให้ร้านค้าปลีกดัÊ งเดิมขนาดเล็กในประเทศต้องยุบเลิกกจิการจํานวนมาก  
ซึÉ งขอ้มูลธุรกจิการคา้ปลีกระหว่างปี  2540 - 2542  ศึกษาและสํารวจโดยธนาคารแห่งประเทศไทย 
บ่ง ชีÊ ว่ า  ในปี  2540 ธุรก ิจร้านค้าปลีกดัÊ ง เ ดิมมีสัด ส่วนการครอบครองตลาดการค้าปลีก
ภายในประเทศโดยรวมประมาณร้อยละ  86.87  และมีแนวโน้มลดลงเป็นประมาณร้อยละ   83.76 
ในปี  2542  ซึÉ งการสูญเสียส่วนแบ่งการครอบครองตลาดของธุรกจิค้าปลีกดัÊ งเดิมของไทย  ข้อมูล
ของธนาคารแห่งประเทศไทยยืนยนัโดยชัดเจนว่าเป็นการสูญเสียให้กบัร้านค้าปลีกขนาดใหญ่
ประเภทซุปเปอร์สโตร์ ดิสเคาน์สโตร์  และร้านค้าปลีกขนาดเล็กประเภทสะดวกซืÊอ โดยสัดส่วน
การตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ทัÊ งสองประเภทได้เพิÉมจากร้อยละ  6.62  และร้อยละ 1.39  ในปี 
2540  เป็นร้อยละ  8.68  และ 1.96  ในปี  2542  ตามลาํดบั  และการประมาณการของ  TDRI  (2545) 
ประมาณการในปี  2541 - 2544  มูลค่าของธุรกจิคา้ปลีกเพิÉมขึÊนกว่าร้อยละ 90 แต่สัดส่วนของมูลค่า
ธุรกจิร้านคา้ปลีกดัÊงเดิมลดลงกว่าร้อยละ  19.1  และจาํนวนของร้านค้าปลีกดัÊ งเดิมลดลงกว่าร้อยละ 
16  ในขณะทีÉอตัราการเพิÉมขึÊนจาํนวนร้านค้าสมยัใหม่เพิÉมขึÊ นกว่าร้อยละ  75  ซึÉ งจํานวนสาขาของ
ธุรกจิค้าปลีกสมยัใหม่โดยเฉพาะห้างไฮเปอร์มาร์เกต็  / ซุปเปอร์ซนเตอร์เพิÉมมากกว่า  2  เท่าตัว 
ในขณะทีÉส่วนแบ่งตลาดเพิÉมมากกว่า  3  เท่าตวั  นอกจากนีÊสัดส่วนผูถื้อหุ้นคนไทยในธุรกจิค้าปลีก
โดยเฉพาะในส่วนไฮเปอร์มาร์เกต็  / ซุปเปอร์เซนเตอร์ลดลงภายหลงัจากวิกฤตเศรษฐกจิปี  2540 
อยา่งเห็นไดช้ดั  
 รูปแบบและแนวโนม้ของการดาํเนินธุรกจิของธุรกจิค้าปลีกรูปแบบใหม่ทีÉอาศยัความ
ไดเ้ปรียบทางดา้นวิทยาการความรู้  อาํนาจการต่อรองธุรกจิทีÉดีกว่า   การตอบสนองความต้องการ
ของลูกคา้ดา้นความสะดวกสบายและความครบถว้นสินคา้  ส่งผลกระทบต่อการลดลงของธุรกจิค้า
ปลีกของคนไทยลงอย่างต่อเนืÉองทัÊ งขนาดเล็กและขนาดใหญ่  และทีÉสําคัญของวิวฒันาการของ
ธุรกจิคา้ปลีกสมยัใหม่ในสงัคมไทยทีÉผ่านมาได้สร้างวฒันธรรมทางด้านธุรกจิค้าปลีกรูปแบบใหม่
ขึÊ นมาซึÉ งจะเป็นสภาพแวดล้อมทางธุรกจิทีÉสําคัญ  อาทิ  รูปแบบการค้าปลีกทีÉมีขนาดใหญ่และ
จํานวนมากขึÊ น  ร้านค้าปลีกขนาดเล็กทีÉทันสมยัอาํนวยความสะดวกสบายแกลู่กค้าทีÉปรากฏใน



11 

 

ชุมชน  สภาพการเป็นเจ้าของทีÉเปลีÉยนจากเจ้าของเป็นฟรานไชด์  ร้านค้าสะดวกซืÊอมากขึÊ น การ
บริหารจดัการทีÉทนัสมยัทีÉตอ้งการผูมี้ความชาํนาญความรู้ในการจัดการแบบใหม่  การแข่งขันด้าน
ราคาทีÉรุนแรงมากขึÊน โดยเฉพาะในกลุ่มไฮเปอร์มาร์เกต็ / ซุปเปอร์มาร์เกต็  การมีอาํนาจการต่อรอง
ทางการตลาดของกลุ่มคา้ปลีกขนาดใหญ่เหนือผูผ้ลิตและผูค้้าส่งของไทย  การค้าส่งขนาดเล็กของ
คนไทยถูกละเลยและเริÉมหมดความสําคัญ  รวมทัÊ งความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคทีÉได้รับจาก
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่  ซึÉ งกจิการธุรกจิค้าปลีกสมัยใหม่เหล่านีÊ ได้กา้วเข้ามาเป็นส่วนหนึÉ งของ
ชีวิตประจาํวนัของของคนไทยในปัจจุบนั  และยงัคงความรุนแรงและมีแนวโนม้ขยายตัวกว ้างขวาง
มากขึÊ น  ถึงแมว้่าในปัจจุบันสิÉงต่าง ๆ เหล่านีÊ อาจจะกระจุกตัวอยู่ในกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล 
และในตัวเมืองจังหว ัดขนาดใหญ่ของประเทศเป็นส่วนมาก  แต่มีสัญญาณบ่งชีÊ อย่างต่อเนืÉองว่า
ร้านคา้ปลีกดัÊงเดิมในจงัหวดัขนาดกลางและขนาดเลก็ในเมืองและในชุมชนทีÉห่างจากตัวเมืองเริÉมมี
แนวโนม้จะไดรั้บผลกระทบทีÉชดัเจนเพิÉมขึÊนเป็นลาํดบั  
 จากสภาพแวดลอ้มและปรัชญาของการดาํเนินนโยบายเศรษฐกจิภาพรวมของประเทศ
ทีÉสอดคลอ้งกบัภาวการณ์ของเศรษฐกจิเสรีในปัจจุบนันีÊแลว้จึงมีความจําเป็นอย่างยิÉงทีÉ ธุรกจิค้าปลีก
ของคนไทยจะตอ้งมีการปรับตวัให้ทนักบัภาวะแวดลอ้มสังคมและธุรกจิทีÉกาํลงัเปลีÉยนไป  รวมทัÊ ง
ในส่วนของรัฐจะต้องมีการปรับรูปแบบของการจัดการทีÉสร้างเงืÉอนไขทีÉเป็นธรรมในการดําเนิน
ธุรกจิ  และการแข่งขันให้กบัธุรกจิการค้าปลีกไทยเพืÉอให้สามารถดํารงอยู่ร่วมกบัธุรกจิและใน
ระบบการค้าปลีกสมยัใหม่อย่างย ัÉงยืน  และในปัจจุบันนโยบายยุทธศาสตร์  แผนงาน  โครงการ  
และขัÊนตอนทีÉชดัเจนในการเขา้ช่วยเหลือ สนบัสนุน  คุ ้มครอง  ป้องกนั  ร้านค้าปลีกดัÊ งเดิมของคน
ไทยให้เกดิการปรับตวัและมีความสามารถในการแข่งขนัทดัเทียมหรือเป็นธรรมกบัธุรกจิขนาดใหญ่ 
การดาํรงอยูข่องธุรกจิ  หรืออีกนยัหนึÉง  ธุรกจิร้านคา้ปลีกดัÊงเดิมเหล่านีÊ จะสามารถดําเนินธุรกจิของ
ตนต่อไปได้อย่างไรในสภาพทีÉมีการแข่งขันทีÉรุนแรงมากขึÊ นเป็นลาํดับและต้องแข่งขันกบัธุรกจิ
ขนาดใหญ่ทีÉมีความพร้อมกว่าในดา้น  เงินทุน  เทคโนโลยี  กลยุทธ์ธุรกจิการค้าการลงทุนและการ
สนบัสนุนจากกลุ่มผูเ้ชืÉอในระบบการค้าเสรีแบบไร้พรมแดน  ซึÉ งการวางยุทธศาสตร์เพืÉอการดํารง
อยูข่องการคา้ปลีกและบริการในท้องถิÉนจําต้องมองภาพรวมและความเชืÉอมโยงของธุรกจิการค้า
ปลีกในระบบทัÊงหมด  รวมทัÊงการจาํลองภาพของสภาพแวดลอ้มในทุกด้านของระบบเศรษฐกจิใน
อนาคตเพืÉอให้สามารถกาํหนดยทุธศาสตร์ทีÉเหมาะสมทีÉพฒันาและปรับสภาพของธุรกจิการค้าปลีก
และบริการในทอ้งถิÉนให้สามารถดาํรงอยูร่่วมกบัผูอื้Éนในระบบได้อย่างย ัÉงยืน  (สถาบันยุทธศาสตร์
การคา้  2008) 
 ประเภทของธุรกจิค้าปลีกโดยพิจารณาจากกลยุทธ์การจัดการสามารถแบ่งรูปแบบ
การคา้ปลีกไดด้งันีÊ    
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 1.1 ร้านค้าปลีกแบบดัÊงเดมิ  
  ร้านค้าปลีกแบบดัÊ งเดิม  (Traditional  Trade)  ทีÉมีมาตัÊ งแต่ยุคแรก ๆ ของการค้า
ปลีกมีลกัษณะเป็นร้านห้องแถว  พืÊนทีÉร้านคา้แคบ  ไม่มีการตกแต่งหนา้ร้าน  หรือการจัดสินค้าอย่าง
เป็นหมวดหมู่  สินคา้จะวางอยูท่ัÉวไปตามความสะดวกในการหยิบฉวยของเจ้าของร้าน  การดําเนิน
ธุรกจิอาจเป็นกจิการทีÉดาํเนินโดยเจา้ของร้านคนเดียวหรือร่วมกนัจัดตัÊ งเป็นห้างหุ้นส่วนหรือบริษทั
แต่ยงัมีลกัษณะธุรกจิเป็นครอบครัว  การบริหารงานเป็นแบบง่าย ๆ ไม่ซับซ้อน  ไม่มีการนํา
คอมพิวเตอร์หรือเทคโนโลยชีัÊนสูงมาใช้ในการดําเนินธุรกจิ  กจิการร้านค้าในรูปแบบนีÊ ยงัไม่เน้น
เจาะกลุ่มลูกคา้อยา่งเฉพาะเจาะจงมากนกั  การแบ่งกลุ่มลูกคา้ยงัไม่ชดัเจน  ร้านคา้ทีÉจัดอยู่ในรูปแบบ
การคา้แบบนีÊไดแ้ก ่
  ร้านคา้ขายส่ง  เป็นร้านคา้ทีÉจาํหน่ายสินคา้คราวละมาก ๆ ขนาดกจิการยงัไม่ใหญ่
นัก  สินค้าทีÉจําหน่ายเป็นสินค้าเฉพาะสายผลิตภัณฑ์  เช่น  สินค้าอุปโภคบริโภค  เครืÉองเขียน  
เสืÊอผา้  เครืÉองใชใ้นบา้น  เป็นตน้  แหล่งรวมร้านคา้ส่งแหล่งใหญ่ยงัคงอยู่ทีÉตลาดสําเพ็ง  ส่วนแหล่ง
อืÉน ๆ ทีÉสาํคญั  เช่น  ประตูนํÊ า  พาหุรัด  เป็นตน้ 
  ร้านคา้ปลีกทัÉวไป  เป็นร้านคา้ทีÉมีขนาดใหญ่  สินค้าทีÉจําหน่ายมีจํานวนไม่มากแต่
หลากหลายประเภท  เช่น  หนังสือ  เครืÉองเขียน  สินค้าอุปโภคบริโภค  เป็นต้น  ราคาไม่แพง  
คุณภาพปานกลาง  ร้านคา้ประเภทนีÊ ส่วนมากตัÊ งอยู่ในเมืองเล็ก ๆ รวมทัÊ งในชนบททีÉยงัมีคนอยู่ไม่
มากนัก  เป็นร้านทีÉ เกา่แกแ่ละมีจํานวนมากในกจิการร้านค้าปลีก  เนืÉองจากใช้เงินลงทุนน้อย
ค่าใชจ่้ายตํÉา 
  ร้านคา้ขายของชาํ  เป็นร้านคา้ปลีกทีÉมีอยูท่ัÉวไปทุกหนทุกแห่งไม่ว่าจะเป็นหมู่บ้าน
เลก็ ๆ ทีÉค่อนขา้งเงียบหรือเมืองใหญ่ ๆ  ร้านขายของชําในแต่ละท้องถิÉนจะมีความแตกต่างกนัไป
ตามสภาพแวดลอ้ม  เช่น  ร้านค้าทีÉตัÊ งอยู่ในชุมชนจะมีขายของน้อยกว่าร้านค้าทีÉอยู่ในชนบทหรือ
หมู่บ้านทีÉ มีร้านค้าน้อย  สินค้าทีÉขายส่วนใหญ่เป็นสินค้าจําเป็นต่อการครองชีพ  เช่น  ข้าวสาร  
นํÊ าตาล  นํÊ าปลา  สบู่  ผกัสด  เนืÊอสตัว ์ เป็นตน้ 
 1.2 ร้านค้าปลีกสมยัใหม่ 
  ร้านค้าปลีกสมัยใหม่  (Modern Trade)  เป็นร้านค้าทีÉมีการปรับปรุงการจัดวาง
สินคา้  การให้บริการทีÉทนัสมยั  มีการจดัการทีÉเป็นระบบและมีมาตรฐาน  ใช้เทคโนโลยีทีÉทันสมยั
และลงทุนสูงเพืÉอดึงดูดให้ลูกคา้มาใชบ้ริการ  จดัตัÊงบริษทัร่วมทุนทัÊงไทยและต่างประเทศ  ธุรกจิค้า
ปลีกทีÉอยูใ่นประเภทร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มี  7  ประเภทไดแ้ก ่
  1. ห้างสรรพสินค้า  (Department Store)  เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ทีÉรวมของ
สินคา้ทุกชนิดทีÉมีคุณภาพดี  เพืÉอจาํหน่ายให้ลูกคา้ทุกระดับแบบครบวงจร  มีการจัดวางสินค้าแบ่ง
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ออกเป็นหมวดหมู่  สินค้าทีÉจําหน่ายมักมีคุณภาพสูง  และราคาค่อนข้างแพง  ห้างสรรพสินค้า
เปรียบเสมือนการนํา ร้านขายของเฉพาะอย่างเข้ามาอยู่ในหลังคาเดียวกนั   การบริหารของ
ห้างสรรพสินค้าค่อนข้างซับซ้อน  เนืÉองจากต้องมีพนักงานขายประจําแต่ละแผนกเพืÉอคอย
ให้บริการลูกค้าอย่างเต็มทีÉ  ค่าใช้จ่ายในการบริหารงานค่อนข้างสูง  ห้างสรรพสินค้าในปัจจุบัน
พยายามทีÉจะจัดการบริการทัÊ งด้านสินค้าและสิÉงอาํนวยความสะดวกอืÉน ๆ  และเน้นการบริการทีÉ
สะดวกและสร้างความประทับใจให้กบัลูกค้า  การแบ่งห้างสรรพสินค้าตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
สามารถแบ่งได้เป็น 2 ระดับ  คือ  ห้างสรรพสินค้าระดับบน  เน้นลูกค้าทีÉ มีรายได้สูง  เช่น  
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล  ห้างสรรพสินค้าสยามพารากอน  ห้างสรรพสินค้าดิเอ็มโพเรีÉยม  และ
ห้างสรรพสินค้าระดับกลาง  เน้นลูกค้าทีÉมีรายได้ปานกลาง  เช่น  ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล ์ 
ห้างสรรพสินคา้โรบินสนั  ห้างสรรพสินคา้ตัÊงฮัÉวเส็ง  เป็นตน้ 
  2. ร้านค้าแบบเงินสดและบริการตนเอง  (Cash & Carry)  เป็นธุรกจิดิสเคาท์
สโตร์ทีÉเนน้การจาํหน่ายสินคา้ให้รายย่อยหรือผูที้Éต้องการซืÊอสินค้าคราวละมาก ๆ ในราคาขายส่ง  
ไม่เน้นการให้บริการ  ใช้พนักงานจํานวนน้อย  ให้ลูกค้าบริการตัวเอง  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ
ร้านค้าแบบเงินสดและบริการตนเองจะถูกกาํหนดไวค่้อนข้างชัดเจน  โดยผูที้Éสามารถเข้าซืÊอได้
จะตอ้งเป็นสมาชิกเท่านัÊน  และสามารถแจกแจงได้ 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ  กลุ่มร้านค้าปลีกหรือกลุ่ม
ร้านค้าของชําทัÉวไป   กลุ่มทีÉสอง  คือ  หน่วยงานหรือห้างร้าน  บริษทัต่าง ๆ  และกลุ่มธุรกจิ
ให้บริการต่าง ๆ เช่น  โรงแรม  ภตัตาคาร  เป็นตน้  ราคาสินคา้ทีÉจาํหน่ายโดยเฉลีÉยในร้านประเภทนีÊ
จะถูกกว่าราคาสินค้าทีÉจําหน่ายในห้างสรรพสินค้า  ร้านค้าปลีกและร้านค้าส่งทัÉวไป  และการ
ประสานงานร่วมกบัผูผ้ลิตสินค้าเพืÉอลดค่าใช้จ่าย  นอกจากนีÊ ยงัลดต้นทุนดําเนินงานลง  ลูกค้า
จะตอ้งบริการตนเองตัÊ งแต่การเลือกหาสินค้าจนถึงการขนสินค้ากลบับ้าน  สถานทีÉตัÊ งของร้านค้า
แบบเงินสดและบริการตนเอง  โดยทัÉวไปจะตัÊงอยู่ริมถนนสายสําคัญในเขตชานเมือง  รูปแบบของ
สิÉงปลูกสร้างหรือตวัอาคาร  มีลกัษณะคลา้ยคลงัสินคา้  ไม่เนน้การตกแต่งทีÉหรูหราเกนิความจําเป็น  
ตวัอยา่งผูป้ระกอบการคา้ปลีกประเภทนีÊ   ไดแ้ก ่ แมค็โคร 
  3. ร้านค้าปลีกแบบเน้นสินค้าราคาถูกดิสเคาน์สโตร์  (Discount Store)  หรือ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์  (Supper Center)  ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่  พัฒนาจากซูเปอร์มาร์เกต็   และ
ห้างสรรพสินคา้  พืÊนทีÉขายประมาณ  10,000-20,000 ตารางเมตร  แต่ไม่มีพนักงานขายมาดูแลหรือ
มาบริการลูกค้า   ผูซื้Êอต้องบริการตนเอง  โดยร้านค้ามีอุปกรณ์ช่วยจัดไวใ้ห้  ได้แก ่ ตะกร้าและ
รถเข็น  สินค้าหลักทีÉจําหน่ายเน้นจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคทีÉหลากหลายและมีมาก  ไม่
จาํเป็นตอ้งมีสินคา้ทีÉจาํหน่ายไดร้วดเร็วหรือสินคา้ทีÉสร้างผลกาํไรมาก  เนน้ขายสินค้าราคาประหยดั  
คุณภาพปานกลางไม่มียีÉห้อดงั  คุณภาพเหมือนห้างสรรพสินคา้  ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  คือ  ผูมี้รายได้
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ปานกลางถึงตํÉา  คุณภาพสินค้าตัÊ งแต่คุณภาพดีจนถึงคุณภาพปานกลาง  ส่วนใหญ่กว่า  60%  เป็น
อาหารผูป้ระกอบการประเภทนีÊ   เช่น  บิËกซี  ซูเปอร์เซ็นเตอร์  เทสโก ้โลตัส  หรืออาจจะเรียกว่า  
ไฮเปอร์มาร์เกต็  (Hypermarket) กไ็ด ้
  4. ซูเปอร์มาร์เกต็  (Supermarket)  เป็นร้านค้าปลีกทีÉเน้นจําหน่ายสินค้าอุปโภค
บริโภคให้ความสาํคญักบัสินคา้ทีÉสด  ใหม่  และหลากหลาย  โดยเฉพาะสินค้าประเภทอาหารสด  
ตลอดจนสินค้าอุปโภคบริโภคต่าง ๆ ทีÉจําเป็นต่อชีวิตประจําวนั  ตัวอย่างผูป้ระกอบการค้าปลีก
ประเภทนีÊไดแ้ก ่ ท็อปส์  ซูเปอร์มาร์เกต็  ฟู้ดแลนด์  เป็นตน้ 
  5. ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง  (Specially Store)  เป็นร้านคา้ปลีกทีÉจําหน่ายสินค้า
เฉพาะอย่าง  จํากดัไม่ก ีÉประเภท  อาจจําหน่ายเฉพาะสินค้าทีÉมีลกัษณะพิเศษจริง ๆ หรือสินค้าทีÉ
จาํหน่ายไม่ก ีÉอยา่งจึงสามารถจัดหาสินค้าแบบแปลก ๆ มาจําหน่ายหรือเป็นสินค้านําสมยั  สินค้า
ตามแบบนิยมให้บริการทีÉสะดวกและทันสมยั  ตัวอย่างผูป้ระกอบการค้าปลีกประเภทนีÊ   ได้แก ่ 
บูทส์  วทัสนั  มาร์คแอนด์สเปนเซอร์  เป็นตน้ 
  6. กลุ่มร้านค้าทีÉ เน้นประเภทของสินค้า  (Category Killer) เป็นร้านค้าปลีกทีÉ
จาํหน่ายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑเ์ดียวแต่มีหลายยีÉห้อ  จําหน่ายในราคาถูก  กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
คือผูส้นใจสินคา้เฉพาะด้าน  ร้านค้าเฉพาะอย่างแบบขายสินค้าเฉพาะอย่าง  แต่จําหน่ายสินค้าใน
ราคาตํÉากว่าและนาํระบบเงินผ่อนมาบริการ  ตัวอย่างผูป้ระกอบการค้าปลีกประเภทนีÊ   ได้แก ่ พาว
เวอร์บาย  เป็นร้านคา้ทีÉจาํหน่ายเฉพาะสินคา้เครืÉองใช้ไฟฟ้า  ซูเปอร์สปอร์ต  เป็นร้านค้าทีÉจําหน่าย
เฉพาะสินคา้เครืÉองกฬีา  เป็นตน้  
  7. ร้านสะดวกซืÊอ  (Convenience Store)  ร้านคา้ปลีกพฒันาจากร้านค้าปลีกแบบ
เกา่หรือร้านขายของชําผสมผสานซูเปอร์มาร์เกต็  แต่ขนาดเล็กกว่า  ให้ความสําคัญกบัทําเลทีÉตัÊ ง
ร้านค้าเป็นสําคัญ  พืÊนทีÉค้าขายไม่มากนัก  ส่วนใหญ่จําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคจําเป็นต่อ
ชีวิตประจาํวนั  รวมทัÊงอาหารและเครืÉองดืÉมประเภทอาหารจานด่วน  สัÉงเร็วไดเ้ร็ว  สะดวก  ราคาไม่
แพงเกนิไป  ทาํเลทีÉตัÊงแหล่งชุมชน  ตวัอ่างผูป้ระกอบการคา้ปลีกประเภทนีÊ   ได้แก ่ เซเว่นอีเลฟเว่น  
แฟร์มิรีÉมาร์ท  เป็นตน้ 
 
2.   แนวคิดและทฤษฎีทีÉเกีÉยวข้อง 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค 
  2.1.1 แนวคิดพฤตกิรรมผู้บริโภค 
    จากการศึกษาคน้ควา้  ตาํรา  และเอกสารต่าง ๆ ได้มีนักวิชาการหลายท่าน
ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ไวด้งันีÊ   
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    โมเวน  และไมโน  (Mowen and Mino 1998 : 5)  ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  การศึกษาถึงหน่วยการซืÊอ  และกระบวนการแลกเปลีÉยนทีÉเก ีÉยวข้อง
กบัการไดม้า  การบริโภค  และการกาํจดัอนัเก ีÉยวกบัสินคา้  บริการ  ประสบการณ์  และความคิด  
    โฮเยอร์  และแมค็อินนีส  (Hoyer and Macinnis 1997 : 3)  ไดใ้ห้ความหมาย
ไวว้่า   พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นผลสะท้อนของการตัดสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคทัÊ งหมดทีÉ เก ีÉยวข้อง  
สมัพนัธ์กบัการไดม้า  การบริโภค  และการจาํกดั  อนัเก ีÉยวกบัสินคา้  บริการ  เวลาและความคิดโดย
หน่วยตดัสินใจซืÊอ  (คน)  ในช่วงเวลาใดเวลาหนึÉง 
    ชิฟฟ์แมน  และแคนุก  (Schiffman and Kanuk 1994 : 7)  ได้ให้ความหมาย
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า  หมายถึง  พฤติกรรมทีÉผูบ้ริโภคทําการค้นหาความต้องการเก ีÉยวข้องกบั
การซืÊอ  การใช ้ การประเมิน  การใชจ่้ายในผลิตภณัฑ์  และบริการ  โดยคาดว่าจะตอบสนองความ
ตอ้งการของเขา 
    อิงเกลิ,  แบลคเวล  และไมเนียด  (Engle, Blackwell and Miniard 1993 : 5)  
ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า  หมายถึง  กระบวนการตัดสินใจและลกัษณะกจิกรรม
ของแต่ละบุคคล  เพืÉอทําการประเมินผล  การจัดหา  การใช้  และการใช้จ่ายเก ีÉยวกบัสินค้า  และ
บริการให้ไดม้าซึÉ งการบริโภค 
    เลาดอน  และบิตตา  (Loudon and Bitta 1990 : 5)  ได้อธิบายว่า  พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  หมายถึง  กระบวนการตดัสินใจ  และกจิกรรมทางกายภาพทีÉบุคคลเข้าไปเก ีÉยวข้อง  เมืÉอมี
การประเมินการไดม้า  การใชห้รือการจบัจ่ายใชส้อยซืÊอสินคา้และบริการ 
    พิษณุ  จงสถิตวฒันา  (2548 : 54)  ได้อธิบายถึง  พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า  
ประชากรไทย  ซืÊอผลิตภัณฑ์และบริการจํานวนมากมาย   การพยายามเรียนรู้พฤติกรรมการซืÊ อ
ผลิตภณัฑ์และบริการเหล่านีÊ ต้องวิเคราะห์วิจัยเก ีÉยวกบัเรืÉ องเหล่านีÊ   คือ  ใครคอผูซื้Êอ  ซืÊออะไร  
ทาํไมจึงซืÊอ  ใครเก ีÉยวขอ้งกบัการซืÊอ  ซืÊออยา่งไร  ซืÊอเมืÉอใด  ซืÊอทีÉไหน 
    ดารา  ทีปะปาล  (2546 : 4)  ได้ให้ความหมายว่า   พฤติกรรมผู้บริโภค  
หมายถึง  การกระทาํใด ๆ ของผูบ้ริโภคทีÉเก ีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร  เลือกซืÊอ  การใช้สินค้า
และบริการรวมทัÊ งกระบวนการตัดสินใจ  ซึÉ งเป็นตัวนําหรือตัวกาํหนดการกระทําดังกล่าว  เพืÉอ
ตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดร้ับความพอใจ  
    ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ  (2546 : 192)  ได้ให้ความหมายว่า  พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมทีÉผูบ้ริโภคทาํการคน้หา  การคิด  การใช้  การประเมิน  ในสินค้าและ
บริการ  ซึÉ งคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา 
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    อดุลย ์ จาตุรงคกุล  และดลยา  จาตุรงคกุล  (2545 : 6)  ได้ให้คําจํากดัความ
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า  เป็นกจิกรรมต่าง ๆ ทีÉบุคคลกระทําเมืÉอได้รับบริโภคหรือสินค้าบริการ  
รวมไปถึงการขจดัสินคา้หรือบริการหลงัการบริโภคดว้ย 
    พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (ปริญ  ลกัษิตานนท์  2544 : 45)  หมายถึง  การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึÉ งซึÉ งเก ีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา  และการใชผ้ลิตภณัฑ์  ทัÊ งนีÊ หมายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซึÉงเกดิขึÊนกอ่น  และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํ 
    ทิวา  พงศธ์นไพบูลย ์ และคณะ  (2544 : 16)  ได้อธิบายว่า  พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะดงันีÊ  
    1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเกดิขึÊนได ้ ตอ้งมีสาเหตุทีÉทําให้เกดิความต้องการ
ขึÊน 
    2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเกดิขึÊนได ้ ตอ้งมีสิÉงจูงใจให้แสดงพฤติกรรมต่างๆ 
    3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉเกดิขึÊน  ยอ่มมีเป้าหมายในเรืÉองของการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
    สรุปคว ามหมายข้างต้นส รุปได้ว่ า   พฤติกรรมผู้บ ริ โภค   หมายถึง  
พฤติกรรมของบุคคลทีÉเก ีÉยวข้องกบัการซืÊอและการใช้สินค้าหรอบริการ  โดยผ่านกระบวนการ
แลกเปลีÉยนทีÉบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทัÊงกอ่นและหลงัการกระทาํต่าง ๆ  ทัÊ งนีÊ ขึÊ นอยู่กบัความพอใจ  
และความตอ้งการของบุคคล 
    จากการศึกษาคน้ควา้  ตาํรา  และเอกสารต่าง ๆ  ผูว้ิจยัจะนําแนวคิดดังกล่าว
มาประยกุต์ใชใ้นการตัÊงคาํถามแบบสอบถาม  เพืÉอทีÉจะศึกษาถึงพฤติกรรมต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคแต่ละ
รายว่ามีพฤติกรรมอยา่งไรในการซืÊอสินคา้ 
  2.1.2 ทฤษฎีเกีÉยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
    ฮาร์โรลด์  เจ  เลวิทท์  (Leavitt  2005 : 3)  ได้อธิบายว่า  “ผูบ้ริโภคจะแสดง
พฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึÉ งออกมา  จะต้องมีสาเหตีÉทําให้เกดิพฤติกรรมนัÊน ๆ เสมอ  ซึÉ งสาเหตุ
ดงักล่าวจะเป็นสิÉงกระตุน้ทาํให้มนุษยเ์กดิความตอ้งการ  และจากความต้องการดังกล่าวจะส่งผลให้
เกดิแรงจูงใจเพืÉอแสดงพฤติกรรมออกมา”  จากทฤษฎีข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า  พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะดงันีÊ  (ทิวา  พงศธ์นไพบูลย,์ ศิริจรรยา  เครือวิริยะพนัธ์  และอมรศรี ตันพิพฒัน์ 
2544)   
    1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเกดิขึÊนได ้ ตอ้งมีสาเหตุทีÉทําให้เกดิความต้องการ
ขึÊน 
    2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเกดิขึÊนได ้ ตอ้งมีสิÉงจูงใจให้แสดงพฤติกรรมต่างๆ 
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    3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉเกดิขึÊน  ยอ่มมีเป้าหมายในเรืÉองของการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
    ฟิลิป  คอตเลอร์  บิดาแห่งวงการด้านการตลาด  (ทิวา  พงศ์ธนไพบูลย ,์ ศิริ
จรรยา  เครือวิริยะพนัธ์  และอมรศรี  ตันพิพฒัน์ 2544,  อา้งถึงในฟิลิป  คอตเลอร์ : 1997)  ได้นํา
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคข้างต้น  มาสร้างเป็นตัวแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคขึÊ น  โดยกล่าวว่า  
“ผูบ้ริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีสิÉงเร้าหรือสิÉงกระตุ้น  (Stimulus)  ทําให้เกดิความต้องการ  
โดยจะถูกป้อนเข้าสู่ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค  ซึÉ งเปรียบเสมือนกล่องดํา  (Black Box)  โดย
ผูผ้ลิตไม่สามารถคาดคะเนไดว้่า  ความรู้สึกนึกคิดไดเ้กดิขึÊนเนืÉองจากไดรั้บอิทธิพลจากปัจจัยใดบ้าง  
ซึÉ งผูบ้ริโภคกจ็ะเกดิการตอบสนอง  (Response)  เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า  สิÉงกระตุ้น - 
การตอบสนอง  (Stimulus – Response model ; S – R model)  โดยมีรายละเอียดดงันีÊ  
    1. สิÉงกระตุน้  หมายถึง  สิÉงเร้าทีÉทาํให้เกดิคามตอ้งการ  หรือเกดิความนึกคิด
อยา่งใดอยา่งหนึÉง  (ทิวา  พงศธ์นไพบูลย,์ ศิริจรรยา  เครือวิริยะพนัธ์  และอมรศรี  ตันพิพฒัน์ 2544 : 
17)  สามารถแบ่งไดเ้ป็น  2  ลกัษณะ  คือ 
     1.1 สิÉงกระตุน้ภายใน  (Inside Stimulus)  หมายถึง  สิÉงกระตุ้นทีÉ เกดิจาก
ความตอ้งการภายในร่างกายของผูบ้ริโภค  หรือเป็นความต้องการทีÉเกดิขึÊ นตามสัญชาตญาณ  เช่น  
ความหิว  ความเจ็บป่วย  ความกลวั  เป็นตน้ 
     1.2 สิÉงกระตุน้ภายนอก  (Outside Stimulus)  หมายถึง  สิÉงกระตุ้นทีÉมิได้
เกดิขึÊ นเองจากความต้องการภายในร่างกาย  แต่เป็นสิÉงทีÉนักการตลาดสร้างให้เกดิขึÊ น  เพืÉอให้
ผูบ้ริโภคเกดิความตอ้งการ  โดยใชสิ้Éงจูงใจทางดา้นเหตุผล  และอารมณ์ระกอบดว้ย  2  ส่วนคือ 
      1.2.1 สิÉงกระตุน้ทางการตลาด  (Marketing Stimulus)  เกดิจากการทีÉ
นกัการตลาดนาํส่วนประสมทางการตลาด  มาเป็นตวักระตุน้ให้เกดิความต้องการ  (วารุณี  ตันติวงศ์
วาณิช และคณะ 2548 : 91)  ไดแ้ก ่
       1. ผลิตภณัฑ ์ (Product)  โดยการพฒันาส่วนประกอบต่าง ๆ 
ซึÉ งอาจเป็นคุณภาพ  ปริมาณ  การออกแบบบรรจุภณัฑ ์
       2. ราคา  (Price)  โดยการกาํหนดราคาผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะสม
กบัคุณภาพ 
       3. ช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) โดยการวางจาํหน่ายผลิตภณัฑ์
อยา่งทัÉวถึง  สามารถหาซืÊอง่าย  และสะดวกในการเดินทาง  หรือจดัตกแต่งร้านคา้ให้สวยงาม 
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       4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  โดยมีการโฆษณา
สมํÉาเสมอ  มีการส่งพนักงานขายไปสาธิตสินค้า  การแจกสินค้าตัวอย่างเพืÉอทดลองใช้  มีการลด
ราคาสินคา้  เป็นตน้ 
      อย่างไรกต็ามการกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค  โดยใช้สิÉ ง
กระตุน้ทางการตลาดนัÊน  ควรนาํส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ควบคู่กนั  ว่าผูบ้ริโภคคิดอย่างไร  
ซืÊออยา่งไร  เป็นตน้ 
      1.2.2 สิÉงกระตุ้นอืÉน ๆ (Other Stimuli)  เป็นสิÉงกระตุ้นภายนอกทีÉ
เกดิขึÊ น  และเปลีÉยนแปลงอยู่ตลอดเวลา  ซึÉ งไม่สามารถควบคุมได้  แต่สามารถสร้างโอกาสให้
เกดิขึÊนได ้ ไดแ้ก ่
       1. ภาวะทางเศรษฐกจิ  (Economic) 
       2. เทคโนโลย ี (Technology) 
       3. กฎหมายและการเมือง  (Law and Politics) 
       4. วฒันธรรม  (Culture) 
    2. ความรู้สึกนึกคิด  หรือกล่องดํา  เป็นความรู้สึกนึกคิดทีÉเกดิขึÊ นภายหลงั
จากทีÉไดรั้บสิÉงกระตุน้  ซึÉ งผูผ้ลิตหรือจาํหน่ายไม่สามารถทราบได้  จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึก
นึกคิดดงักล่าว  เพืÉอจะไดใ้ห้สอดคลอ้งกบัความต้องการของผูบ้ริโภค  (ทิวา  พงศ์ธนไพบูลยแ์ละ
คณะ 2544 : 16)  ประกอบดว้ย 
     2.1 ลกัษณะของผูบ้ริโภค  (Consumer Characteristics)  ได้แก ่ ลกัษณะ
ส่วนบุคคล  วฒันธรรม  สงัคม  และจิตวิทยา 
     2.2 กระบวนการตัดสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค  (Buyer Decision Process)  
คือ  การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซืÊอ  
และพฤติกรรมหลงัการซืÊอ 
   3. การตอบสนอง  คือ  การแสดงออกของผูบ้ริโภค  โดยผ่านการตัดสินใจใน
ประเด็นต่าง ๆ  ไดแ้ก ่ การเลือกผลิตภณัฑ์  การเลือกตราสินค้า  การเลือกผูข้าย  การเลือกเวลาใน
การซืÊอ  และการเลือกปริมาณการซืÊอ 
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ตวัแบบของพฤตกิรรมผู้บริโภคของฟิลิป  คอตเลอร์  สามารถสรุปได้ดงัภาพทีÉ 2 
 Stimulus   Buyer’s black box  Response 
สิÉงกระตุน้ทางการตลาด 
และสิÉงกระตุน้อืÉน ๆ 

 กล่องดาํ  หรือ 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ 

 การตอบสนอง 
ของผูซื้Êอ 

 
สิÉงกระตุน้

ทางการตลาด 
สิÉงกระตุน้
อืÉนๆ 

- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- การจดั
จาํหน่าย 
- การส่งเสริม 
   การตลาด 

- เศรษฐกจิ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วฒันธรรม 

 
ภาพทีÉ 2  แสดงตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของฟิลิป  คอตเลอร์  
ทีÉมา : ฟิลิป คอตเลอร์,  หลกัการตลาด ฉบบัมาตรฐาน, แปลโดย วารุณี  ตนัติวงศว์าณิช 
(กรุงเทพมหานคร : เพียร์สนัเอด็ดูเคชัÉนอินโดไชน่า, 2546), 93.  
  
    วิลเลียม  เจ  สแตนตนั  ได้คิดค้นตัวแบบเพืÉออธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเกดิขึÊนเนืÉองจากมีพลงักระตุน้  4  ประการ  (ทิวา  พงศ์ธนไพบูลย ,์ ศิริจรรยา  
เครือวิริยะพนัธ์  และอมรศรี  ตนัพิพฒัน์ 2544 : 16) คือ 
    1. สงัคม  และกลุ่มต่าง ๆ ในสงัคม  ประกอบด้วย  วฒันธรรม  วฒันธรรม
ยอ่ย  ชนชัÊนทางสงัคม  กลุ่มอา้งอิง  ครอบครัว  เป็นตน้ 
    2. สภาพทางจิตวิทยา  ได้แก ่ แรงจูงใจ  การรับรู้  การเรียนรู้  บุคลิกภาพ  
ทศันคติ  ความเชืÉอทีÉยดึมัÉน  เป็นตน้ 
    3. ข่าวสารข้อมูลต่าง ๆ ได้แก ่  ข้อมูลข่าวสารเก ีÉยวกบัผลิตภณัฑ์  ข้อมูล
ทางดา้นราคา  ขอ้มูลทางด้านการจัดจําหน่าย  ข้อมูลของบริษทัผูผ้ลิต  เช่น  ภาพลกัษณ์  ชืÉอ เสียง  
ฐานะการเงิน  เป็นตน้  ซึÉ งขอ้มูลเหล่านีÊ ผูบ้ริโภคสามารถรับทราบไดโ้ดยผ่านสืÉอต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น
โฆษณาผ่านสืÉอโทรทัศน์  วิทยุ  เป็นต้น  หรืออาจผ่านสืÉอทางด้านตัวบุคคล  เช่น  พนักงานขาย  
เพืÉอนฝูง  เป็นตน้ 

ลกัษณะของผูซื้Êอ 
- ปัจจยัทาง 
  วฒันธรรม 
- ปัจจยัทางสังคม 
- ปัจจยัส่วน 
  บุคคล 
-ปัจจยัทาง 
 วิทยา 

 
 

กระบวนการ
ตดัสินใจ
ของผูซื้Êอ 

การตอบสนอง 
- การเลือกซืÊอ 
- การเลือกราคา 
- การเลือกผูข้าย 
- เวลาการซืÊอ 
- ประมาณการซืÊอ 



20 

 

    4. สภาวการณ์ต่าง ๆ ย่อมมีผลต่อการแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเสมอ  
เช่น  เวลา  สถานทีÉ  โอกาส  เงืÉอนไขในการซืÊอ  เป็นตน้ 
    นักการตลาด   ควรศึกษาว่า   ผู ้บริโภคตอบสนองการกระตุ้นเร้าทาง
การตลาดต่าง ๆ  อย่างไร  บริษทัทีÉสามารถเข้าใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉตอบสนองต่อข้อเสนอ
ทางด้านผลิตภณัฑ์  การเปลีÉยนแปลงราคา  การโฆษณา  และการส่งเสริมผลิตภณัฑ์  จะมีความ
ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนั  นกัการตลาดและนกัวิจยัต่างกเ็ห็นความสําคัญของการวิเคราะห์และวิจัย
ถึงความต้องการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  เพืÉอการกาํหนดนโยบายการตลาด  เช่น  นโยบาย
ผลิตภณัฑ ์ นโยบายการโฆษณา  นโยบายการตัÊงราคา  และนโยบายการขาย 
    วตัถุประสงค์ของการวิเคราะห์และวิจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  คือ  การหา
คาํตอบให้กบัคาํถามว่า  ใครเป็นลูกคา้  ความตอ้งการของลูกคา้คืออะไร  และปฏิกริิยาของลูกค้าทีÉมี
ต่อผลิตภัณฑ์  การวิเคราะห์ประเภทนีÊ ตามปกติแล้วมีประโยชน์จํากดั   เพราะพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเปลีÉยนแปลงอยูเ่สมอ  แต่กส็ามารถทาํให้รู้กวา้ง ๆ เก ีÉยวกบัผูบ้ริโภคมากขึÊ น  การวิเคราะห์
ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ต้องอาศยัวิชาแขนงอืÉนมาประกอบการพิจารณา   เช่น  สังคมวิทยา  
จิตวิทยา  และมานุษยวิทยา  เป็นตน้ 
    ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ  (2546 : 193-194)  การวิเคราะห์พฤติกรรมเป็น
การคน้หาหรือวิจยัเก ีÉยวกบัพฤติกรรมการซืÊอและการใช้ของผูบ้ริโภค  ทัÊ งทีÉ เป็นบุคคล  กลุ่ม  หรือ
องค์การ  เพืÉอให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซืÊอ  การใช้  การเลือกบริการ  
แนวคิด   หรือประสบการณ์ทีÉจะทําให้ผู ้บริโภคพึงพอใจ  คําตอบทีÉได้จะช่วยให้นักการตลาด
สามารถกาํหนดกลยทุธ์การตลาด  (Marketing Strategies)  ทีÉสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
    คําถามทีÉใช้เพืÉอค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค  คือ  6Ws และ 1H เพืÉอ
คน้หาคาํตอบ 7 ประการหรือ 7Cs  โดยมีรายละเอียดดงัตารางทีÉ 1 
 
 
 
 
 
 
 
 



21 

 

ตารางทีÉ 1  คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพืÉอคน้หาคาํตอบ 7 ประการ  เก ีÉยวกบัพฤติกรรม 
 ผูบ้ริโภค (7Os) 
 

คาํถาม(6Ws และ 1 H) คาํตอบทีÉตอ้งการทราบ(7Os) กลยทุธ์การตลาดทีÉเกีÉยวขอ้ง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
Market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย
(Occupant)ทางด้านประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์ 
จิตวิทยา หรือจิตสิเคราะห์และ 
พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด(4Ps)ประกอบด้วยกล
ยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดทีÉเหมาะสมและ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได้ 

2.ผูบ้ริโภคซืÊออะไร(What 
does the consumer buy?) 

สิÉงทีÉผูบ้ริโภคทีÉตอ้งการซืÊอ(Object)สิÉง
ทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์ค็ือ 
ตอ้งการคุณสมบัติหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์
(Product Component)และความ
แตกต่างทีÉเหนือกว่าคูแ่ข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ(์Product Strategies)
ประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑห์ลกั รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 
ผลิตภณัฑค์วบ ผลิตภณัฑที์Éคาดหวงั และ
ศกัยภาพผลิตภณัฑ์ 
ความแตกต่างทางการแข่งขนั
(Competitive differentiation)
ประกอบด้วยความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ ์
บริการพนักงาน และภาพลกัษณ์ 

3.ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซืÊอ
(Why does the consumer 
buy?) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ 
(Objectives)ผูบ้ริโภคซืÊอสินคา้เพืÉอ
สนองความตอ้งการของเขาด้าน
ร่างกายและด้านจิตวิทยาซึÉงตอ้งศึกษา
ถึงปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมซืÊอ 
คือ 
1.ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา 
2.ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 
3.ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
 
 
 

กลยทุธ์ทีÉใช้มากคือ 
1.กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์(Product 
strategies) 
2.กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยกลยทุธ์การโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริม
การขาย การให้ข่าวประชาสัมพนัธ์ 
3.กลยทุธ์ราคา (Price Strategies) 
4.กลยทุธ์ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Strategies) 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซืÊอ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ
(Organization)มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซืÊอ ประกอบด้วย ผูริ้เริÉม ผูมี้
อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซืÊอ ผูซื้Êอ ผูใ้ช้ 

กลยทุธ์ทีÉใช้มากคือ กลยทุธ์โฆษณาและ
(หรือ)กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด
(Advertising and Promotion strategies)
โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 
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คาํถาม(6Ws และ 1 H) คาํตอบทีÉตอ้งการทราบ(7Os) กลยทุธ์การตลาดทีÉเกีÉยวขอ้ง 
5.ผูบ้ริโภคซืÊอเมืÉอใด 
(When the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซืÊอ(Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงใดขอเดือน
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือ 
เทศกาล วนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ทีÉใช้มากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด(Promotion strategies)เช่น ทาํ
การส่งเสริมการตลาดเมืÉอใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซืÊอ 

6.ผูบ้ริโภคซืÊอทีÉไหน
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)ทีÉ
ผูบ้ริโภคไปทาํการซืÊอ เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต ร้าน
ขายของชาํ ฯลฯ 
 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel strategies)บริษทั
นาํผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดย
พิจารณาว่าจะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7.ผูบ้ริโภคซืÊออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขัÊนตอนในการตดัสินใจซืÊอ 
(Operation)ประกอบด้วย 
1.การรับรู้ปัญหา 
2.การคน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.ตดัสินใจซืÊอ 
5.ความรู้สึกภายหลงัการซืÊอ 

กลยทุธ์ทีÉใช้มากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด(Promotion strategies) 
ประกอบด้วยการโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เช่น พนักงานขายจะกาํหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้สอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจ 

 
ทีÉมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,  การบริหารการตลาดยคุใหม่, (กรุงเทพมหานคร : พฒันาศึกษา, 
2539), 125-126.  
 
    สรุป  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  การกระทําทีÉผูม้าซืÊอสินค้า  แสดงออก
ในการค้นหาว่า  สถานทีÉทีÉ ไปซืÊอสินค้า  สาเหตุทีÉไปเลือกซืÊอสินค้า  ประเภทของสินค้าทีÉไปซืÊ อ  
ความถีÉในการไปซืÊอสินคา้  ช่วงเวลาทีÉไปซืÊอสินค้า  วนัทีÉ เลือกซืÊอสินค้า  จํานวนเงินทีÉใช้ในการซืÊอ  
และบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อการซืÊอ   
    จากการศึกษาคน้ควา้  ตาํรา  และเอกสารต่าง ๆ ผูว้ิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าว
มาประยุกต์ใช้ในการตัÊ งคําถามแบบสอบถามแกผู่บ้ริโภคทีÉมีการตัดสินใจในการเลือกซืÊอสินค้า  
ปัจจยัหรืออิทธิพลใดทีÉมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
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 2.2 กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค 
  กระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค  หมายถึง  ขัÊนตอนการตัดสินใจซืÊอสินค้า
เก ีÉยวกบัการซืÊอสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึÉง  (บุญเกยีรติ  ชีวตระกูลจิต 2546 : 5)  
ประกอบดว้ย  ขัÊนตอนสาํคญัเรียงลาํดบักอ่นหลงั  คือ 
  1. การรับรู้ปัญหา 
  2. การแสวงหาขอ้มูล 
  3. การประเมินทางเลือก 
  4. การตดัสินใจและกระทาํการซืÊอ 
  5. การรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจในสินคา้และบริการทีÉซืÊอนัÊน 
  วัตถุประสงค์ 
  การศึกษากระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคมีวตัถุประสงค์  เพืÉอให้กจิการได้
ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละขัÊนตอนดังกล่าวข้างต้น  ซึÉ งผูบ้ริหารสามารถนําข้อมูล
เก ีÉยวกบัพฤติกรรมนัÊ นไปใช้เป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์และแผนงานทางการตลาดทีÉ
เหมาะสมอนัจะนาํไปสู่การดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดของกจิการอยา่งถูกตอ้งและไดผ้ลต่อไป  
  การดําเนินกจิกรรมทางการตลาดทีÉถูกต้องและได้ผลในทีÉ นีÊ จะหมายถึง  การทีÉ
กจิการสามารถดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดไปอย่างถูกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  ถูกเวลาหรือทันเวลา  
และสามารถเอาชนะคู่แข่งขนัไดด้ว้ยการทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกซืÊอสินค้า  ทีÉกจิการผลิตจําหน่าย
และพอใจทีÉจะซืÊอสินคา้นัÊนซํÊ าอีกในคราวต่อ ๆ ไป  ซึÉ งอาจรวมถึงการแนะนําให้บุคคลอืÉนเห็นด้วย
กบัการซืÊอและการใชสิ้นคา้นัÊน 
  การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละขัÊนตอนของกระบวนการตัดสินใจซืÊ อ
ดงักล่าวเกดิขึÊ นเนืÉองจากผูซื้Êอแต่ละคนมีพฤติกรรมในการซืÊอทีÉแตกต่างกนั  อย่างไรกต็ามในทาง
ปฏิบติักลยทุธ์และแผนงานจะถูกจดัให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  แต่ละกลุ่มแทนทีÉจะเป็น
แต่ละคนโดยทีÉกลุ่มเป้าหมายหนึÉง  จะประกอบขึÊนด้วยผูซื้ÊอทีÉมีพฤติกรรมในการซืÊอทีÉใกลเ้คียงกบั
จาํนวนหนึÉง 
  พฤติกรรมในการซืÊอทีÉแตกต่างกนัเกดิจากอิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ทัÊ งจากภายนอก
และภายในตัวของผูบ้ริโภคเอง  เช่น  การมีวฒันธรรม  ขัÊ นของสังคม  ความเชืÉอและทัศนคติทีÉ
แตกต่างกนั  เป็นตน้  ปัจจยัต่าง ๆ เหล่านีÊนอกจากจะมีผลต่อการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคแลว้  ยงัมีผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละขัÊนตอนของกระบวนการตดัสินใจซืÊออีกดว้ย   
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 2.3 ลักษณะการตดัสินใจซืÊอของผู้บริโภค 
  การตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคอาจแบ่งออกได้เป็น 2  ลกัษณะ (บุญเกยีรติ  ชีวตระ
กูลจิต  2546 : 6)  คือ 
  1. การซืÊอทีÉไม่เคยซืÊอมากอ่น  หมายถึง  การตัดสินใจซืÊอสินค้าหรือบริการทีÉยงั
ไม่เคยซืÊอมากอ่น  รวมทัÊงทีÉเคยซืÊอแต่ใชแ้ลว้ไม่พอใจ 
  2. การซืÊ อซํÊ า  หมายถึง  การตัดสินใจซืÊอหรือบริการทีÉเคยซืÊ อแลว้และรู้สึกพึง
พอใจในผลทีÉไดรั้บจากการทีÉไดใ้ชสิ้นคา้นัÊน 
  การซืÊอทีÉไม่เคยซืÊอมาก่อน 
  ผูบ้ริโภคจะใช้กระบวนการแกปั้ญหา  (The General Problem Solving Process)  
มาเป็นแนวทางในการตดัสินใจซืÊอค่าทีÉผูบ้ริโภคมองการซืÊอสินค้าหรือบริการว่าเป็นการซืÊอหน้าทีÉ  
อนัหนึÉงไปเพืÉอแกปั้ญหาทีÉตนกาํลงัประสบอยู่  การตัดสินใจซืÊอลกัษณะนีÊ ยงัครอบคลุมสินค้าทีÉ เคย
ซืÊอแต่ใชแ้ลว้ไม่พอใจ  ซึÉ งผูบ้ริโภคจะตอ้งใชก้ระบวนการแกปั้ญหามาประกอบการตัดสินใจซืÊออีก
ครัÊ งหนึÉงเช่นเดียวกนั 
  การซืÊอซํÊา 
  ผูบ้ริโภคจะใช้ความคุ้นเคย  เป็นแนวทางในการตัดสินใจซืÊ อ  เนืÉองจากเคยซืÊ อ
สินคา้หรือบริการนัÊนไปใชอ้ยา่งไดผ้ลลายครัÊ งแลว้  ผูบ้ริโภคจึงไม่มีความจําเป็นทีÉจะต้องเสียเวลา
ไปกบัขัÊนตอนต่าง ๆ ในกระบวนการตัดสินใจซืÊอเช่นเดียวกบัการซืÊอในลกัษณะทีÉหนึÉ ง  แมสิ้นค้า
หรือบริการทีÉซืÊอนัÊน  จะมีอีกหลายตราให้เลือกหรือเป็นสินค้าประเภททีÉหากตัดสินใจซืÊอผิดพลาด
ไปกจ็ะมีผลเสียหายเกดิขึÊนค่อนขา้งมากกต็าม 
  นอกจากนีÊ   ลกัษณะการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคยงัสามารถแบ่งได้เป็นกรณีย่อยๆ 
ไดอี้กดงัต่อ ๆไปนีÊ   (บุญเกยีรติ  ชีวตระกูลจิต  2546 : 7-8)   
  1. การตดัสินใจซืÊอในลักษณะทีÉผู้บริโภคใช้กระบวนการแก้ปัญหา 
   การตัดสินใจซืÊอทีÉมีกระบวนการซับซ้อน  (Extended Problem Solving - 
EPS)  การซืÊอลกัษณะนีÊ มกัเกดิกบัการซืÊอสินค้า  หรือบริการทีÉมีราคาแพงซึÉ งผูซื้Ê อต้องระมดัระวงั
ไม่ให้มีความผิดพลาดเกดิขึÊน  อยา่งไรกต็ามมีเงืÉอนไขอยู่  3  ประการทีÉทําให้ผูซื้Êอมกัจะต้องใช้เวลา
ในการตดัสินใจนานเป็นพิเศษ  นัÉนคือ 
   1.1 การมีทางเลือกมากในตวัสินคา้หรือบริการทีÉจะซืÊอ 
   1.2 การมีเวลามากพอในการหาขอ้มูล 
   1.3 มีผลเสียหายเกดิขึÊนมากหากตดัสินใจซืÊอผิด 
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   การตัดสินใจซืÊอทีÉมีกระบวนการไม่ซับซ้อน  (Limited Problem Solving - 
LPS)  การซืÊอลกัษณะนีÊ เกดิขึÊนเมืÉอสินคา้หรือบริการทีÉจะซืÊอมีราคาถูก  หรือสินค้าทีÉวางจําหน่ายใน
ทอ้งตลาดมีคุณลกัษณะทีÉคลา้ยคลึงกนั  เป็นเหตุให้ผูซื้Êอไม่ต้องใช้เวลามากในการตัดสินใจซืÊอ  เช่น  
ผงซกัฟอก  หรือกระดาษชาํระ  เป็นตน้  การตัดสินใจซืÊอสินค้าประเภทนีÊ ผูซื้Êอมกัจะเลือกทางเลือก
ทีÉตัÊงราคาไวต้ํÉาสุดเป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจ 
   การตดัสินใจซืÊอทีÉมีกระบวนการซบัซอ้นนอ้ยทีÉสุด  กคื็อ  การซืÊอในลกัษณะทีÉ
ผูซื้Êอไม่ไดว้างแผนไวล่้วงหน้า  ซึÉ งมกัเกดิจากการจ่ายข้าวของในตลาดสด  หรือซุปเปอร์มาร์เกต  
ความตอ้งการซืÊอจะเกดิขึÊ นเมืÉอผูซื้Êอได้เห็นสินค้านัÊนวางอยู่ตรงหน้า  และตัดสินใจซืÊอในฉับพลนั
อาจเพียงเพืÉอทดลองดู  ทัÊงนีÊ เพราะสินคา้นัÊนมีราคาไม่แพงมากจนเกนิไป 
   การตัดสินใจซืÊอสินค้าทีÉ เคยซืÊอแต่ใช้แล้วไม่พอใจ   (Repeated Problem 
Solving - RPS) การซืÊอในลักษณะนีÊเกิดขึÊนเมืÉอผู้ซืÊอพบว่า  สินค้าหรือบริการทีÉตนซืÊอไปให้ผลไม่
เป็นทีÉพอใจ  กรณีเช่นนีÊ ผู ้ซืÊ อจะใช้กระบวนการแกปั้ญหากบัทางเลือกอืÉนทีÉ มีอยู่ ซึÉ งอาจเป็น
กระบวนการทีÉซบัซอ้น (EPS) หรือไม่ซบัซอ้น (LPS) กไ็ด้ ขึÊ นอยู่กบัลกัษณะของสินค้าหรือบริการ
ทีÉจะซอ้เป็นสาํคญั 
  2. การตดัสินใจซืÊอในลักษณะทีÉผู้บริโภคใช้ความคุ้นเคยเป็นแนวทางในการซืÊอ   
นัÊนอาจแบ่งยอ่ยไดเ้ป็น  2  ลกัษณะ  คือ 
   การซืÊอซํÊาด้วยความภักดีในตราสินค้า  (Brand loyalty)  เกดิขึÊ นเมืÉอผูซื้Êอเคย
ซืÊอสินคา้หรือบริการนัÊนไปใชอ้ยา่งไดผ้ลหลายครัÊ งแลว้  โดยมากมกัจะเกดิกบัสินค้าประเภท  High 
involvement product  ซึÉ งในครัÊ งแรกผูซื้Êอจะใช้กระบวนการแกปั้ญหาแบบซับซ้อน  (EPS)  เป็น
แนวทางในการตดัสินใจซืÊอ  เมืÉอพบว่าทางเลือกนัÊนให้ผลเป็นทีÉน่าสนใจกจ็ะหวนกลบัไปซืÊอสินค้า
หรือบริการนัÊนอีก  เมืÉอมีความตอ้งการเกดิขึÊ นในคราวต่อไป  โดยต้องเสียเวลาไปกบักระบวนการ
เสาะแสวงหาขอ้มูลและการเปรียบเทียบทางเลือกเพืÉอตดัสินใจอีกแต่อยา่งใด  
   การซืÊอซํÊาตามแรงเฉืÉอย  (Inertia)  เป็นพฤติกรรมการซืÊอทีÉผูบ้ริโภคไม่ได้ซืÊอ
สินค้านัÊนซํÊ าเนืÉองจากความภักดีในตัวสินค้า  หากเนืÉองจากไม่มีเหตุผลใดทีÉจะต้องเปลีÉยนไปใช้
สินค้าตราอืÉนโดยมากมกัจะเกดิกบัสินค้าประเภท  Low Involvement Product  เช่น  ผงซักฟอก  
หรือกระดาษชาํระ  ซึÉ งสินคา้ประเภทนีÊมกัมีความแตกต่างกนัในคุณลกัษณะของตัวสินค้าน้อยมาก
หรือแทบไม่มีเลย  โดยทัÉวไปเมืÉอสินคา้อีกตวัหนึÉงลดราคาลงผูบ้ริโภคกม็กัจะหันไปเลือกซืÊอตัวนัÊน
แทน 
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   ขัÊนตอนสําคัญในกระบวนการตดัสินใจซืÊอของผู้บริโภค 
   กระบวนการตดัสินใจซืÊอประกอบดว้ยขัÊนตอนสาํคัญ  5  ขัÊนตอน  (บุญเกยีรติ  
ชีวตระกูลจิต  2546 : 9)   
   1. การรับรู้ปัญหาหรือความจาํเป็น  (Problem of Need Recognition)  หมายถึง  
การทีÉผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาทีÉกาํลงัเผชิญอยู ่ จนเกดิความตอ้งการทีÉจะหาสิÉงใดสิÉงหนึÉ งมาช่วย
แกปั้ญหานัÊนซึÉ งกคื็อ  สินคา้หรือบริการทีÉสามารถทําหน้าทีÉแกปั้ญหานัÊน ๆ ได้นัÉนเอง  ปัญหาของ
ผูบ้ริโภคจะมีความสําคัญมาก  หรือน้อยขึÊ นอยู่กบัระยะห่างระหว่างสิÉ งทีÉ ผูบ้ริโภคอยากจะให้
เปรียบเทียบกบัสิÉงทีÉเป็นอยู ่
   2. การแสวงหาข้อมูล  (Search for Information)  หมายถึง  การทีÉผูบ้ริโภค
เสาะหาและคดัเลือกขอ้มูลเก ีÉยวกบัปัญหาทีÉกาํลงัเผชิญอยู ่ เพืÉอใชก้าํหนดทางเลือกและประกอบการ
ตดัสินใจเลือกทางเลือกในการแกปั้ญหา  โดยทัÉวไปผูบ้ริโภคมกัจะมีข้อมูลจํานวนหนึÉ งเกบ็ไวใ้น
ความทรงจาํเรียกว่า  แหล่งขอ้มูลภายในแต่บางครัÊ งกอ็าจเพิÉมเติมจากแหล่งภายนอก 
   3. การประเมินทางเลือก  (Alternative Evaluation)  หมายถึง  การนําเอา
ทางเลือกทีÉรวบรวมไวใ้นขัÊนตอนการแสวงหาขอ้มูลมาพิจารณาเพืÉอหาทางเลือกทีÉดีทีÉสุด  ทางเลือก
ในทีÉนีÊกคื็อ  สินคา้และบริการจาํนวนหนึÉงทีÉทาํหนา้ทีÉแกปั้ญหาเดียวกนั 
   4. การตัดสินใจและกระทําการซืÊอ  (Purchase  or Choice)  หมายถึง  การ
ตัดสินใจเลือกเอาทางเลือกใดทางเลือกหนึÉ งพร้อมกบัดําเนินการเพืÉอให้ได้ทางเลือกนัÊนมาด้วย
วิธีการลกัษณะต่าง ๆ 
   5. ความรู้สึกหลงัการซืÊอ  (Post Purchase Feeling or the Outcome of Choice)  
หมายถึง  ความรู้สึกภายนอกหลงัจากทีÉผูบ้ริโภคได้ทดลองใช้สินค้าหรือบริการทีÉเลือกซืÊอแลว้ซึÉ ง
แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจและไม่พอใจในสินค้าหรือบริการนัÊน  ความพอใจเกดิขึÊ นเมืÉอผลลพัธ์
จากการใชต้รงกบัทีÉผูบ้ริโภคคาดหวงัไว  ้ และถา้หากผูบ้ริโภคผิดหวงักบัการใช้สินค้าหรือบริการ
นัÊนกจ็ะรู้สึกไม่พอใจ 
   จากการศึกษาคน้ควา้  ตาํรา  และเอกสารต่าง ๆ ผูว้ิจยัจะนําแนวคิดดังกล่าวมา
ประยุกต์ใช้ในแบบสอบถามผู้บริโภคทีÉ มีการตัดสินใจซืÊอสินค้าอย่างไร  กระบวนการในการ
ตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้ของแต่ละร้านเป็นอยา่งไร   
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซืÊอสินค้า 
  2.4.1 แนวคิดเกีÉยวกับการตดัสินใจซืÊอ 
    การตัดสินใจซืÊอ  (Decision Making)  วุฒิชัย  จํานง  (2541 : 1-2)  ได้ให้
ความหมายซึÉงโดยทัÉวไปกมี็ความรู้สึกว่าเป็นเรืÉองธรรมดาทีÉทุกคนจะต้องทําการตัดสินใจ  จะโดย
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รู้ตวัหรือไม่กต็ามโดยเฉพาะอย่างยิÉงในการจัดการนัÊน  การตัดสินใจดูเหมือนว่าเป็นหัวใจในการ
ปฏิบติังานทุก ๆ เรืÉอง  ทุก ๆ กรณี  เริÉมตัÊงแต่กาํหนดวตัถุประสงค์  หรือแมแ้ต่การทีÉจะจัดตัÊ งองค์การ
ธุรกจิขึÊ นมาเพืÉอดําเนินการใด  ๆ กแ็ลว้แต่จําเป็นต้องมีการตัดสินใจว่าจะทํากจิการใดดี  จะตัÊ ง
องค์การในรูปใดดี  หรือจะทาํกจิการนัÊนหรือไม่  เมืÉอกาํหนดตัÊ งเป็นองค์การขึÊ นมาแลว้  สิÉงสําคัญทีÉ
จะตอ้งปฏิบติัต่อไปกคื็อ  การกาํหนดวตัถุประสงค์  การวางแผน  ตลอดจนการติดต่อสืÉอสาร  และ
การควบคุมงานเพืÉอทีÉจะให้ปฏิบัติการต่าง ๆ เป็นไปในลักษณะทีÉจะสอดคลอ้งกบัการบรรลุถึง
วตัถุประสงค์ดังได้กาํหนดไวน้ัÊ น  ซึÉ งจะเป็นได้ทุกขัÊนตอนนัÊ นจําเป็นต้องมีการตัดสินใจเข้ามา
เก ีÉยวขอ้งดว้ยเสมอ 
    เสรี  วงษ์มณฑา  (2542 : 192)  ได้อธิบายว่า  กระบวนการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการทีÉผูบ้ริโภคจะซืÊอสินคา้ใดสินค้าหนึÉ งนัÊน  จะต้องมีกระบวนการตัÊ งแต่จุดเริÉมต้นไป
จนถึงทัศนคติหลงัจากทีÉได้ใช้สินค้าแลว้  ซึÉ งสามารถพิจารณาเป็นขัÊนตอนได้ดังนีÊ   การมองเห็น
ปัญหา  การแสวงหาภายใน  การแสวงหาภายนอก  การประเมินทางเลือก  การตดัสินใจซืÊอ  ทัศนคติ
หลงัการซืÊอ 
    อดุลย ์ จาตุรงคกุล  (2542 : 40)  ไดอ้ธิบายว่า  กระบวนการตัดสินใจซืÊอของ
ผูบ้ริโภค  ผูบ้ริโภคจดัการกบัภาวะแวดลอ้มทางการตลาดและทําการซืÊอ  โดยการกอ่กระบวนการ
ตดัสินใจดงักล่าวเป็นกระบวนการแกไ้ขปัญหา  เมืÉอผูบ้ริโภคผจญปัญหาทีÉแกไ้ด้โดยการซืÊอ  เขาจะ
ตดัสินใจไดก้โ็ดยการจดัการกบัขัÊนตอนต่าง ๆ ดงันีÊ  
    1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ  ความตอ้งการ  “ผลกัดัน”  ให้ผูบ้ริโภคกอ่
ปฏิกริิยา 
    2. การระบุทางเลือก  ผูบ้ริโภคระบุผลิตภณัฑ์และตรายีÉห้อทีÉ เป็นทางเลือก
และรวบรวมข่าวสารเก ีÉยวกบัทางเลือกดงักล่าว 
    3. การประเมินทางเลือก  ผูบ้ริโภคชัÉงนํÊ าหนักข้อดี  ข้อเสียของทางเลือกทีÉ
ระบุไว ้
    4. การตดัสินใจ  ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืÊอหรือไม่ซืÊอและตัดสินใจในเรืÉองอืÉนๆ 
ทีÉเก ีÉยวกบัการซืÊอ 
    5. พฤติกรรมหลงัซืÊอ  ผูบ้ริโภคเสาะหาการยืนยนัว่าเขา  “เลือก”  ทางเลือก
ถูกตอ้ง 
    ฉัตยา  เสมอใจ  และมทันียา  สมนิ  (2545 : 44)  ได้อธิบายถึง  ปัจจัยทีÉมีผล
ต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคว่า  ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนั  ซึÉ งมีผลมาจากความ
แตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล  ทําให้การตัดสินใจซืÊอ
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ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั  ดงันัÊน  นกัการตลาดจึงจําเป็นต้องศึกษาถึงปัจจัยต่าง ๆ ทีÉจะมี
ผลต่อการตัดสินใจซืÊ อของผู ้บริโภคอย่างเหมาะสม  โดยทีÉ เราสามารถแบ่งปัจจัยทีÉจะมีผลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออกเป็น  2  ประการคือ  1)  ปัจจัยภายใน  ซึÉ งเป็นปัจจัยภายในทีÉเกดิขึÊ นจากตัว
บุคคลในด้านความคิดและการแสดงออก  ซึÉ งมีพืÊนฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยมีปัจจัย
ภายในประกอบด้วยองค์ประกอบต่าง ๆ ได้แก ่ ความจําเป็น  ความต้องการและความปรารถนา  
แรงจูงใจ  บุคลิกภาพ  ทศันคติ  การรับรู้  และการเรียนรู้  2)  ปัจจัยภายนอก  หมายถึง  ปัจจัยทีÉ เกดิ
จากสิÉงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคล  ซึÉ งมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  โดยปัจจัย
ภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบทีÉสําคัญ  6  ประการคือ  สภาพเศรษฐกจิ  ครอบครัว  สังคม  
วฒันธรรม  การติดต่อธุรกจิ  และสภาพแวดลอ้ม 
    คอตเลอร์  และเคลเลอร์  (Kotler and Keller 2006 : 181)  ได้จําแนก
ผูบ้ริโภคทีÉเข้ามามีบทบาทในกระบวนการตัดสินใจออกเป็น  5  บทบาท  คือ  1)  ผูเ้ริÉม  เป็นผู ้
เสนอแนะความคิดเก ีÉยวกบัการซืÊ อสินค้าและบริการเป็นคนแรก  2)  ผูมี้อิทธิพล  เป็นผูที้Éมีความ
คิดเห็นหรือคาํแนะนาํของเขา  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ  3)  ผูต้ดัสินใจ  เป็นผูต้ัดสินใจว่าจะซืÊอ
หรือไม่  จะซืÊ ออะไร  ซืÊอทีÉไหน  และซืÊออย่างไร  4)  ผูซื้Êอ  เป็นผูท้ําหน้าทีÉซืÊอเอง  5)  ผูใ้ช้  เป็น
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชสิ้นคา้และบริการ 
    ดัลตัน  (Dalton 1987 : 211)  ได้อธิบายว่า  การตัดสินใจ  หมายถึง  การ
กระทาํเก ีÉยวกบัการเลือกทีÉผูบ้ริหาร  หรือองค์การเลือกแนวทางปฏิบติัหนึÉงจากทางเลือกทีÉมีอยู่หลาย
ทาง 
    จอร์จ  (George 1949 : 620)  ไดอ้ธิบายว่า  การตดัสินใจ  หมายถึง  การเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหนึÉงทีÉตัÊงอยูบ่นรากฐานของกฎเกณฑ์จากทางเลือกสองทางหรือมากกว่าสอง
ทางเลือกทีÉเป็นไปไดแ้ละให้ความเห็นว่า  มีระดบัขัÊนตอนความสาํคญัอยูห่ลายประการคือ 
   ประการแรก  เป็นกจิกรรมทางด้านเชาว์ปัญญา  (Intelligence Activity)  ซึÉ ง
ความหมายนีÊ เป็นการยมืความหมายทางดา้นการทหารมา  หมายถึง  บรรดาเสนาธิการทีÉจะต้องไป
สืบเสาะหาข่าวสารสภาพการทางสิÉงแวดลอ้มสาํหรับทีÉจะใชใ้นการตดัสินใจ 
   ประการทีÉสอง  เป็นกจิกรรมออกแบบ  (Design Activity)  หมายถึง  เป็นการ
สร้างพฒันาวิเคราะห์  แนวทางต่าง ๆ ทีÉน่าจะนาํไปปฏิบติัได้ 
   ประการทีÉสาม  คือ  กจิกรรมคัดเลือก  (Choice Activity)  คือ  การเลือก
ทางเลือกอนัเหมาะสมทีÉจะนาํไปปฏิบติัไดจ้ริง 
   จากการศึกษางานวิจัยพบว่า  มีความแตกต่างกนัในแง่มุมทีÉต่างกนัออกไป  
ธุรกจิคา้ปลีกสมยัใหม่มีแนวโนม้ทีÉจะเพิÉมขึÊน  การเพิÉมขึÊนของคู่แข่งขนั  การเปลีÉยนแปลงรูปแบบใน
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การเลือกซืÊอของผูบ้ริโภคมีมากขึÊน  และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่กลายเป็นศูนยก์ลางของชุมชนมากขึÊ น  
จึงไม่สามารถทีÉจะพิจารณาในแง่มุมใดเพียงมุมมองเดียวได้  ต้องศึกษาให้มีความครอบคลุมใน
หลายๆ แง่มุม  จึงจะทาํให้ไดข้อ้มูลทีÉมีคุณภาพในการนาํไปใชง้านได้ 
  2.4.2 ทฤษฎีเกีÉยวกับการตดัสินใจซืÊอสินค้า 
    ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบ้ริโภค   ชิฟแมนและคานุก  (Schiffman and 
Kanuk 2004 : 19)  ไดอ้ธิบายถึง  ตวัแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  (Model of Consumer Decision 
Making)  โมเดลนีÊ จะรวมความคิดเก ีÉยวกบัการตัดสินใจซืÊ อของผู ้บริโภคและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคซึÉงมีส่วนสาํคญั  3  ส่วน  คือ 
    1. การนําเข้าข้อมูล  (Input)  เป็นอิทธิพลจากภายนอกทีÉ มีผลต่อค่านิยม  
ทศันคติ  และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ซึÉ งมาจากกจิกรรมส่วนผสมทางการตลาดทีÉพยามยามสืÉอสาร
ไปยงัผูบ้ริโภคทีÉมีศกัยภาพ  ซึÉ งแยกเป็นกจิกรรมทางการตลาดทีÉพยายามเข้าถึงและจูงใจผูบ้ริโภคให้
ซืÊอหรือใชผ้ลิตภณัฑ ์ โดยใชก้ลยทุธ์ต่าง ๆ เช่น  ใชหี้บห่อ  ขนาด  การรับประกนัและนโยบายด้าน
ราคา  เป็นตน้  และกจิกรรมทางสงัคม  เป็น  input  ทีÉไม่เก ีÉยวขอ้งกบัการค้า  เช่น  ความคิดเห็นของ
เพืÉอน  บรรณาธิการหนงัสือพิมพ ์ วฒันธรรม  ชนชัÊนทางสงัคม  ซึÉ งเป็นอิทธิพลภายในของบุคคลทีÉ
มีผลต่อการประเมินผลและการยอมรับหรอปฏิเสธผลิตภณัฑ์ 
    2. กระบวนการ  (Process)  เพืÉอให้เขา้ใจถึงกระบวนการนีÊ   เราจะพิจารณา
ถึงอิทธิพลของปัจจยัทางจิตวิทยา  ซึÉ งจะเป็นอิทธิพลภายใน  (แรงจูงใจ  การรับรู้  การเรียนรู้  หรือ
ทศันคติ)  ทีÉมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภครวมถึงปัจจยัอีก  2  ประการ  คือ  การรับรู้ถึง
ความเสีÉยง  (Perceived risk)  คือ  ความไม่แน่นอนทีÉผูบ้ริโภคเผชิญ  เขาไม่สามารถคาดเดาผลลพัธ์ทีÉ
เกดิจากการตดัสินใจซืÊอ  ดังนัÊน  ผูบ้ริโภคมกัซืÊอสินค้าหรือบริการในทีÉเดิม ๆ เพืÉอหลีกเลีÉยงความ
เสีÉยงทีÉอาจจะเกดิขึÊน  ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ขาจะเชืÉอถือในชืÉอเสียงของร้านค้านัÊน ๆ  ถา้
เกดิความสงสยัผูบ้ริโภคจะซืÊอของแพงไวก้อ่น  เพืÉอลดความเสีÉยงเพราะเขาคิดว่าของแพงต้องเป็น
ของดีและกลุ่มทีÉยอมรับได ้ หมายถึง  ตราสินค้าทีÉผูบ้ริโภคเลือกซืÊอซึÉ งประกอบด้วยสินค้าจํานวน
นอ้ยทีÉผูบ้ริโภคคุน้เคย  จาํได ้ และยอมรับ  การตดัสินใจของผูบ้ริโภคประกอบด้วย  3  ส่วน  คือ  1)  
ขัÊนการรับรู้ความตอ้งการ  (Need Recognition)  ขัÊนรับรู้ความต้องการจะเกดิขึÊ นเมืÉอผูบ้ริโภคเผชิญ
กบัปัญหา  เช่น  การซืÊอของจากเครืÉองขายอตัโนมติักบัปัญหาซับซ้อน  คือ  ปัญหาทีÉมีการพฒันาให้
ซบัซอ้นขึÊ น  เช่น  เมืÉอใช้รถไปนาน ๆ กมี็ความคิดทีÉจะเปลีÉยนรถใหม่เพืÉอหลีกเลีÉยงค่าซ่อมรถเกา่
เป็นตน้  2)  การคน้หาขอ้มูลกอ่นกสนซืÊอ  (Pre-purchase Search)  ขัÊนตอนนีÊ จะเริÉมต้นเมืÉอผูบ้ริโภค
รู้ว่าจะได้รับความพอใจจากการซืÊอหรือบริโภคผลิตภณัฑ์  ผูบ้ริโภคจะต้องการข้อมูลเพืÉอใช้เป็น
พืÊนฐานในการเลือก  (ถา้มีประสบการณ์มากอ่นกใ็ชไ้ดเ้ลย  แต่ถา้ไม่มีกต็อ้งค้นหา)  3)  การประเมิน
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ทางเลือก  (Evaluation of Alternative)  เป็นขัÊ นตอนในกระบวนการตัดสินใจซืÊอ  ซึÉ งผู ้บริโภค
ประเมินผลประโยชน์ทีÉจะไดร้ับจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑที์Éกาํลงัพิจารณาจะใช้  2  รูปแบบ  
คือ  ใชร้ายชืÉอตราทีÉเลือกไวแ้ลว้  และเลือกเอาจากทัÊงหมดทีÉมีในตลาด 
    3. การแสดงผลหรือพฤติกรรมทีÉแสดงออก  (Output)  คือ พฤติกรรมการ
ซืÊอและการประเมินหลังการซืÊ อ ว ัตถุประสงค์ทัÊ งสองกจิกรรมนีÊ เพืÉอทีÉจะเพิÉมความพอใจของ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซืÊอของพวกเขา   
     3.1 พฤติกรรมการซืÊอ  (Purchase Behavior)  ผูบ้ริโภคมีประเภทการซืÊอ
อยู่  2  ประเภทคือ  ทดลองซืÊอ  (Trial purchase)  และซืÊอซํÊ า  (Repeat Purchase)  ถา้ผูบ้ริโภคซืÊอ
สินคา้ชนิดหนึÉงหรือตราหนึÉงเป็นครัÊ งแรก  และซืÊอในปริมาณนอ้ยกว่าปกติ  การซืÊอนีÊ จะถูกพิจารณา
ว่าเป็นการทดลองซืÊอ  นัÉนคือ  การทดลอง  คือ  รูปแบบพฤติกรรมการซืÊอทีÉผูบ้ริโภคพยายามทีÉจะ
ประเมินสินคา้โดยผ่านการใชโ้ดยตรง  ถา้ตราใหม่เป็นสินค้าประเภทเดียวกนักบัสินค้าทีÉมีอยู่แลว้
ถูกคน้พบจากการทดลองใช้ว่าทําให้เกดิความพึงพอใจมากกว่าตราสินค้าอืÉนหรือตราเดิมทีÉใช้อยู ่ 
ผูบ้ริโภคกจ็ะทาํการซืÊอซํÊ า  พฤติกรรมการซืÊอซํÊ านีÊ ใกลเ้คียงกบัแนวความคิดความภกัดีในตราสินค้า
มาก  (Brand Loyalty)  ซึÉ งทุกบริษทัพยายามจะให้มีขึÊ นกบัตราสินค้าของตนเอง  การซืÊอซํÊ านัÊนเป็น
การบ่งชีÊว่าผูบ้ริโภคพอใจในสินคา้ 
     3.2 การประเมินหลงัการซืÊอ  (Post Purchase Evaluation)  เมืÉอผูบ้ริโภค
ใชผ้ลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะอยา่งยิÉงในระหว่างการทดลองใช้  พวกเขากจ็ะทําการประเมินในด้านของ
สิÉงทีÉพวกเขาคาดหวงั  ซึÉ งผลจากการประเมินนัÊนเป็นไปไดที้Éจะออกมาใน  3  รูปแบบ  คือ  1)  สินค้า
นัÊนตรงกบัความคาดหวงันาํไปสู่ความรู้สึกเป็นธรรมชาติ  2)  สินคา้นัÊนดีเกนิความคาดหวงัซึÉ งทําให้
เกดิความรู้สึกทีÉเป็นบวก  3)  สินคา้นัÊนไม่ดีเกนิความคาดหวงัซึÉ งทาํให้เกดิความรู้สึกทีÉเป็นลบ 
     สรุป  การตัดสินใจของผูบ้ริโภค  คือ  กระบวนการตัดสินใจซืÊอสินค้า
ของผูบ้ริโภคโดยประกอบ  ดว้ยการนําเข้าข้อมูล  กระบวนการ  และพฤติกรรมทีÉแสดงออก  ซึÉ งมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด   ซึÉ งประกอบด้วย  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา    ด้าน
ช่องทางการจดัจาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริม
  จากการศึกษาค้นควา้  ตํารา  และเอกสารต่าง ๆ ผูว้ิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวมา
ประยกุต์ใชใ้นแบบสอบถาม  ในกรณีของผูบ้ริโภคทีÉมีการตัดสินใจซืÊอสินค้าซึÉ งมีความสัมพนัธ์  มี
ส่วนเก ีÉยวขอ้งอยา่งไรกบัส่วนประสมทางการตลาด   
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 2.5 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
  2.5.1 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
    ส่วนประสมทางการตลาด  เป็นแนวคิดทีÉสําคัญอย่างหนึÉ งทางการตลาด
เพราะการบริหารการตลาดเพืÉอสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้  นกัการตลาดจะใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นเครืÉองมือในการพฒันาให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมาย  จากการศึกษาค้นควา้ได้มี
นกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของการตลาดไวด้งันีÊ   
    แลมป์  แฮร์  และแมคคาเนียล  (Lamb, Hair and McDaniel 2000 : 44,  อา้ง
ถึงในพิบูล  ทีปะปาล 2545 : 42)  ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า  ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง  การ
นํากลยุทธ์เก ีÉยวกบัผลิตภณัฑ์  การจัดจําหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  และการกาํหนดราคา  มา
ประสมกนัเป็นหนึÉงเดียว  จดัทาํขึÊนโดยมีจุดมุ่งหมายเพืÉอกอ่ให้เกดิการแลกเปลีÉยนกบัตลาดเป้าหมาย
และทาํให้เกดิความพึงพอใจซึÉงกนัและกนัสองฝ่าย 
    คอตเลอร์  (Kotler 2006 : 99)  ได้ให้ความหมายไวว้่า  ส่วนประสมทาง
การตลาด  หมายถึง  ชุดของเครืÉองมือต่าง ๆ ทางการตลาด   ซึÉ งประกอบไปด้วย  เครืÉองมือทาง
การตลาด   4  ประการได้แก ่ ผลิตภณัฑ์  (Product)  ราคา  (Price)  การจัดจําหน่าย  (Place or 
Distribution)  และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  ซึÉ งเรียกสัÊ น ๆ  ว่า   “4P’s”  ในขัÊ นนีÊ จะ
เก ีÉยวขอ้งกบัการพฒันากลยทุธ์การตลาด  (Marketing Strategy)  ซึÉ งหมายถึง  โปรแกรมของบริษทั
ในการเลือกตลาดเป้าหมาย  เฉพาะอย่างและสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทีÉเป็นเป้าหมายนัÊน
โดยการใชส่้วนประสมทางการตลาด 
    จากความหมายทีÉกล่าวมาข้างต้นสรุปได้ว่า   ส่วนประสมทางการตลาด  
หมายถึง  การทีÉฝ่ายบริหารทางการขายนํากลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย  การส่งเสริมทางการตลาด  มาใชก้ระตุน้การขายให้เกดิขึÊน 
  2.5.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  4P’s 
    นักการตลาดนิยมใช้เค รืÉ องมือจํานวนมากในการทีÉจะกอ่ให้เก ิดการ
ตอบสนองทีÉคาดหวงัไวจ้ากกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย  โดยเครืÉองมือต่าง ๆ เหล่านีÊ ถูกสร้างขึÊ นและจัด
กลุ่มเขา้ไวด้ว้ยกนัเรียกว่า  ”ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix)  หรือเป็นทีÉ รู้จักกนัดีในชืÉอ
ยอ่  “4P’s”  นกัวิชาการหลายท่านไดก้ล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดไวด้งันีÊ  
    ศรีกาญจนา   พลอาสา   (2546 : 101)  ได้อธิบายว่า   ส่วนประสมทาง
การตลาด  (Marketing Mix’s = 4P’s)  ประกอด้วย  ผลิตภณัฑ์  (Product)  ราคา   (Price)  ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย  (Place)  และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  โดยสามารถอธิบายไดด้งันีÊ  
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    1. ผลิตภณัฑ ์ หมายถึง  ตัวสินค้าหรือบริการ  ปัจจุบันผลิตภณัฑ์หมายถึง  
ตวัสินคา้บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อืÉนทีÉผูบ้ริโภคได้รับจากการซืÊอสินค้านัÊน  ซึÉ งรวมถึง
คุณภาพทีÉดีเป็นทีÉยอมรับของผูบ้ริโภคด้วย  การผลิตสินค้าหรือบริการจะเก ีÉยวข้องกบัการกาํหนด
ผลประโยชน์ทีÉจะนาํเสนอโดยกจิการจะติดต่อสืÉอสาร  และส่งมอบผลประโยชน์นีÊ ให้แกผู่บ้ริโภค
ผ่านทางคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ (Kotler and Armstrong 2006 : 48)  ซึÉ งมีดงัต่อไปนีÊ  
     คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ แบ่งเป็น  2  มิติ  ดงันีÊ  
     1.1 ระดับในการสร้างผลิตภัณฑ์นัÊ นต้องเริÉ มต้นจากการเลือกระดับ
คุณภาพ  (Quality level)  ซึÉ งจะสนบัสนุนตาํแหน่งของผลิตภณัฑใ์นตลาดเป้าหมาย  ในทีÉนีÊ คุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์หมายถึง  คุณภาพของการปฏิบัติงาน  (Performance quality)  กคื็อ  ความสามารถ
ของผลิตภณัฑใ์นการปฏิบติัหนา้ทีÉ 
     1.2 ความสอดคลอ้ง  คุณภาพสูง  หมายถึง  ความสอดคลอ้งของคุณภาพ
ในระดบัสูง  ดงันัÊนตามแนวคิดนีÊ   คุณภาพของผลิตภณัฑ์จึงหมายถึง  คุณภาพของความสอดคลอ้ง  
(Conformance Quality)  ซึÉ งหมายถึง  ปราศจากผลิตภณัฑที์Éไม่ไดม้าตรฐาน  และมีความสอดคลอ้ง
ในการส่งมอบผลของการปฏิบติังานในระดบัทีÉตัÊงเป้าหมายไว ้
     1.3 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ กจิการสามารถเสนอผลิตภณัฑ์ได้หลากหลาย
รูปแบบ  ทาํให้รูปลกัษณ์เป็นเครืÉองมือในการแข่งขัน  เพืÉอสร้างความแตกต่างระหว่างผลิตภณัฑ์
ของกจิการกบัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขัน  เพืÉอสร้างความแตกต่างระหว่างผลิตภณัฑ์ของกจิการกบั
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั  การเป็นผูผ้ลิตรายแรกทีÉแนะนาํสิÉงทีÉจําเป็นและมีคุณค่าด้วยรูปลกัษณ์ใหม่
จะเป็นแนวทางทีÉมีประสิทธิผลในการแข่งขนั 
     1.4 รูปแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ์  เป็นแนวทางอีกแนวทางหนึÉ ง
ในการเพิÉมคุณค่าให้แกลู่กคา้  คือ  การสร้างลกัษณะเด่นให้รูแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ์  การ
ออกแบบเป็นแนวคิดทีÉกวา้งกว่ารูปแบบ  คือ  รูปแบบเป็นการอธิบายสิÉงทีÉปรากฏของผลิตภณัฑ ์ 
รูปแบบเป็นลกัษณะทีÉรับรู้ไดด้ว้ยสายตา  รูปแบบทีÉดูดีของผลิตภณัฑ์ 
     ผลิตภณัฑ์  หมายถึง  สินค้าทีÉหลายประเภทให้เลือกซืÊอ  สินค้ามีหลาย
ยีÉห้อให้เลือกซืÊ อ  สินค้ามีหลายขนาดให้เลือกซืÊ อ  สินค้าตรงกบัความต้องการ  สินค้ามีคุณภาพ  
สินคา้สะอาด  มีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจําหน่าย  สินค้ามีบรรจุภณัฑ์ทีÉทันสมยั  รูปแบบแค
วามทนัสมยัของผลิตภณัฑมี์บริการจัดส่งสินค้า  มีบริการทดสอบการใช้งานของสินค้ากอ่นซืÊอ  มี
การรับคืนสินคา้ 
    2. ราคา   เป็นเค รืÉ องมือทีÉ สําคัญ   ราคากบัคุณภาพผลิตภัณฑ์จะ เป็น
องค์ประกอบทีÉผูบ้ริโภคใชพิ้จารณาตดัสินใจซืÊอกล่าว  คือ  ราคาต้องเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ในการ
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คาํนวณราคาสินคา้หรือบริการนัÊนโดยทัÉวไปจะใชปั้จจยัหลกั ๆ  5  ปัจจยั  (วิทวสั  รุ่งเรืองผล 2545 : 
152-155)  คือ 
     2.1 ความตอ้งการของตลาด  ปริมาณความต้องการทีÉกลุ่มผูบ้ริโภคมีต่อ
สินค้าหรือบริการนัÊน  จะมีความสัมพนัธ์กบัระดับราคา  กล่าวคือ  เมืÉอระดับราคาสูงขึÊ นปริมาณ
ความตอ้งการสินคา้หรือบริการนัÊนจะตํÉาลง  และเมืÉอระดับราคาตํÉาลงปริมาณความต้องการสินค้า
หรือบริการของผูบ้ริโภคจะสูงขึÊ น  อย่างไรกต็าม  ความต้องการของตลาดทีÉสัมพนัธ์กบัราคากมี็
ขอบเขตจาํกดั  คือ  เมืÉอราคาปรับสูงขึÊนถึงระดับหนึÉ ง  ความต้องการจะลดตํÉามากจนถึงศูนย ์ กลบั
อาจทาํให้ปริมาณความต้องการลดลงได้  และเมืÉออยู่ในภาวะนีÊ ยิÉงสินค้าและบริการลดราคาตํÉาลง
มากเท่าไรกท็าํให้ปริมาณความตอ้งการลดลงตํÉามากขึÊ น  ซึÉ งปรากฏการณ์นีÊ เรียกว่า  ความต้องการ
ผกผนั 
     2.2 การแข่งขันในตลาด  ราคาของคู่แข่งขัน  เป็นปัจจัยสําคัญในการ
กาํหนดราคาในตลาดจะถูกผู้บริโภคใช้เปรียบเทียบในกระบวนการตัดสินใจซืÊ อ  แต่ไม่ได้
หมายความว่า  เราจาํเป็นต้องตัÊ งราคาเท่ากบัคู่แข่งขัน  เราอาจตัÊ งราคาสูงกว่าหรือตํÉากว่ากไ็ด้โดย
พิจารณาถึงภาพพจน์ดา้นคุณภาพของเรากบัคู่แข่งขนั 
     2.3 กฎหมายและระเบียบข้อบังคับ  ผลิตภัณฑ์บางประเภทเป็น
ผลิตภณัฑที์Éรัฐบาลควบคุมมิให้ตัÊงราคาเกนิกว่าทีÉ รัฐบาลกาํหนด  หรือเป็นข้อตกลงของผูป้ระกอบ
วิชาชีพนัÊน ๆ 
     2.4 ส่วนประสมทางการตลาดตัวอืÉน ๆ  ส่วนประสมทางการตลาด  4  
ตวั  ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  และการส่งเสริมทางการตลาดนัÊนต้อง
เป็นไปในทิศทางเดียวกนั  ดงันัÊน  การกาํหนดราคาจึงต้องพิจารณาควบคู่กบัคุณภาพของลิตภณัฑ ์ 
ร้านคา้ทีÉจะนาํผลิตภณัฑไ์ปจาํหน่าย  เช่น  เสืÊอผา้ทีÉจาํหน่ายในห้างสรรพสินค้าหรูหรา  ควรมีระดับ
ราคาทีÉสูงกว่าเสืÊอผา้ทีÉจาํหน่ายทีÉแผงในสวนจตุจกัรและภาพพจน์ของผลิตภณัฑที์Éสร้างจากเครืÉองมือ  
สืÉอการตลาด  เช่น  โฆษณา  ประชาสมัพนัธ์  เป็นตน้ 
     2.5 ตน้ทุน  ตน้ทุนจดัเป็นปัจจยัสาํคญัมากในการกาํหนดราคา  เนืÉองจาก
เป็นสิÉงทีÉทางองค์การตอ้งจ่ายเพืÉอให้ไดม้าซึÉ งผลิตภณัฑห์รือบริการ  ดังนัÊน  ต้นทุนจึงมกัถูกนํามาใช้
เป็นฐานหรือขัÊนตํÉาสุดของราคาจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์
     ราคา  หมายถึง  การทีÉผลิตภณัฑ์มีราคาถูกและเหมาะสม  ส่วนลดราคา
ของผลิตภณัฑ ์ ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาให้เลือก  ผลิตภณัฑมี์ราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา  แลมี
ป้ายแสดงราคาอยา่งชดัจน 
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    3. ช่องทางการจัดจําหน่าย  เป็นกระบวนการในการจัดการเก ีÉยวกบัการ
เคลืÉอนยา้ยสิทธิในตัวผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปจนถึงผูบ้ริโภค  ซึÉ งกระบวนการดังกล่าวจะมีผูผ้ลิต
และผูบ้ริโภคเป็นหลกัสาํคญัในกระบวนการสาํหรับตน้ทาง  และปลายทางของการเค ลืÉอนยา้ยสิทธิ
ในตวัผลิตภณัฑโ์ดยในกระบวนการนีÊอาจมีตวักลางมาเป็นตัวเชืÉอมระหว่างผูผ้ลิตผูบ้ริโภค เพืÉอให้
กระจายผลิตภณัฑเ์ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพขึÊน  (วิทวสั  รุ่งเรืองผล 2546 : 180-181)  ตัวกลางทาง
การตลาด   (Marketing Intermediaries)  หมายถึง  บุคคล  กลุ่มบุคคลหรือองค์การ  ทําหน้าทีÉ
ช่วยเหลือและสนบัสนุนในกระบวนการการเคลืÉอนยา้ยสินค้าและสิทธิในตัวสินค้าจากผูผ้ลิตมายงั
ผูบ้ริโภคโดยตวักลางประกอบดว้ย 
     3.1 คนกลาง   คือ  กลุ่มคนหรือองค์การอิสระทีÉเก ีÉยวพนัโดยตรงกบั
กระบวนการซืÊอขาย  เปลีÉยนสิทธิตัวสินค้าจากผูผ้ลิตมายงัผูบ้ริโภค  โดยคนกลางแบ่งได้เป็น  2  
กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 
      3.1.1 พ่อค้าคนกลาง  คือ  คนกลางทีÉดําเนินการซืÊ อขายสินค้าใน
ช่องทางการจดัจาํหน่าย  โดยมีกรรมสิทธิÍ ในสินค้าทีÉ เขาดําเนินกรซืÊอขายเปลีÉยนมือ  เช่น  พ่อค้าส่ง  
พ่อคา้ปลีก  ห้างสรรพสินคา้  ร้านสะดวกซืÊอ 
      3.1.2 ตวัแทนคนกลาง  คือ  คนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่ายซึÉ งมี
ส่วนสําคัญให้เกดิการซืÊอขายเปลีÉยนมือสินค้า  แต่ไม่มีกรรมสิทธิÍ ในตัวสินค้า  เช่น ตัวแทนขาย
ประกนัชีวิต  นายหนา้คา้ทีÉดิน  บริษทัหลกัทรัพย ์ ธุรกจิทีÉ เก ีÉยวข้องกบัการกระจายผลิตภณัฑ์ในเชิง
กายภาพ  (Physical Distribution Firms)  ประกอบด้วย  บุคคลหรือองค์การทีÉทําหน้าทีÉรับขนส่ง
สินคา้  เกบ็รักษาสินคา้หรือประสานงานการขนส่งสินคา้  เช่น  ไปรษณีย  ์
     3.2 สถาบนัการเงิน  คือ  องค์การทีÉให้ความสนบัสนุนทางการเงินเพืÉอให้
เกดิการซืÊอขาย  เช่น  ธนาคารผูป้ล่อยเงินสินเชืÉอให้เจ้าของโครงการ  และลูกค้าบริษทัเงินทุนทีÉให้
สินเชืÉอแกห่้างสรรพสินคา้  และร้านคา้  นอกจากนีÊ ยงัรวมถึงบริษทัประกนัภยั  ซึÉ งรับประกนัความ
เสีÉยงภยัในการขนส่ง  และเคลืÉอนยา้ยสินคา้ดว้ย 
    4. การส่งเสริมการตลาด  การส่งเสริมการตลาดเป็นเรืÉองใกล้ตัวทีÉทุกคนได้
พบเห็นสมัผสัและมีส่วนเก ีÉยวขอ้งดว้ยเสมอ  ทัÊงทีÉรู้ตวัและไม่รู้ตวั  ทุกวนันีÊ การรับรู้ข่าวสารเก ีÉยวกบั
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ จากโฆษณาทางโทรทัศน์  ข้างรถประจําทาง  ป้ายข้างถนน  วิทยุ  หนังสือพิมพ ์ 
ฯลฯ  สิÉงเหล่านีÊ เขา้มาเก ีÉยวขอ้งกบัชีวิตประจําวนั  จึงเชืÉอได้ว่าการส่งเสริมการตลาดยงัคงเป็นงาน
หลักทีÉนักการตลาดใช้ในการสืÉอสารกบัผูบ้ริโภคในการสืÉอสารไปยงัผู ้บริโภคเป้าหมายตาม
กระบวนการส่งเสริมการตลาดนัÊนประกอบด้วยเครืÉองมือหลกั ๆ ในการสืÉอสาร  5  กลุ่ม  เรียกว่า  
ส่วนประสมทางการตลาด  (วิทวสั  รุ่งเรืองผล 2546 : 212)  ซึÉ งประกอบดว้ย 
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     4.1 การโฆษณา   เป็นการสืÉอสารของผูข้ายผ่านสืÉอสาธารณะ  เพืÉอให้
ขอ้มูลข่าวสารจูงใจหรือตอกย ํÊาในตรายีÉห้อของผลิตภณัฑ์  โดยผูที้Éต้องการสืÉอสารเป็นผูรั้บผิดชอบ
ค่าใชจ่้ายดา้นสืÉอโฆษณา 
     4.2 การส่ง เสริมการขาย   เป็นการสืÉอสารเพืÉอ กระตุ้นให้ผู ้บริโภค
ตดัสินใจซืÊอสินคา้ในช่วงเวลาทีÉจาํกดั  ซึÉ งต่างจากการโฆษณาทีÉอาจไม่ไดมุ่้งเนน้ให้เกดิการซืÊอสินค้า
ทันที  ปกติการส่งเสริมการขายมกัใช้การโฆษณาเข้ามาช่วยในการกระจายข่าวสารในรายการ
ส่งเสริมการขาย 
     4.3 การประชาสมัพนัธ์  เป็นการสืÉอสารทีÉไม่ได้มุ่งเน้นในการขายสินค้า
อยา่งการโฆษณาหรือการส่งเสริมการขาย  แต่มุ่งทีÉการสร้างภาพพจน์และทศันคติทีÉดีต่อผลิตภณัฑ์ 
     4.4 การตลาดทางตรง  เป็นการสืÉอสารโดยตรงจากผูส่้งสารไปยงัผูร้ับ
สารในลกัษณะการสืÉอสารสองทางทีÉผูรั้บสารสามารถพูคุย  สอบถาม  หรือสัÉงซืÊอสินค้าได้โดยตรง
กบผูส่้งสาร 
     4.5 กจิกรรมพิเศษทางการตลาด  เป็นการสืÉอสารไปยงักลุ่มเป้าหมายโดย
การสร้างกจิกรรมพิเศษขึÊน  เพืÉอสร้างความน่าสนใจในการสืÉอสาร  โดยใช้เครืÉองมือการสืÉอสารอืÉน 
ๆ เช่น  การประชาสมัพนัธ์  การโฆษณา  เขา้มาช่วย  เป็นตน้ 
    พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา (2548 : 10 – 16) ส่วนประสมทางการตลาด  คือปัจจัย
แปรผนัทางการตลาดทีÉผูบ้ริหารการตลาดเสนอ ให้แกต่ลาดเป้าหมายเพืÉอบําบัดความต้องการพร้อม
ทัÊ งนําความพอใจสูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมายส่วน ประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยแปรผันทาง
การตลาดทีÉผูบ้ริหารสามารถควบคุมได้ และเป็นหน้าทีÉ  ของผูบ้ริหารทีÉจําต้องปรับปัจจัยแปรผนั
เหล่านีÊ ให้สอดคลอ้งกบัการเปลีÉยนแปลงของตลาดเป้าหมาย และสภาวะการแข่งขันในตลาด  เพืÉอ
สร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนั และสร้างความพอใจให้แก ่ลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย 
    1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  
     ผลิตภณัฑ์ถูกผลิตขึÊ นมาเพืÉอบําบัดความต้องการของมนุษย  ์ ผลิตภณัฑ์
เป็นปัจจุบนั ทีÉสาํคญัของส่วนประสมการตลาดนโยบายผลิตภณัฑ์ไม่เพียงแต่จะมีผลกระทบต่อกล
ยทุธ์การตลาด อืÉน ๆ ทีÉจะตอ้งไดร้ับการพฒันาตามมาพร้อม ๆ กนั เช่น กลยทุธ์ราคา กลยุทธ์การขาย 
กลยทุธ์ การโฆษณา และกลยทุธ์การจดัจาํหน่าย ฯลฯ แต่ยงัมีผลกระทบต่อกลยุทธ์การผลิต  และกล
ยทุธ์ การกระจายผลิตภณัฑ ์ 
     ตวัสินคา้ในทีÉนีÊ กคื็อ เครืÉองแบบนักเรียนนัÉนเองผูข้ายจะพิจารณาถึงชุด
นักเรียนทีÉจะ นําออกออกจําหน่ายเพืÉอให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้าซึÉ งกคื็อนักเรียนหรือ
ผูป้กครองในดา้น คุณภาพผูข้ายแต่ละรายกไ็ดเ้ลือกสินค้าทีÉมีคุณภาพสูงในด้านวตัถุดิบคือเนืÊอผา้ทีÉ
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ใชใ้นการผลิต เครืÉองแบบนกัเรียนนอกจากนีÊ ผูข้ายตอ้งมีความซืÉอตรงต่อลูกค้าในการกาํหนดขนาด
ให้ตรงตาม ขนาดจริง มีอยา่งคลอบคลุมครบถว้นทุกแบบและทุกขนาดไม่ทําการแกไ้ขขนาดของ
สินคา้  
    2. ราคา (Price) ในจํานวนองค์ประกอบทัÊ ง 4 ของส่วนประสมการตลาด
ราคาเป็นองค์ประกอบเดีÉยว  ทีÉได้รับความสนใจเป็นพิเศษจากนักเศรษฐศาสตร์  โดยเฉพาะนัก
เศรษฐศาสตร์จุลภาค ซึÉ งจะศึกษา ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับราคาและระดับความต้องการของ
ตลาด นกัการตลาดใชก้ลยทุธ์ราคา เพืÉอบรรลุวตัถุประสงค์การตลาดต่าง ๆ  
     2.1 การกาํหนดราคาเพืÉอเน้นการทํากาํไร  เช่น อตัราผลตอบแทนจาก 
ยอดขาย หรืออตัราผลตอบแทนจากการลงทุน เป็นตน้  
     2.2 การกาํหนดราคาเพืÉอเน้นการขายและมูลค่าขาย  เช่น เพืÉอเพิÉมมูลค่า 
ขาย หรือเพิÉมส่วนครองตลาด เป็นตน้  
     2.3 การกาํหนดราคาเพืÉอรักษาเสถียรภาพของตลาด  เช่น การตัÊ งราคา 
ตามตลาด หรือ คู่แข่งขนัทีÉสาํคญั เป็นตน้  
     2.4 การกาํหนดราคาเพืÉอเน้นจุดยืนผลิตภัณฑ์  เช่น จุดยืนคุณภาพ 
ผลิตภณัฑ ์หรือจุดยนืภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  
     เนืÉองจากชุดนักเรียน ถือเป็นสินค้าควบคุม คือ ด้วยเหตุผลและความ
จาํเป็นทาง การตลาดการแข่งขันทีÉต้องกาํหนดมาตรการต่าง  ๆ เพืÉอดูแลระบบตลาดให้ความเป็น
ธรรมแกทุ่ก ฝ่าย กาํหนดมาตรการรักษาเสถียรภาพราคาสินค้า  เพืÉอป้องกนัการเอารัดเอาเปรียบ
ผูบ้ริโภค จึง ทาํให้ราคาชุดนกัเรียนไม่มีความแตกต่างกนัมากนัก  และไม่นําเรืÉองราคามาเป็น ตัวดึง
ลูกคา้เท่าทีÉควร  
    3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
     ถึงแมว้่าผลิตภณัฑ์หรือบริการทีÉเราต้องการเสนอขายจะดีเลิศเพียงไรก ็
ตาม คงจะมีประโยชน์นอ้ยมาก ถา้ผูบ้ริโภคเป้าหมายไม่สามารถหาซืÊอได้ในเวลาทีÉเขาต้องการ และ
ใน สถานทีÉทีÉเขาจะหาซืÊอไดส้ะดวกทีÉสุดและนีÉคือวตัถุประสงค์หลกัของการบริหารช่องทางการจัด  
จาํหน่ายการกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ริÉมตน้จากการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้า 
เป้าหมาย เราต้องรู้ว่า ลูกค้าของเรามีมากเพียงไรและอยู่ทีÉไหนบ้าง  มีพฤติกรรมในการซืÊอสินค้า 
อยา่งไร เช่น ซืÊอบ่อยเพียงไร ซืÊอในร้านคา้ประเภทใด นิยมซืÊอในวนัและช่วงเวลาใด รวมทัÊ งวิธีการ 
ชาํระเงินค่าซืÊอสินคา้  
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     สภาวะการแข่งขนัทีÉบีบบงัคบัให้นกัการตลาดพยายามหาช่องทางการจัด
จาํหน่ายทีÉ มีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายให้ดีกว่าคู่แข่งขันและวิวฒันาการการตลาด
กอ่ให้เกดิ ชองทางการจดัจาํหน่ายแบบใหม่ ๆอยูเ่สมอ  
    4. การส่งเสริมผลิตภณัฑ ์(Promotion)  
     การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ทีÉมีประสิทธิภาพช่วยสืÉอสารให้ลูกค้าเป้าหมาย
ตระหนกัถึงผลิตภณัฑห์รือ บริการทีÉตอ้งการเสนอขาย รับรู้ถึงคุณภาพดีเด่นของผลิตภณัฑ์ กระตุ้น
เร้าให้เกดิความสนใจและ ชักชวนให้ซืÊอผลิตภณัฑ์หรือบริการในทีÉสุดส่วนผสมของการส่งเสริม
ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย  การ โฆษณา  การขายโดยบุคคล  การส่งเสริมการขาย  และการ
ประชาสมัพนัธ์ นอกจากนีÊแต่ละร้านยงั เนน้ทีÉการบริการลูกคา้อีกดว้ย 
     การบริการเป็นการปฏิบัติงานทีÉกระทบหรือติดต่อและเก ีÉยวข้องกบั 
ผูใ้ช้บริการ การให้บุคคลต่าง ๆ ได้ใช้ประโยชน์ในทางใดทางหนึÉ ง  ทัÊ งด้วยความพยายามใด ๆ ก ็
ตามดว้ยวิธีการหลากหลาย ในการให้คนต่าง ๆ ทีÉ เก ีÉยวข้องได้รับความช่วยเหลือจัดได้ว่าเป็นการ 
ให้บริการทัÊงสิÊน  
    ความสาํคญัของการบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2539  : 291 – 293)  
    การบริการเป็นสิÉงสาํคญัยิÉงในงานดา้นต่าง ๆ เพราะบริการคือ การให้ ความ
ช่วยเหลือหรือการดาํเนินการทีÉเป็นประโยชน์ต่อผูอื้Éน ไม่มีการดําเนินงานใด  ๆ ทีÉปราศจาก บริการ
ทัÊ งในภาคราชการและภาคธุรกจิเอกชน การขายสินค้าหรือผลิตภณัฑ์ใด  ๆ กต็้องมีการบริการ 
รวมอยูด่ว้ยเสมอ การขายจะประสบความสาํเร็จไดต้อ้งมีบริการทีÉดี ธุรกจิการค้าจะอยู่ได้ต้องการให้ 
เกดิการ “ขายซํÊ า” คือ ตอ้งรักษาลูกคา้เดิมและเพิÉมสินค้าใหม่ การบริการทีÉดีจะช่วยรักษาลูกค้า  เดิม
ไวไ้ด ้ทาํให้เกดิการขายซํÊ าแลว้ซํÊ าอีก และรักษาให้มีลูกคา้ใหม่ ๆ  
    คุณภาพการให้บริการ (Service Zuality) เป็นสิÉงสําคัญในการสร้างความ 
แตกต่างของธุรกจิการให้บริการ คือ การรักษาระดับการให้บริการทีÉเหนือคู่แข่งโดยเสนอคุณภาพ
การ ให้บริการตามลูกคา้คาดหวงัไว  ้ขอ้มูลต่าง ๆ เก ีÉยวกบัคุณภาพการให้บริการทีÉลูกค้าต้องการจะ
ได ้จากประสบการณ์ในอดีต จากการพูดปากต่อปาก จากการโฆษณาธุรกจิการให้บริการลูกค้าจะ 
พอใจถา้เขาได้รับ ในสิÉงทีÉ เขาต้องการ (What) เมืÉอเขามีความต้องการ (When) ณ สถานทีÉเขา 
ต้องการ  (Where) ในรูปแบบทีÉต้องการ  (How) นักการตลาดต้องการวิจัยเพืÉอให้ทราบถึงการ 
ตดัสินใจซืÊอบริการของลูกคา้ง โดยทัÉวไปไม่ว่าธุรกจิแบบใดกต็ามลูกคา้จะใชเ้กณฑต่์อไปนีÊ พิจารณา 
ถึงคุณภาพของการให้บริการ 
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 2.6 ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ  7Ps 
  ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกจิบริการ 7Ps 
  1. ผลิตภัณฑ์  (Product)  หมายถึง สิÉงทีÉเสนอขายโดยธุรกจิ เพืÉอตอบสนองความ
จําเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกดิความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิÉงทีÉสัมผสัได้และสัมผัส
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า  บริการและชืÉอเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินค้า บริการ สถานทีÉ  บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ทีÉ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มี
ตวัตนกไ็ด ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานทีÉ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์
ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า  (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิÉงอืÉนๆ ทีÉมีความจําเป็นต้องจ่ายเพืÉอให้
ได้ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวทีÉสองทีÉเกดิขึÊ นถดัจาก 
Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost)ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ัÊน ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซืÊอ 
  3. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซึÉ งประกอบด้วยสถาบันและกจิกรรม ใช้เพืÉอเคลืÉอนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงั
ตลาด สถาบนัทีÉนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด ส่วนกจิกรรมทีÉ ช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั  
  4. การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) เป็นเครืÉองมือการสืÉอสารเพืÉอสร้างความ
พึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพืÉอจูงใจ (Persuade) ให้เกดิ
ความตอ้งการ เพืÉอเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเชืÉอ และพฤติกรรมการซืÊอ หรือเป็นการติดต่อสืÉอสารเก ีÉยวกบัข้อมูลระหว่างผูข้ายกบัผูซื้Ê อ 
หรือเป็นการติดต่อสืÉอสารเก ีÉยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซื้Êอ เพืÉอสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซืÊอ การติดต่อสืÉอสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal  Selling) ทาํการขาย และการติดต่อสืÉอสารโดย
ไม่ใชค้น (Nonperson  Selling) เครืÉองมือในการติดต่อสืÉอสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้
หนึÉ งหรือหลายเครืÉองมือซึÉ งต้องใช้หลกัการเลือกใช้เครืÉ องมือการสืÉ อสารการตลาดแบบประสม
ประสานกนั [ Integrated Marketing Communication  (IMC) ]โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ 
  5. บุคคล (People)  หรือ พนักงาน (Employees) ซึÉ งต้องอาศัยการคัดเลือก 
(Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพืÉอให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติทีÉ ดีสามารถ
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ตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริÉ เริÉ ม มีความสามารถในการแกปั้ญหา  และสามารถสร้างค่านิยม
ให้กบัองค์กร 
  6. การสร้างและนํา เสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and 
Presentation) โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตัวอย่าง 
โรงแรมต้องพัฒนาลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพืÉอสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า 
(Customer-value Proposition) ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อืÉนๆ  
  7. กระบวนการ (Process) เพืÉอส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกค้าได้
รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
  ในการบริหารการตลาดนัÊน  ผูบ้ริหารการตลาดต้องมีความเข้าใจถึงความต้องการ
ของผูบ้ริโภค  และมุ่งตอบสอนงความต้องการของผูบ้ริโภคด้วยเครืÉองมือส่วนผสมการตลาด  ซึÉ ง
มกัจะรู้จกักนัโดยทัÉวไปว่า  “7Ps”  
  แต่ปัจจุบนัในยคุของการตลาดทีÉมุ่งเน้นลูกค้านัÊนจะเปลีÉยนกระบวนทัศน์ใหม่ คือ  
องค์ประกอบทุกอย่างนัÊ นให้เริÉ มต้นจากลูกค้าเป็นหลัก  โดยเริÉ มตัÊ งแต่การออกแบบตลอดจน
ตอบสนองในมุมมองของลูกค้า  อันได้แก  ่  4Cs : Customer  Solution,  Customer  Cost,  
Convenience  และ  Communication 
  1. Customer  Solution  
   ผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งเรียนรู้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค  โดยการพฒันาสินค้าให้
ตรงกบัความตอ้งการ  เพืÉอให้สินคา้นัÊนๆ  สามารถเอืÊอประโยชน์หรือแกปั้ญหาให้แกลู่กค้า  และทีÉ
สาํคญัยิÉงคือการนาํเสนอคุณภาพทีÉดีแกลู่กค้า  โดยอาจเสนอสินค้าหรือบริการทีÉมีคุณภาพตรงหรือ
สูงกว่าความคาดหวงัของ หลายๆ  องค์กรอาจมุ่งการตอบสนองสินค้าหรือบริการให้ตรงจุดและ
ชัดเจนยิÉงขึÊ นด้วย  กลยุทธ์ทีÉ เรียกว่า  Mass  Customization  โดยเสนอสินค้าและบริการเพืÉอลูกค้า
เฉพาะรายในราคาทีÉเหมาะสม  พร้อมกบัการบริการพิเศษทีÉตรงใจลูกคา้แต่ละบุคคล  ขณะเดียวกนัก ็
สามารถตอบสนองลูกค้าในวงกวา้ง  เพืÉอสร้างความพึงพอใจได้อย่างทัÉวถึง  ดังนัÊนกลยุทธ์นีÊ จึง
จําเป็นต้องใช้การจัดการระบบฐานข้อมูลทีÉดีพร้อมกบัเทคโนโลยีทีÉทันสมยั  เพืÉอสนับสนุนการ
ออกแบบผลิตภณัฑแ์ละการตอบสนองลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 
  2. Customer  Cost  
   นกัการตลาดควรเขา้ใจว่า  แมผู้บ้ริโภคจะได้รับสินค้าทีÉตรงกบัความต้องการ
แลว้  แต่ยงัไม่ใช่ปัจจัยเพียงพอทีÉจะเกดิความพึงพอใจ  ทัÊ งนีÊ เพราะผูบ้ริโภคต้องการซืÊอสินค้าใน
ระดับราคาทีÉเหมาะสม  ผูบ้ริโภคจะยอมจ่ายในราคาทีÉสูงหากสินค้านัÊนๆ  มีลกัษณะพิเศษหรือมี
เอกลกัษณ์เฉพาะ  แนวความคิดเดิมๆ  เก ีÉยวกบัผูบ้ริโภคทีÉเชืÉอว่า  “สินค้าทีÉ มีคุณภาพสูง  ราคามักจะ
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แพง”  นัÊน  กาํลงัจะเปลีÉยนไปในปัจจุบันนีÊ ด้วยกระบวนทัศน์ใหม่ในการบริหาร  คือ  “ยกระดับ
คุณภาพ  ขณะเดียวกับราคาทีÉถกูลง”  ซึÉ งให้องค์กรธุรกจิต้องมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต  
เพืÉอให้ตน้ทุนตํÉาลง  อีกทัÊงยงัต้องเปลีÉยนยุทธวิธีการตัÊ งราคาใหม่จากเดิม ทีÉผลิตสินค้าเสร็จแลว้จึง
ค่อยมาตัÊ งราคา   แต่กลับต้องพิจารณาว่าผู ้บริโภคยอมรับสินค้านัÊ นๆ   ด้วยราคา   ณ   ระดับใด  
สามารถลดตน้ทุนไดห้รือไม่  จึงค่อยมากาํหนดราคา  ณ  ระดบัทีÉผูบ้ริโภคเต็มใจทีÉจ่าย  
  3. Convenience 
   ผูผ้ลิตตอ้งพยายามส่งมอบสินคา้หรือนาํเสนอการบริการ  ณ  สถานทีÉและเวลา
ทีÉเหมาะสม  ในปัจจุบนัธุรกจิมีการดาํเนินการโดยเชืÉอมต่อด้วยระบบคอมพิวเตอร์ระหว่างสมาชิก  
เพืÉอเอืÊอประโยชน์ในการติดต่อและการสัÉงซืÊอ  ซึÉ งสามารถตรวจสอบระดับและการไหลเวียนของ
วตัถุดิบและสินคา้คงคลงัไดใ้นทุกขัÊนตอน  ในส่วนร้านค้าปลีกเองกส็ามารถสัÉงซืÊอสินค้าได้ในทุก
เวลาทีÉตอ้งการและสามารถเปลีÉยนแปลงขอ้มูลการสัÉงซืÊอไดท้นัท่วงที  อีกทัÊ งเติมเต็มสินค้าบนหิÊงได้
ตลอดเวลาไม่เกดิการขาดช่วงและไม่ตอ้งมีการสต๊อคสินคา้ไวม้ากเกนิความจําเป็น  ทัÊ งนีÊ   เนืÉองจาก
การจดัการระบบการสัÉงซืÊอและการจดัส่งสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ  และส่งผลต่อการลดต้นทุนทัÊ ง
ระบบนัÉนเอง  อนัจะเกดิผลดีคืนกลับให้ผู ้บริโภค  ขณะเดียวกนัการกระจายสินค้าควรคํานึงถึง
ขอ้เท็จจริงว่าผูบ้ริโภคในปัจจุบนัตอ้งการจะซืÊอหาสินค้าด้วยความง่ายและสะดวกสบายไม่ยุ่งยาก  
ณ  เวลาใดกไ็ดที้Éตอ้งการ  จึงเกดิธุรกจิประเภทร้านสะดวกซืÊอ  ทีÉเปิดตลอด  24  ชัÉวโมง  ในปัจจุบัน
ยงัมีการใชเ้ทคโนโลยเีพืÉอเสริมสร้างคุณค่าในจุดนีÊ    
  4. Communication 
   การมีกจิกรรมเพืÉอการส่งเสริมการตลาด  อนัได้แก ่ การใช้พนักงานขาย  การ
บริการสนับสนุน  การโฆษณา  และการประชาสัมพนัธ์  ลว้นแต่เป็นการเพิÉมการับรู้แกผู่บ้ริโภค  
เก ีÉยวกบัคุณประโยชน์ของสินคา้  และขอ้มูลอืÉนๆ  ทีÉองค์กรตอ้งการสืÉอสารด้วยข้อเท็จจริงทีÉถูกต้อง  
องค์กรพึงตอ้งระมดัระวงัการให้สญัญาแกผู่บ้ริโภคทีเกนิจริง  อนัจะกอ่ให้เกดิความเข้าใจผิด  หรือ
เกดิความคาดหวังทีÉสูงและองค์กรต้องหลีกเลีÉยงการสร้างแรงกดดันกบัลูกค้า  เช่น  กรณีการใช้
พนกังานขาย  ซึÉ งพยายามขายสินค้าในลกัษณะเชิงลุกอย่างมากต่อลูกค้า  ตรงกนัข้ามองค์กรควร
แปรเป็นกจิกรรมส่งเสริมการตลาดเพืÉอเสริมสร้างคุณค่าและให้เกดิความมัÉนใจแกลูกค้า  เช่น  การ
เสนอคุณประโยชน์หรือการขายในลกัษณะเชิงเป็นการปรึกษาแกลู่กค้า  ตลอดจนการบริการหลงั
การขายอยา่งต่อเนืÉอง  หรือจดัตัÊงฝ่ายลูกค้าสัมพนัธ์เพืÉอแกไ้ขปัญหาของลูกค้าอย่างทันท่วงที  เป็น
ตน้  นอกเหนือจากเครืÉองมือสืÉอสารและการส่งเสริมการตลาดแบบเดิมๆ  แลว้  องค์กรยงัสามารถ
สร้างคุณค่าดว้ยเครืÉองมือการสืÉอสารยคุใหม่  อนัได้แก ่ การใช้อินเตอร์เน็ตเพืÉอสืÉอข่าวสารกบักลุ่ม
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ลูกคา้เป้าหมายโดยตรงในวงกวา้ง  และเป็นช่องทางทีÉลูกคา้ป้อนขอ้มูลทัÊ งเชิงบวกและเชิงลบกลบัสู่
องค์กรไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
  จากการศึกษาค้นควา้  ตํารา  และเอกสารต่าง ๆ  ผูว้ิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวมา
ประยุกต์ใช้ในการทําแบบสอบถามผู้ผลิตว่า   ส่วนประสมทางการตลาดมีส่วนเก ีÉยวข้องกบัการ
ตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด  ปัจจยัใดทีÉมีความสาํคญัมากทีÉสุด  
 2.7 ทฤษฎีอุปสงค์  (Demand) 
  อุปสงค์ผูบ้ริโภค  หรือ  อุปสงค์แต่ละบุคคล  (Consumer Demand or Individual 
Demand)  หมายถึง  ปริมาณสินค้าอย่างหนึÉ งทีÉผูบ้ริโภคแต่ละคนยินดีและสามารถซืÊอได้ในระดับ
ราคาต่าง ๆ ในเวลาและสถานทีÉหนึÉง  โดยปัจจัยอืÉน ๆ อยู่คงทีÉ  (อภิสิทธิÍ   2536 : 1-13)  ซึÉ งอุปสงค์
ผูบ้ริโภคเป็นความสมัพนัธ์ระหว่างราคา  และปริมาณสินค้าทีÉซืÊอสามารถแสดงได้  สามแบบ  คือ  
แบบตาราง  แบบเสน้อุปสงค์  หรือแบบสมการพีชคณิตของอุปสงค์ 
  ซึÉ งไม่ว่าจะแสดงด้วยแบบใดกต็าม  ราคา  และปริมาณสินค้าจะเปลีÉยนแปลงใน
ทิศทางทีÉตรงกนัขา้ม  คือ  ถา้ราคาสูงขึÊน  ผูบ้ริโภคจะซืÊอสินคา้ในปริมาณลดลง  หรือในทางตรงกนั
ขา้ม  ถา้ราคาสินคา้ลดลง  ผูบ้ริโภคจะซืÊอสินค้าทีÉ เพิÉมขึÊ น  ความสัมพนัธ์เช่นนีÊ เรียกว่า  กฎของอุป
สงค์  (Law of Demand) ซึÉ งมีการกล่าวถึงปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอสินค้าและจํานวน
สินคา้ทีÉผูบ้ริโภคปรารถนาจะซืÊอ (วนัรักษ ์ มิÉงมณีนาคิน 2534 : 23-26, 37-48)  ดงันีÊ  
  1. ราคาสินค้าชนิดนัÊนตามปกติเมืÉอราคาสินค้าเพิÉมสูงขึÊ น  ปริมาณซืÊอจะลดลง  
แต่ถา้ราคาสินคา้ตํÉาลงปริมาณซืÊอจะเพิÉมขึÊน 
  2. รสนิยมของผูบ้ริโภค  และความนิยมของคนส่วนใหญ่ในสังคม  จะเก ีÉยวกบั
ความรู้สึกนิยมชมชอบ  ชัÉวขณะหนึÉงซึÉ งเปลีÉยนไปอยา่งรวดเร็ว 
  3. จาํนวนประชากร  คือ  เมืÉอประชากรเพิÉมขึÊ น  ความต้องการสินค้าและบริการ
จะเพิÉมตามจะตอ้งมีอาํนาจซืÊอดว้ย 
  4. รายได้เฉลีÉยของครัวเรือน  คือ  เมืÉอประชากรมีรายได้เฉลีÉยสูงขึÊ น  ความ
ตอ้งการสินคา้และบริการจะเปลีÉยนตามไป  คือ  มกัจะลดการบริโภคสินค้าราคาถูก  ขณะเดียวกนัก ็
หันมาบริโภคสินคา้ทีÉมีราคาแพงมากขึÊน 
  5. ราคาสินคา้ชนิดอืÉน ๆ ทีÉใชบ้ริโภคทดแทนกนัหรือร่วมกนั 
  6. ฤดูกาล  และความตอ้งการสินคา้บางอยา่งจะขึÊนกบัฤดูกาล  เช่น  เสืÊอกนัหนาว  
เป็นตน้ 
  ปัจจยัเหล่านีÊ   คือ  ตวักาํหนดอุปสงค์  ณ  ระดบัอุปสงค์หนึÉง ๆ ปัจจยัเหล่านีÊ จะคงทีÉ
เสมอ  แต่ถา้ปัจจยัหนึÉงปัจจยัใดเปลีÉยนแปลงกจ็ะทาํให้อุปสงค์เปลีÉยนไปดว้ย 
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  จากการศึกษาค้นควา้  ตํารา  และเอกสารต่าง ๆ  ผูว้ิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวมา
ประยกุต์ใชใ้นการทาํแบบสอบถามผูบ้ริโภคในการเลือกซืÊอสินค้า  ซึÉ งบางครัÊ งผูบ้ริโภคเองกย็ินดีทีÉ
จะซืÊอสินคา้ในราคาแพง  ไม่ว่าสินคา้นัÊนจะเป็นสินคา้ตามฤดูกาลหรือไม่ใช่สินค้าตามฤดูกาลกต็าม  
แต่เป็นเพราะดว้ยปัจจยัใดทีÉผูบ้ริโภคถึงเลือกทีÉจะซืÊอสินคา้นัÊน ๆ  
 2.8 พฤตกิรรมและจิตวิทยาของผู้บริโภค 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค  (วิภูษณา  ดนตรีรส 2540 : 39)  นักวิชาการบางท่านได้
แสดงทศันะเก ีÉยวกบัความหมายของ 
  1. “พฤติกรรมผู้บริโภค”  หมายถึง  การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึÉ ง ทีÉ
เก ีÉยวข้องโดยตรงกบัการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซึÉ งสินค้าและบริการ  ทัÊ ง นีÊ หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึÉ งมีมาอยู่กอ่นแลว้   และเป็นสิÉงทีÉมีส่วนในการกาํหนดให้เกดิการกระทํา
ดงักล่าว 
  2. “พฤติกรรมผูบ้ริโภค”  หมายถึง  ปฏิกริิยาของบุคคลทีÉเก ีÉยวข้องโดยตรงกบั
การไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการเศรษฐกจิ  รวมทัÊ งกระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสินใจซึÉ ง
เกดิกอ่น 
  3. “ผูบ้ริโภค”  หมายถึง  บุคคลซึÉ งมีความสามารถ  (อาํนาจในการซืÊอ)  และ
ความเต็มใจทีÉจะใชเ้งินของเขาเพืÉอตอบสนองความตอ้งการต่าง ๆ ทีÉเขามีอยู่ 
  4. “ผูบ้ริโภค”  หมายถึง  ผูใ้ชสิ้นค้าและบริการต่าง ๆ ทีÉผลิตได้ให้หมดไป  เพืÉอ
การตอบสนองความตอ้งการของตน 
  เนืÉองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นเรืÉ องทีÉเก ีÉยวข้องกบัการปฏิบัติ   หรือการ
แสดงออกรวมทัÊ งกระบวนการตัดสินใจของมนุษยที์É เก ีÉยวกบัการซืÊ อสินค้า   นัÉนหมายความว่า  
พฤติกรรมของมนุษยน์ัÊนเป็นเรืÉองทีÉ เก ีÉยวข้องกบัการนึกคิด  (Thought)  ความรู้สึก  (Feeling)  หรือ
การแสดงออกของมนุษย์  (Action)  ในการดํารงชีวิตประจําว ันนัÊ นมนุษย์แ ต่ละคนย่อมมี
กระบวนการแห่งพฤติกรรมของตนเองเสมอ   และพฤติกรรมทีÉแสดงออกนัÊ นไม่จําเป็นต้อง
เหมือนกนั  เพราะมนุษยแ์ต่ละคนยอ่มมีทศันคติ  (Attitude)  หรือสิÉงจูงใจ  (Motivate)  ของตนเองทีÉ
ทาํให้พฤติกรรมของตนเองแตกต่างไปจากบุคคลอืÉน ๆ ทัศนคติหรือสิÉงจูงใจเหล่านีÊ จะเกดิขึÊ นอยู่
ตลอดเวลาโดยผลจากการยดึถือสิÉงต่าง ๆ ในความคิดของตนและการรับเอาสิÉงต่าง ๆ จากภายนอก
เขา้มา  ซึÉ งมนุษยแ์ต่ละคนมีการตดัสินใจภายใตสิ้ÉงทีÉควบคุมเหล่านีÊ เพืÉอการแสดงออกซึÉ งพฤติกรรม
ของตนตลอดเวลา 
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  การจูงใจ  (Motivation) 
  นักจิตวิทยาและนักการตลาดหลายคนได้พยายามแยกประเภทของสิÉงจูงใจไว ้
มากมายแต่ยงัขาดความสมบูรณ์และมีขอ้บกพร่องอยูห่ลายประการ  (วิภูษณา  ดนตรีรส 2540 : 39)  
เช่น  การแบ่งสิÉงจูงใจออกเป็นสิÉงจูงใจทีÉเป็นเหตุผลและสิÉงจูงใจทางอารมณ์  ถา้หากพิจารณากนัใน
สภาพทีÉเป็นจริงแลว้จะเห็นว่าไม่สามารถแยกออกจากกนัได้จริงตามหลกัเกณฑ์  เพราะบ่อยครัÊ งทีÉ
ผูบ้ริโภคกต็ดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการดว้ยอารมณ์และเหตุผลพร้อมกนั  นักจิตวิทยาคนแรกทีÉได้
แบ่งประเภทสิÉงจูงใจโดยมีความตอ้งการพืÊนฐานจากการวิจยักคื็อ  Maslow 
  ทฤษฎีของมาสโลว์  (Maslow’s Theory of Growth Motivation) 
  มาสโลว์  (วิภูษณา  ดนตรีรส 2540 : 39)  เป็นนักจิตวิทยาคนแรกทีÉได้แบ่งแยก
ประเภทสิÉงจูงใจโดยมีพืÊนฐานจากการวิจยั  มาสโลว ์ เป็นผูห้นึÉ งซึÉ งศึกษาเก ีÉยวกบัความต้องการของ
มนุษย ์ เป็นผูที้Éเนน้เก ีÉยวกบัความสามารถของแต่ละบุคคล  ในการควบคุมของพฤติกรรมของตนเอง  
เขากล่าวว่า  “มนุษยจ์ะมีสญัชาตญาณโดยธรรมชาติทีÉจะคน้หาสิÉงแปลก ๆ ใหม่ ๆ และจะพฒันาไป
เรืÉอย ๆ แมว้่าคนอืÉนจะมองไม่เห็นกต็าม”  และทฤษฎีของมาสโลว์อธิบายว่า  มนุษยทุ์กคนลว้นมี
ความตอ้งการทีÉจะสนองความตอ้งการให้กบัตนเองทัÊ งสิÊนและความต้องการของมนุษยก์มี็มากมาย
หลายอยา่งดว้ยกนัไม่มีทีÉสิÊนสุด  ซึÉ งมนุษยไ์ด้เรียงลาํดับความต้องการไวต้ัÊ งแต่ขัÊนตํÉาสุดจนถึงขัÊน
สูงสุดโดยทีÉมนุษยจ์ะมีความต้องการข้อมูลในขัÊนพืÊนฐานกอ่น  เมืÉอได้รับการตอบสนองแลว้จึงมี
ความตอ้งการขัÊนสูงต่อไป 
  จากรูปแบบทีÉแสดงลาํดบัขัÊนความตอ้งการพืÊนฐานของมาสโลว์  สามารถกล่าวได้
โดยสงัเขปดงันีÊ   (วิภูษณา  ดนตรีรส 2540 : 41) 
  1. ความต้องการทางกาย  (Physiological Needs)  ได้แก ่ ปัจจัยสีÉอนัเป็นความ
จาํเป็นสาํหรับความเป็นอยูข่องมนุษย ์ เช่น  อาหาร  เครืÉองนุ่งห่ม  ยารักษาโรค  ทีÉอยู่อาศยั  รวมถึง
ความหิวความกระหาย  ฯลฯ  อนัเป็นความต้องการเบืÊองแรกทีÉจําเป็นต่อการดํารงชีวิตอยู่  ซึÉ งถา้
ไม่ไดรั้บการตอบสนองในขัÊนนีÊแลว้กจ็ะไม่มีความตอ้งการในขัÊนต่อไป 
  2. ความตอ้งการความปลอดภยั  (Safety Needs)  บุคคลจะรู้สึกมีความปลอดภยั
เมืÉอสิÉงนัÊนเป็นสิÉงทีÉ เราคุ้นเคยและรู้จักเป็นอย่างดี  และไม่ชอบทีÉจะเผชิญกบัสิÉงทีÉไม่คุ ้นเคยเพราะ
สถานการณ์เช่นนีÊจะทาํให้ขาดความอบอุ่นและปลอดภยั  โดยเฉพาะทางร่างกายเพืÉอการมีชีวิตรอด
อยู่  แต่ถ้าหากความต้องการเบืÊองแรกยงัไม่ได้รับการตอบสนองความต้องการในขัÊ นนีÊ กจ็ะถูก
มองขา้มไป 
  3. ความตอ้งการความรักและการเป็นเจ้าของ  (Love and Belonging Needs)  ทุก
คนตอ้งการความรักจากผูอื้Éนและในขณะเดียวกนักต็อ้งการทีÉจะได้มีโอกาสรักผูอื้Éนด้วย  เราจะรู้สึก
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เหงา  วา้เหว่  หากรู้สึกว่าเราอยูค่นเดียวหรือไม่มีคนรักและไม่รู้ว่าจะรักใคร  ฉะนัÊนความต้องการใน
ขัÊนนีÊ จึงมีความจาํเป็นอยา่งหนึÉงในชีวิตมนุษย ์
  4. ความตอ้งการการยอมรับนับถือและเห็นว่าตนเองมีคุณค่าต่อสังคม  (Esteem 
Needs)  คนเราจะไม่เกดิความสุขหรือความภูมิใจหากเรารู้สึกว่าเราเองมีฐานะเท่า ๆ กบัคนอืÉน ๆ ใน
สงัคมโดยทัÉว ๆ ไป  หรือยิÉงถา้เกดิความรู้สึกว่าตนเองตํÉาตอ้ยดอ้ยคุณค่ากว่าผูอื้Éนกจ็ะมีความรู้สึกสิÊน
หวงัไม่มีความสุขยิÉงขึÊน  ฉะนัÊนคนจึงต้องดิÊนรนเพืÉอยกฐานะของตนเองให้มีคุณค่าในสายตาของ
สงัคมหรือกลุ่ม  ความตอ้งการนีÊหากไดรั้บการตอบสนองกจ็ะทาํให้เกดิความรู้สึกมัÉนใจ  การยกย่อง
จากสังคมเปรียบเสมือนรางวลัอนัจะสร้างความพอใจและคุณค่าให้แกชี่วิต  กล่าวโดยสรุปกคื็อ  
ความตอ้งการทีÉจะให้ไดร้ับการยกยอ่งจากสงัคมมีเกยีรติมีฐานะในสงัคมเหนือคนอืÉน 
  5. ความตอ้งการทีÉจะเขา้ใจตนเอง  (Needs for Self Actualization)  เรามกัจะถาม
ตนเองหรือถูกถามอยูบ่่อย ๆ ว่า  เราเองเขา้ใจตนเองได้ดีแค่ไหน  หรือเราคิดเอาเองว่าเราเป็นอย่าง
นัÊนเป็นอย่างนีÊ   ทัÊ ง ๆ ทีÉไม่ใช่ความจริง  ทุกคนจะมีความสุขมากหากทราบว่าตัวของเขานัÊนเป็น
อยา่งไร  เขาตอ้งการอะไรกนัแน่  ยอมรับความจริงทัÊงในจุดเด่นและจุดบกพร่องในตัวเขาเอง  ความ
ตอ้งการนีÊ คือ  ความตอ้งการทีÉแต่ละคนอยากจะไดอ้ยากจะเป็นในสิÉงทีÉตนเองสามารถเป็นได้อย่างดี
ทีÉสุด  กล่าวคือ  ความตอ้งการทีÉจะไดรั้บความสาํเร็จและสมหวงัในสิÉงทีÉตอ้งการทุกอยา่ง 
  6. ความปรารถนาทีÉจะรู้และจะเข้าใจ  (Desire to know and Understanding)  
หมายถึง  ความต้องการในการทีÉจะได้มีโอกาสศึกษา  ค้นหาความรู้  และความเข้าใจในสิÉงทีÉตน
สนใจ  อนัเป็นความพึงพอใจและความตอ้งการของตนเองทีÉจะแสวงหาสิÉงทีÉมีความหมายหรือมีค่า
อาทิ  นกัเรียนตอ้งการทีÉจะศึกษาและเขา้ใจบทเรียนเป็นอย่างดี  หรือผูบ้ริโภคเครืÉองดืÉมชูกาํลงัเป็น
ประจาํกจ็ะตอ้งการศึกษารายละเอียดส่วนผสมทีÉควรรู้เป็นอยา่งดีเช่นกนั  เป็นต้น  ความต้องการขัÊน
นีÊ   ถา้ไดร้ับการตอบสนองกย็่อมกอ่ให้เกดิความสุข  และความภาคภูมิใจแกบุ่คคลเท่ากบัเป็นการ
สร้างความสาํเร็จอีกรูปแบบหนึÉง 
  7. ความตอ้งการดา้นสุนทรียะ  (Aesthetic Needs)  เป็นความต้องการของมนุษย์
ในสิÉงทีÉเป็นความสวยงาม  ทุกคนในโลกไม่มีใครจะปฏิเสธความสวยงาม  ไม่ว่าสิÉงนัÊนจะออกมาใน
รูปลกัษณะใด  คนชอบดูภาพสวย ๆ ชอบฟังดนตรีทีÉไพเราะ  อนัเป็นการสร้างสุนทรียใ์นอารมณ์
และต่างตอ้งการใชชี้วิตส่วนของตนให้มีความสุขอยา่งเต็มทีÉจากการไดส้มัผสัสิÉงสวยงามในรูปแบบ
ต่าง ๆ อาทิ  การทีÉมนุษยต่์อการผ่อนคลายโดยการดูโทรทัศน์หรือดูโฆษณากต็้องการดูและเลือกทีÉ
จะดูในสิÉงทีÉน่าสนใจและคิดว่าสวยงามจนน่าจดจาํมากทีÉสุด 
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  สิÉงจูงใจแต่ละประเภทจะไม่มีทางได้รับการตบสนองจนครบถว้นจริง ๆ ความ
ตอ้งการแต่ละประเภททีÉยงัไม่ไดร้ับการตอบสนอง  จึงยงัคงมีเหลืออยู่บางส่วนกลายเป็นแหล่งทีÉมา
ของแรงกระตุน้ทีÉยงัมีอยูเ่สมอไม่ขาดหายไป 
  การเรียนรู้  (Learning)  
  เรียนรู้  คือ  การปรับปรุงในแนวโน้มของการปฏิบัติตอบอนัสืบเนืÉองมาจากผล
ของการมีประสบการณ์   แต่ทัÊ งนีÊ ไม่รวมถึงการเปลีÉยนนิสัยทีÉ เกดิขึÊ นจากปฏิกริิยาตอบโต้ทาง
ธรรมชาติ  การเจริญเติบโตหรือการเปลีÉยนแปลงชัÉวขณะของกลไกทางร่างกาย  เช่น  ความง่วง  
ความเพลีย  เป็นตน้  เนืÉองจากการเรียนรู้เก ีÉยวข้องกบักจิกรรมของมนุษยเ์กอืบทัÊ งหมด  โดยเฉพาะ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคซึÉ งเป็นพฤติกรรมทีÉจะต้องมีการปรับตัวตามปัจจัยผนัแปรต่าง ๆ อยู่เสมอ  
(วิภูษณา  ดนตรีรส  2540 : 42)  Dollard and Milier  ได้กล่าวถึง  กระบวนการเรียนรู้ว่ามี
ส่วนประกอบต่าง ๆ ดงันีÊ  
  1. แรงขบัหรือแรงผลกัดนั  (Drive)  การเรียนรู้มกัเกดิขึÊ นในขณะทีÉมีแรงผลกัดัน
ทีÉแข็งแกร่ง  พอจะบงัคบัให้กอ่ปฏิกริิยาได ้ แรงผลกัดนัในทีÉนีÊหมายถึง  สภาวะทีÉร่างกายถูกกระตุ้น
อยา่งแรงเพืÉอให้มีการกระทาํตอบสนอง 
  2. ตวักระตุน้ทีÉเป็นสิÉงบอกเหตุหรือสิÉงเร้า  (Stimulus)  เป็นวตัถุหรือสิÉงใดกต็ามทีÉ
มีอยูใ่นสภาพแวดลอ้มซึÉงบุคคลนึกเห็นภาพพจน์ได ้ และเป็นตวักาํหนดรูปแบบของการปฏิบัติตอบ  
เช่น  ยีÉห้อของสินคา้  เป็นตน้ 
  3. การปฏิบติัตอบ  (Response)  คือ  ปฏิกริิยาทางพฤติกรรมทีÉแสดงตอบรับเมืÉอ
ไดรั้บการกระตุน้จากสิÉงเร้าทีÉสามารถสงัเกตเห็นได ้ เช่น  การเกดิพฤติกรรมการซืÊอและไม่สามารถ
สงัเกตเห็นไดแ้สดงออกภายใน  เช่น  ความคิด  การรับรู้  ทัศนคติ  ตัวอย่างเช่น  การเปลีÉยนแปลง
ทศันคติต่อสินคา้จากทศันคติทีÉไม่ดี  เป็นตน้ 
  4. สิÉงเสริมแรง  (Reinforce)  คือ  การให้ผลตอบแทนทีÉดีเมืÉอการปฏิบัติตอบเป็น
ทีÉน่าพอใจและถา้การกระทาํนัÊนไดรั้บการเสริมแรงในทางทีÉดีบ่อย ๆ กจ็ะนําไปสู่การกระทําทีÉ เป็น
นิสยั  ในทางตรงกนัขา้มหากการปฏิบติัตอบใด ๆ ไดรั้บการลงโทษการกระทํานัÊนกจ็ะไม่เกดิขึÊ นอีก  
การเสริมแรงจึงเป็นปัจจยัสาํคญัทีÉทาํให้การเรียนรู้เกดิขึÊนอยา่งรวดเร็ว 
  5. การเกบ็รักษาผล  (Retention)  เป็นขัÊนสุดท้ายของกระบวนการเรียนรู้ผลของ
การปฏิบติัตอบทีÉไดรั้บการเสริมแรงทัÊงในแง่บวกและลบ  จะถูกส่งมาเกบ็ไวที้Éส่วนความทรงจําของ
สมอง  เพืÉอใชเ้ป็นแนวทางในการแสดงพฤติกรรมในครัÊ งต่อไปทีÉไดรั้บการกระตุ้นจากตัวกระตุ้นตัว
เดียวกนัหรือคลา้ยคลึงกนั  แต่ถา้ขอ้มูลทีÉเกบ็ไวไ้ม่ไดถู้กนาํไปใชเ้ลยเมืÉอเวลาผ่านไปนานเข้ากจ็ะถูก
ลืมหายไปจากความทรงจาํ 
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  การรับรู้  (Perception) 
  การรับรู้  เป็นกระบวนการหนึÉงทีÉเก ีÉยวขอ้งกบัการเปิดรับแลแปลข่าวสารของแต่ละ
บุคคล  คนสองคนอาจเปิดรับข่าวสารเดียวกนัในสถานการณ์เดียวกนั  แต่มีพฤติกรรมตอบสนองทีÉ
แตกต่างกนัได้เพราะแต่คนละ  “มอง”  สถานการณ์ต่างกนั  ทัÊ งนีÊ เนืÉองจากความแตกต่างของ
กระบวนการรับรู้ซึÉ งมิไดขึ้Êนอยูก่บัลกัษณะของสิÉงเร้าทีÉมาในรูปของข่าวสารเท่านัÊน  แต่ขึÊ นออยู่กบั
ความสัมพันธ์ระหว่างสิÉ งเร้ากบัสิÉ งแวดลอ้ม  รวมทัÊ งเงืÉอนไขภายในของแต่ละบุคคลอีกด้วย  
(วิภูษณา  ดนตรีรส  2540 : 42) 
  การรับรู้ของบุคคลขึÊนอยูก่บัอิทธิพล  3  สิÉงดว้ยกนั  คือ 
  1. ลกัษณะของสิÉงเร้า  ไดแ้ก ่ ขนาด  สี  รส  กลิÉน  เป็นต้น  ซึÉ งคนเราจะสามารถ
รับไดโ้ดยผ่านประสาทสมัผสัทัÊง  5 
  2. ความสมัพนัธ์ระหว่างสิÉงเร้ากบัสิÉงแวดลอ้ม  หากสิÉงเร้าใดขัดต่อการยอมรับ
ทัÉวไปของสงัคมหรือไม่สอดคลอ้งกบัสภาพเศรษฐกจิ  หรือสิÉงต่าง ๆ ทีÉ เป็นปัจจัยรอบตัวบุคคล  สิÉง
เร้านัÊนจะไม่ไดรั้บความสนใจ 
  3. เอนไขภายในแต่ละบุคคล  แต่ละคนจะรับสิÉงเร้าทีÉสอดคลอ้งกบักรอบแห่ง
ความรู้ของตนเท่านัÊ น  ปัจจัยทีÉ มีอิทธิพลต่อกรอบแห่งความรู้   คือ  ประสบการณ์   ทัศนคติ  
บุคลิกลกัษณะ  และแนวความคิดเก ีÉยวกบัตนเอง  (Self Concept) 
  จิตวิทยาสังคม  (Social Psychology) 
  จิตวิทยาสังคม  (Social Psychology)   เป็นการศึกษาถึงประสบการณ์และ
พฤติกรรมส่วนตวับุคคลในส่วนทีÉสมัพนัธ์กบับุคคลอืÉน  กลุ่มต่าง ๆ และวฒันธรรมช่วยให้สามารถ
เขา้ใจถึงลกัษณะของการปฏิบติัตอบ  (Reaction)  ของแต่ละบุคคลทีÉมีต่อบุคคลอืÉนและทีÉสําคัญคือ
ทาํให้ทราบถึงสาเหตีÉทาํให้สิÉงจูงใจเปลีÉยนแปลงไปเนืÉองจากการเรียนรู้จากสังคม  ในทีÉนีÊ จะศึกษา
เรืÉองบุคลิกลกัษณะ  (Personality)  และทศันคติ  (Attitude) 
  บุคลิกภาพ  (Personality) 
  บุคลิกภาพ  (Personality)  หมายถึง  แบบของการปฏิบัติตอบทีÉประจําสมํÉาเสมอ
ของแต่ละคนทีÉกระทําต่อโลกภายนอกทีÉอยู่รอบตัว  ในเวลาเดียวกนักอ็าศยัพืÊนฐานของสิÉงทีÉ เป็น
ลกัษณะภายในของบุคคล  เป็นเกณฑ์ในการตัดสินทีÉสําคัญสําหรบการปฏิบัติ  ดังนัÊน  บุคลิกภาพ
ของแต่ละคนจึงมีลักษณะเด่นเฉพาะตัวทีÉปรากฏทัÊ งภายในและภายนอก  ซึÉ งมีผลต่อการเข้าใจ  
(Perceptionn)  และมีผลต่อการกาํหนดพฤติกรรมดว้ย  โดยเฉพาะพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเห็นได้ชัด
ว่าผูบ้ริโภคทีÉมีบุคลิกภาพคลา้ยคลึงกนัจีความตอ้งการ  ความพอใจ  และรสนิยมในผลิตภณัฑ์ชนิด
เดียวกนั  ซึÉ งสามารถนาํมาใชเ้ป็นเกณฑร์วมกบัเกณฑอื์Éนในการพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
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  ทัศนคต ิ (Attitude) 
  ทศันคติ  เป็นปัจจยัสาํคญัโดยตรงทีÉส่งผลถึงการรับรู้  และพฤติกรรมการซืÊอของ
ผูบ้ริโภคโดยการคดัเลือกเอาสิÉงเร้าทีÉขัดกบัทัศนคติทีÉมีอยู่ออกไป  นอกจากนัÊนทัศนคติยงัสามารถ
บิดเบือนกรรับรู้และส่งผลถึงระดบัความจาํดว้ย 
 
3.  ชุดนักเรียน 
 โรงเรียนกจ็ะมีการกาํหนดรูปแบบของชุดนักเรียนทีÉแตกต่างกนั ออกไปด้วยซึÉ ง
กฎระเบียบดงักล่าวนีÊ เองเป็นเหตุผลหนึÉงทีÉสาํคญัยิÉงทีÉผูป้กครองและนกัเรียน จาํเป็นต้องตัดสินใจซืÊอ
เครืÉองแต่งกายหรือชุดนกัเรียนนัÉนเอง  
 ปัจจุบนั พบว่าเครืÉองแต่งกายหรือชุดนักเรียนมีหลาย  ๆ รูปแบบ ตามกฎระเบียบ ของ
โรงเรียนแต่ละแห่งทีÉมีการกาํหนดรูปแบบชุดนกัเรียนทีÉแตกต่างกนัออกไปหรือในสถาบันเดียวกนั  
กย็งัมีการกาํหนดรูปแบบชุดนกัเรียนทีÉแตกต่างกนัตามระดบัชัÊนอีกดว้ย 
 จะเห็นได้ว่ากฎระเบียบด้านการแต่งกายตามรูปแบบ  ชุดนักเรียนทีÉโรงเรียนกาํหนด 
เป็นปัจจัยสําคัญทีÉกาํหนดให้ผู ้ปกครองและนักเรียนจําเป็นจะต้องตัดสินใจในการเลือกซืÊ อ 
เครืÉองแบบหรือชุดนกัเรียนให้ถูกต้องตามระเบียบของโรงเรียนสําหรับเหตุผลของผูป้กครองและ  
นกัเรียนทีÉจะเลือกซืÊอชุดนกัเรียนเป็นจํานวนเท่าไรนัÊนขึÊ นกบัเหตุผลอืÉน ๆ เช่น จํานวนวนัทีÉจะต้อง 
แต่งกายชุดนกัเรียน อาํนาจซืÊอของผูป้กครอง เป็นตน้  
 ถึงแมว้่า เครืÉองแบบนกัเรียนจะเป็นเพียงเสืÊอผา้ธรรมดา ๆ ชนิดหนึÉ งทีÉแทบไม่ แตกต่าง
จากผลิตภณัฑเ์สืÊอผา้สาํเร็จรูปทัÉวไปนกับางคนอาจคิดดว้ยซํÊ าว่าเครืÉองแบบนักเรียนเป็น เพียงเสืÊอผา้
โหล ๆ  อย่างหนึÉ งเท่านัÊ น แต่เมืÉอดูถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ เครืÉองแบบนักเรียน โดย
เปรียบเทียบต่อผลิตภณัฑเ์สืÊอผา้อยา่งอืÉนๆจะทาํให้มีความเข้าใจถึงความสําคัญและ ลกัษณะเฉพาะ
บางประการทีÉหลายคนอาจจะไม่เคยสนใจมากอ่น หากเปรียบเทียบกบัเสืÊอผา้เครืÉอง แต่งกายทัÉวไป 
ซึÉ งมีทัÊงชุดทาํงาน ชุดกฬีา ประเภทต่าง ๆ ชุดครุย ชุดวิวาห์ ชุดสูท ทักซิโด หรือ อาจรวมไปถึงชุด
ชัÊนใน  
 เครืÉองแบบนักเรียนนัÊน ถูกจัดว่าเป็นเครืÉองแบบของสถาบันอย่างหนึÉ งทีÉ เป็นเพืÉอการ  
ถ่ายทอดความรู้อบรมสัÉงสอนเยาวชนตลอดจนส่งเสริมความสามารถเฉพาะตัวของบุคคลให้
สามารถ คํÊ าจุนสงัคมและเพืÉอสร้างสรรค์ พฒันาสงัคมของมนุษยต่์อไปในภายภาคหนา้  
 ความสาํคญัของเครืÉองแบบนกัเรียน มีได้หลายประการด้วยกนั เช่น (วรดนู ประเสริฐ 
2553 : 37) 
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 1. เครืÉองแบบนกัเรียนมีประโยชน์ในดา้นของการเป็นเครืÉองแบบของสถาบันทีÉบุคคล 
สงักดัอยู่ คลา้ยกบัเครืÉองแบบทหาร เครืÉองแบบตํารวจ เครืÉองแบบข้าราชการ ชุดพร้อมพนักงาน 
บริษทัต่าง ๆ  
 2. เครืÉองแบบนกัเรียนมีประโยชน์ ทัÊงทางตรงและทางออ้มต่อผูป้กครอง ในด้านของ 
การช่วยให้ง่ายต่อการควบคุมดูแลบุตร หลาย มิให้ไปในสถานทีÉต้องห้าม หรือไม่เหมาะสมต่าง ๆ 
เช่น ตามแหล่งบนัเทิง แหล่งมัÉวสุม ทีÉมีอยูม่ากมายในสงัคมเมือง  
 3. เครืÉองแบบนักเรียน  มีประโยชน์ต่อเด็กนักเรียนทางจิตวิทยาทีÉ มุ่งเน้นให้เด็ก 
นักเรียนมีความสํานึกได้อยู่ตลอดเวลาถ้าบทบาทหน้าทีÉของตนตลอดจนสร้างบรรยากาศของ  
การศึกษาไดเ้ป็นอยา่งดียิÉง 
 4. เครืÉ องแบบนักเรียน  มีประโยชน์ในทางเศรษฐกจิ  ของสังคม เนืÉองจากการ 
ประหยดัค่าใชจ่้ายของเครืÉองแบบนกัเรียน มีมากกว่าการใชเ้สืÊอผา้สาํเร็จรูป หรือชุดลาํลองทัÉวไป  
 ดว้ยความสาํคญัของเครืÉองแบบนกัเรียนจริงอยู่เครืÉองแบบนักเรียนเป็นเสืÊอผา้ทีÉ  มกัจะ
เรียบง่าย หรือดูเรียบเกนิไป จนทําให้ดูห่างจากความเป็นไปในสังคม ปัจจุบันทีÉกา้วลํÊ าในทุก ด้าน
และจากเหตุผลทีÉว่าประเทศไทยโดยส่วนใหญ่นัÊนมีอากาศร้อนตลอดปีประกอบกบัปัญหารายได  ้
ประชากรในส่วนภูมิภาคทีÉอยู่ในระดับตํÉ าหรือมากว่าในชนบทและด้วยมาตรฐานการศึกษา  ทีÉ
กาํหนด ไวโ้ดยเจตนาให้มีการศึกษา ภาคบงัคบัทีÉทัÉวถึง และเท่าทีÉนิยมกนัทัÊ งประเทศ มาตรฐานการ
แต่งกาย กาํหนดไวจึ้งดูเหมือนจะเกดิจากเหตุผลและความรู้สึกขา้งตน้  
 นอกจากนีÊในดา้นความแตกต่างของกระวนการผลิตเสืÊอผา้นกัเรียนทีÉทําให้แตกต่าง ไป
จากเสืÊอผา้อยา่งอืÉนทาํให้เสืÊอผา้นกัเรียน จึงมีความจาํเป็นต่อผูบ้ริโภค ดงันีÊ   (วรดนู ประเสริฐ 2553 : 
37) 
 1. เป็นเสืÊอผา้ทีÉตอ้งการความคงทนสูง ของทัÊงเนืÊอผา้และการเยบ็สูงกว่าเสืÊอผา้ แฟชัÉน 
เพราะเหตุผลของการใชย้าวน่านและจาํเป็นตอ้งผ่านการซกัทีÉมากครัÊ งกว่ามาก  
 2. เป็นเสืÊอผา้ทีÉมีความหลากหลายของขนาดสูงสุด กว่าเสืÊอผา้ทัÊงระบบ เนืÉองจาก การ
เป็นเสืÊอผา้ทีÉสัมพนัธ์กบัการเจริญเติบโตของเด็กตัวอย่างเช่นเสืÊอเชิÊตทัÉวไปจะผลิตเพืÉอขายเฉพาะ 
ไซด์ M ถึง L บางทีอาจจะมี XL เพิÉมขึÊ นอีกไซด์หนึÉ ง รวมเป็น 3 ขนาด ขณะเดียวกนัเสืÊอของ 
นกัเรียนวดัจากรอบอก ห่างกนัไซด์ละ 2 นิÊว จะต้องเริÉมจากขนาด 26” 28” 30” 32” สําหรับเด็ก เล็ก 
34” 36” 38” 40” และก ็42” 44” 46” 48” ไซด์ใหญ่พิเศษ 50” 52” รวมแลว้มีแบบละ 14 ขนาด ซึÉ งจะ
มีขนาดเสืÊอมากกว่าเสืÊอผา้สาํเร็จรูปทัÉวไป และในอดีตนัÊนจาํเป็นตอ้งอาศยัการสัÉง ตดัเท่านัÊน 
 
 



49 

 

 การเลือกซืÊอชุดนักเรียนทีÉได้มาตรฐาน 
 ดวงฤทยั เหลืองพิทกัษกุ์ล (2550: 33-34) กล่าวสรุปไวว้่าผูป้กครองมีทางเลือกในการ
ซืÊอเครืÉองแบบนกัเรียนทีÉมีในทอ้งตลาดมากกมาย อยา่งไรกต็ามคุณภาพของชุดนักเรียนเป็นปัจจัยทีÉ
สาํคญัมากทีÉควรนาํมาพิจารณาเป็นปัจจยัหลกัในการเลือกซืÊอเครืÉองแบบนักเรียน เนืÉองจากนักเรียน
จะตอ้งสวมใส่เครืÉองแบบนกัเรียนเกอืบทุกวนั ซึÉ งแตกต่างจากเสืÊอผา้ชนิดอืÉน ๆ เช่น เสืÊอผา้แฟชัÉน
สาํหรับใส่เทียวทีÉเดือนหนึÉงอาจใส่เพียง 1-2 ครัÊ งหากเลือกซืÊอเครืÉองแบบนักเรียนทีÉไม่มีคุณภาพใช้
วตัถุดิบและตัดเยบ็ไม่ได้มาตรฐาน แทนทีÉจะใส่ได้ 2-3 ปี เครืÉองแบบนัÊนอาจจะมีอายุงานเพียง 6 
เดือนเท่านัÊน ซึÉ งเป็นการสิÊนเปลืองโดยใชเ้หตุ  เครืÉองแบบนักเรียนทีÉมีคุณภาพและได้มาตรฐานอาจ
ตดัสินใจไดจ้ากหลายอยา่ง เช่น เป็นตราสินคา้ ร้านคา้จดัจาํหน่ายทีÉอยูใ่นความนิยมของผูบ้ริโภคมา
อย่างยาวนาน หากเป็นสินค้าทีÉไม่มีคุณภาพไม่ได้มาตรฐานแลว้ คงจะเป็นการยากทีÉจะครองใจ
ผูป้กครองและนกัเรียนหลายรุ่นได้ รวมถึงการใส่ใจในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การเลือกใช้เนืÊอผา้ 
ซิบ กระดุม ทีÉมีคุณภาพ การตดัเยบ็ทีÉประณีต ซึÉ งจะทาํให้อายกุารใชง้านยาวนานหลายปี  
 เลือกซืÊอจากร้านทีÉมีบริการครบวงจร (One Stop School Shop) เช่น  
 1. มีตราสญัลกัษณ์โรงเรียนทีÉถูกตอ้ง  
 2. มีบริการรับปักชืÉอนกัเรียน อกัษรยอ่โรงเรียน  
 3. มีสินคา้อืÉนๆ บริการ เช่น เข็มขดั รองเทา้ ถุงเท้า กระเป๋า  อุปกรณ์ลูกเสือ เนตรนารี 
และยวุกาชาด เป็นตน้ ผูป้กครองและนกัเรียนไม่ตอ้งเสียเวลา ในการเดินทางไปหลายร้านเพืÉอให้ได้
สินคา้ครบทุกอยา่ง  
 การเลือกซืÊอเครืÉองแบบนกัเรียนในช่วงปิดเทอม  
 โดยปกตินักเรียนนิยมมาเลือกซืÊ อเครืÉองแบบนักเรียนใหม่ในช่วงปิดภาคเรียนทีÉ  1 
(มี.ค.-มิ.ย.) หรือภาคเรียนทีÉ 2 (ต.ค.) ผูป้กครองและนกัเรียนควรมาเลือกซืÊอเครืÉองแบบล่วงหน้ากอ่น
เปิดเรียนสักระยะ หนึÉ ง เนืÉองจากหากมาเลือกซืÊอกอ่นเปิดภาคเรียน เพียง 1 สัปดาห์ หรือ 1 วนั 
เครืÉ องแบบทีÉต้องการอาจหมดได้ รวมทัÊ งเครืÉ องแบบของบางสถาบันจะต้องสัÉงตัดพิเศษ ไม่มี
จําหน่ายปลีก จึงต้องเผืÉอเวลาสําหรับสัÉงตัด และการซักรีดอย่างน้อย 2 สัปดาห์ อย่างไรกต็าม 
นกัเรียนและผูป้กครองบางส่วน นิยมมาเลือกซืÊอเครืÉองแบบนักเรียนในช่วงเปิดภาคเรียนไปแลว้
ระยะหนึÉง เพืÉอหลีกเลีÉยงความวุ่นวายทีÉอาจมีขึÊนในช่วงใกลเ้ปิดภาคเรียน  
 การซืÊอเครืÉองแบบนักเรียนกอ่นเปิดเทอม อาจเพิÉมขนาดให้ใหญ่ขึÊ นเล็กน้อย สําหรับ
เด็กทีÉอาจโต หรือสูงขึÊ น การเลือกซืÊอชุดเนตรนารี ยุวกาชาด ลูกเสือ ควรเผืÉอขนาดกางเกง หรือ 
กระโปรง ให้ใหญ่กว่าปกติเล็กน้อย เนืÉองจากเครืÉองแบบลูกเสือ เนตรนารี  หรือยุวกาชาด จะต้อง
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สอดเสืÊอไวภ้ายในกางเกง หรือกระโปรง และเนืÊอผา้ชุดลูกเสือ เนตรนารี และยุวกาชาด จะหนากว่า
เนืÊอผา้ชุดนกัเรียนเลก้นอ้ย หากเลือกขนาดทีÉพอดีจนเกนิไปอาจทาํให้สวมใส่แลว้ไม่สบายตวั  
 นอกจากนีÊ  สิÉงสาํคญัอีกอยา่งหนึÉง ซึÉ งไม่ควรละเลย คือ ควรทดลองสวมใส่เครืÉองแบบ
นกัเรียนดูว่าขนาดพอดีหรือไม่ สวมใส่สบาย เดินลุกนัÉงสะดวกหรือไม่  
 การคาํนวณจาํนวนชุดทีÉจะซืÊอ  
 หากนักเรียนพึÉงเข้าเรียน เปลีÉยนสถานศึกษาใหม่  หรือเปลีÉยนชัÊนเรียนใหม่ ควรซืÊ อ
เครืÉองแบบนักเรียน 4-5 ชุด  เพืÉอความสะดวกในการซักรีด และเพียงพอต่อการใช้งาน  สําหรับ
สถานศึกษาทีÉกาํหนดให้นกัเรียนแต่ชุดลูกเสือ เนตรนารี หรือยวุกาชาดด้วย จํานวนชุดนักเรียนทีÉจะ
ซืÊออาจลดไป 1 ชุด เหลือเพียง 3-4 ชุดกไ็ด ้ 
 
4.  งานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 
 งานวิจัยภายในประเทศ 
 ธิดารัตน์  ศิริศกัดิÍ พาณิชย ์ (2548 : บทคัดย่อ)  ได้ศึกษาเรืÉอง  ปัจจัยทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอผา้ทอมือของผูบ้ริโภค  ตามโครงการหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑ์  จังหวดัสุพรรณบุรี  ผล
การศึกษาพบว่า  การศึกษาพฤติกรรมการซืÊอผา้ทอ  พบว่า  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยซืÊอผา้ทอมือใน
โครงการหนึÉ งตําบลหนึÉ งผลิตภณัฑ์  จังหว ัดสุพรรณบุรี  ระดับการตัดสินใจซืÊ อผ้าทอมือของ
ผูบ้ริโภค  พบว่า  ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจด้านกระบวนการผลิตในระดับมาก  ด้านคุณภพการผลิต
ในระดบัมาก  ดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก  ดา้นราคาในระดบัมาก  ดา้นสถานทีÉจดัจาํหน่ายในระดับ
มาก  และดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดับปานกลาง  การเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซืÊอผา้
ทอมือในโครงการหนึÉงตาํบลหนนึÉงผลิตภณัฑ ์ จงัหวดัสุพรรณบุรี  พบว่า  เพศ  มีผลต่อการัดสินใจ
ซืÊอด้านกระบวนการลิต   ด้านคุณภาพการผลิต   และด้านราคาไม่แตกต่างกนั  แต่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอดา้นผลิตภณัฑ ์ สถานทีÉจดัจาํหน่าย  และการส่งเสริมการตลาดทีÉแตกต่างกนั  อายุมีผล
ต่อการตัด สินใจซืÊ อ   ด้านส่ง เสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัแต่มีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อด้าน
กระบวนการผลิต  ด้านคุณภาพการผลิต  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  และด้านสถานทีÉจัดจํา หน่าย
แตกต่างกนั  ระดบัการศึกษามีผลต่อการตัดสินใจซืÊอด้านคุณภาพการผลิตไม่แตกต่างกนั  แต่มีผล
ต่อการตดัสินใจซืÊอ  ดา้นกระบวนการผลิต  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นสถานทีÉจดัจําหน่าย  และ
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  อาชีพมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคาไม่
แตกต่างกนั  แต่มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอด้านกระบวนการผลิต  ด้านสถานทีÉจัดจําหน่าย  และด้าน
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  ส่วนรายไดมี้ผลต่อการตัดสินใจซืÊอทุกด้าน  คือ  ด้านการผลิต  และ
การตลาดแตกต่างกนั 



51 

 

 ธีรานุช  วรรณสาย  (2548 : บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเรืÉอง  ปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ผลิตภณัฑอ์าหารแปรรูปของประชาชนในกรุงเทพมหานคร  :  กรณีศึกษาผลิตภณัฑ์ไส้กรอกซีพี  
ไอเอฟ  ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารแปรรูปประเภทไส้
กรอก  คือ  ปัจจยัแวดลอ้ม  ไดแ้ก ่ ปัจจัยด้านการรับรู้ข้อมูลข่าวสารเก ีÉยวกบัผลิตภณัฑ์  ปัจจัยด้าน
อิทธิพลของกลุ่มอา้งอิง  คือ  เพืÉอน  และบุคคลในครอบครัว  ปัจจัยด้านทัศนคติต่อสินค้าด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย  และทศันคติต่อสินคา้ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ส่วนปัจจัยส่วนบุคคล  ได้แก ่ 
เพศ  อาย ุ สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  และรายไดต่้อเดือน  ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ 
 กนกกาญจน์  จนัทกาศ  (2548 : บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเรืÉอง  ปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอโทรศัพท์เคลืÉอนทีÉของลูกค้าในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา  โดยทําการศึกษาพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซืÊอโทรศพัท์เคลืÉอนทีÉของลูกคา้  พบว่า  ระดบัการตดัสินใจซืÊอจาํแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  
พบว่า  ลูกคา้ทีÉเพศแตกต่างกนัมีระดับการตัดสินใจซืÊอแตกต่างกนัไป  ในด้านผลิตภณัฑ์และด้าน
ช่องทางการจดัจาํน่าย  ลูกคา้ทีÉมีอายแุตกต่างกนัมีระดบัการตัดสินใจซืÊอแตกต่างกนัทุกด้าน  ได้แก ่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการขาย 
 กนกกร  ชูแกว้  (2547 : บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเรืÉอง  ทัศนคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อ
การตัดสินใจซืÊ อในร้านค้าปลีกแบบเน้นสินค้าราคาถูก  (discount store)   ต่างชา ติในเขต
กรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบว่า  ผูบ้ริโภคมีทัศนคติต่อการดําเนินงานของร้านโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัทางการตลาดในการตัดสินใจซืÊอโดยภพรวมในระดับ
มก  เมืÉอพิจารณาดา้นปัจจยัทีÉใชใ้นระดบัมากทีÉสุด  คือ  ความหลากหลายของลิตภณัฑ์  รองลงมาคือ  
สถานทีÉอยู่ใกล้ทีÉทํางาน /บ้าน  ราคาสินค้าถูกกว่าทีÉ อืÉน  การจัดการส่งเสริมการขายสมํÉาเสมอ  
สาํหรับการใชปั้จจยัในระดบัปานกลาง  คือ  การบริการโดยใชบ้ตัรเครดิตซืÊอสินค้า  ละการจําหน่าย
สินค้าเฮาส์แบรนด์ราคาถูก  ทัÊ งนีÊ ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกบักลยุทธ์การส่งเสริมการขายต่อการ
ตดัสินใจซืÊอสินคา้ 
 พนัฤทธิÍ   กุลเลิศประเสริฐ  (2547 : บทคัดย่อ)  ได้ศึกษาเรืÉอง  ปัจจัยทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก
เรียงตามลาํดบัค่าเฉลีÉย  คือ  ปัจจยัดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย  โดยปัจจัยย่อยทีÉให้ความสําคัญใน
ระดับมากในเรืÉ องของความน่าเชืÉอถือของศูนย์บริการซ่อมบํารุง  การให้บริการต้อนรับดีของ
ตัวแทนจําหน่ายและความน่าเชืÉอถือของตัวแทนจําหน่าย  ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์  โดยปัจจัยทีÉให้
ความสาํคญัในระดบัมากทีÉสุดในเรืÉองของ  การประหยดันํÊ ามนั  และความแข็งแกร่งปลอดภยัในการ
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ขับขีÉ  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   โดยปัจจัยย่อยทีÉให้ความสําคัญในระดับมากในเรืÉองขอ
ส่วนลดเงินสด  การรับซืÊอรถเกา่ในราคาทีÉเหมะสม  และการบริการแนะนาํของพนกังานขาย 
 พิมานรัตน์  เศรษฐวานิช  (2547 : บทคัดย่อ)  ได้ศึกษาเรืÉอง  ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอสินคา้จากร้านคา้ปลีกเฉพาะประเภทของผูบ้ริโภค  ผลการศึกษาพบว่า  ลกัษณะข้อมูล
ข่าวสารมีระดบัความสาํคญัปานกลางต่อการตดัสินใจซืÊอสินค้าจากร้านค้าปลีกเฉพาะประเภทของ
ผูบ้ริโภค  และปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าจากร้านค้าปลีกเฉพาะประเภทของ
ผูบ้ริโภคเรียงลาํดบัตามลาํดบัความสาํคญัต่อการตดัสินใจซืÊอสินค้าจากสูงสุดไปตํÉาสุด  อนัดับแรก 
คือ  การขายโดยใช้พนักงานขาย  รองลงมา  คือ  คุณค่าสินค้า  และอนัดับสุดท้าย  คือ  ราคา  ใน
ส่วนของความคาดหวงัทีÉจะได้นับจากการซืÊอสินค้าทีÉ ร้านค้าปลีกเฉพาะประเภท  ผูบ้ริโภคจะให้
ความสาํคญักบัความคาดหวงั  ดา้นการบริการและดา้นสิÉงอาํนวยความสะดวกไม่แตกต่างกนั  โดย
ค่าเฉลีÉยของระดบัความสาํคญัต่อกรตดัสินใจซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภคคิดอยูใ่นระดบัค่อนขา้งสูง 
 ศุภนุช  คุณวรวินิจ  (2546 : บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเรืÉอง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอสินค้าสังฆภณัฑ์ของผูบ้ริโภคในอําเภอเมือง  จังหว ัดเชียงใหม่  ผล
การศึกษาพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัในระดบัมากดงันีÊ   ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์  ได้แก ่ 
สินค้ามีคุณภาพ  สินค้ามีให้เลือกหลากหลายทุกประเภทตามต้องการ  สินค้ามีหลายระดับราคา  
สินคา้จดัเป็นชุดตามความตอ้งการของลูกคา้  สินค้ามีหลายขนาด  การรับเปลีÉยน -คืนสินค้า  ปัจจัย
ดา้นราคา  ไดแ้ก ่ ราคาตามคุณภาพขงสินคา้  มีป้ายราคาทีÉเห็นชดัเจน  ราคาสามารถต่อรองได้  และ
ราคาถูกกว่าร้านอืÉน  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ได้แก ่ สถานทีÉจําหน่ายใกลแ้หล่ชุมชน  
เช่น  ตลาด  ทีÉจอดรถสะดวก  ความสะดวกและการจดัเรียงสินคา้เป็นระเบียบ  สถานทีÉจําหน่ายใกล้
ทีÉพกัอาศยั  และเวลาเปิด -ปิดของสถานทีÉจําหน่าย  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ได้แก  ่ ผู ้
จาํหน่ายมีอธัยาศยัดีสุภาพ  ผูจ้าํหน่ายมีความรู้ความสามารถในการแนะนําสินค้า  การจัดเรียงสินค้า
ให้ตรงตามเทศกาลต่าง ๆ  การจดัแสดงสินคา้ดา้นหนา้และภายในร้านทีÉสวยงาม  โดดเด่น  และป้าย
ร้านขนาดใหญ่  สงัเกตง่าย 
 สุรังสี  เกตุวิชิต  (2546 : บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเรืÉอง  ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อผู้
ซืÊอในการตัดสินใจเลือกร้านหนังสือในอาํเภอเมือง  จังหวดัเชียงใหม่  ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ทีÉมีค่าเฉลีÉยในระดับสูงสุดในระดับมาก  ได้แก ่  ภาพลกัษณ์และชืÉอเสียง  การมี
ผลิตภณัฑที์Éหลากหลาย  การีหนงัสือจากหลายสาํนกัพิมพเ์ลือก  การมีหนงัสือทีÉกาํลงัเป็นทีÉนิยมและ
มียอดจาํหน่ายสูง  การมีหนงัสือใหม่ ๆ ออกจาํหน่ายเสมอ  หนงัสือและสินคา้อืÉน ๆ  ทีÉนํามาวางขาย
เป็นของใหม่อยู่ในสภาพเรียบร้อยสมบูรณ์  ไม่ชํารุดหรือเสียหาย  และการรับประกนัเปลีÉยนลิต
ภณัฑไ์ดห้กมีปัญหา  ปัจจัยด้านราคาทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงสุดในระดับมาก  ได้แก ่ ราคาหนังสือ  เครืÉอง
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เขียนละสินคา้อืÉน ๆ ถูกกว่าร้านอืÉน  และการขายหนังสือตามราคาบนปกหนังสือ  ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายทีÉมีค่าเฉลีÉยในระดบัสูงสุดในระดบัมาก  ไดแ้ก ่ ทาํเลทีÉตัÊงของร้านสะดวกต่อการ
เดินทาง  ทาํเลทีÉตัÊ งของร้านอยู่ใกลห้รือในศูนยก์ารค้าหรือห้างสรรพสินค้า  ทําเลทีÉตัÊ งของร้านอยู่
ใกลส้ถานทีÉทาํงานหรือสถานศึกษาและทาํเลทีÉตัÊ งของร้นอยู่ใกลที้Éพกัอาศยั  ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงสุดในระดับมาก  ได้แก ่ มีการรับสมคัรสมาชิกซึÉ งจะได้ส่วนลดเมืÉอซืÊ อ
สินค้า   มีกรจัดช่วงลดราคาสินค้า   ปัจจัยด้านบุคลากรทีÉ มีค่าเฉลีÉยสูงสุดในระดับมาก  ได้แก ่ 
พนักงานพูดจาสุภาพอ่อนน้อม  พนักงานมีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ดี  พนักงานมีความพร้อม
และเต็มใจให้บริการ  พนกังานมีความรู้ในผลิตภณัฑ์เป็นอย่างดี  และการมีพนักงานมากพอในการ
ให้บริการ  ปัจจยัยอ่ยดา้นกายภาพทีÉมีค่าเฉลีÉยในระดบัสูงสุดในระดบัมาก  ไดแ้ก ่ ความเป็นระเบียบ
ในการจดัวางสินคา้  ความสะอาดของร้าน  ความกวา้งขวางของร้าน  แสงสว่างทีÉ เพียงพอภายใน
ร้าน  อากาศเยน็สบายปลอดโปร่ง  ไม่อึดอดั  การจดัและตกแต่งร้านทีÉสวยงาม  และสถานทีÉจอดรถ
กวา้งขวางและสะอาด  ปัจจยัดา้นกระบวนการทีÉมีค่าเฉลีÉยในระดบัสูงสุดในระดบัมาก  ได้แก ่ ความ
รวดเร็วในการให้บริการเก ีÉยวกบัผลิตภณัฑ์  ความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการทางการเงิน
และความถูกตอ้งในการส่งมอบสินคา้ให้แกลุ่กคา้และการบริการ 
 นภาภรณ์  อ่อนนาค  (2545 : บทคัดย่อ)  ได้ทําการศึกษาวิจัยเรืÉอง  พฤติกรรมการ
บริโภคและผลกระทบต่อร้านค้ารายย่อยจากธุรกจิค้าปลีกขนาดใหญ่  พบว่า   จุดเริÉมต้นในทาง
การคา้ของร้านคา้รายยอ่ยเป็นธุรกจิทีÉทาํกนัเองภายในครอบครัว  โดยทําการเริÉมต้นจกเงินออมของ
ครอบครัว  ในช่วงแรกของการทาํธุรกจิประเภทนีÊทาํให้มีรายได้ดี  แต่หลงัจากทีÉมีธุรกจิค้าปลีกราย
ใหญ่  (ดิสเคานต์สโตร์)  เข้ามา  ทําให้ธุรกจิมีรายได้น้อยลง  จํานวนลูกค้าทีÉมาใช้บริการทีÉร้านค้า
รายยอ่ยลดลง  แลเมืÉอเทียบกบัปี  2539  ผูบ้ริโภคมีความนิยมทีÉจะใช้บริการทางด้านธุรกจิค้าปลีก
รายใหญ่มากขึÊน  เนืÉองจากซืÊอสินคา้ไดใ้นราคาทีÉถูก  และไดรั้บการบริการทีÉดี  ดังนัÊนจึงทําให้ร้นค้า
รายยอ่ยเกดิปัญหาในเรืÉองเงินทุน  และการปรับปรุงร้านค้าของตนเพืÉอสู้กบัธุรกจิค้าปลีกรายใหญ่  
แต่ส่วนใหญ่กต็้องปิดกจิการลง  ในทางรัฐบาลทีÉจะเข้ามาช่วยเหลือให้การกาํหนดบวกราคาการ
เปิด-ปิดให้เป็นเวลานัÊน  ร้านค้ารายย่อยมีความเห็นด้วยแต่ไม่แน่ใจในแง่ช่องการปฏิบัติตาม
มาตรการดงักล่าว 
 เกรียงสิทธิÍ   เขืÉอนแกว้  (2545 : บทคัดย่อ)  ได้ศึกษาเรืÉอง  ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซืÊอสินค้าของร้านค้าปลีก  ทีÉตัÊ งอยู่ในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่  
จงัหวดัเชียงใหม่  จากการศึกษาพบว่า  ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภค
ในการเลือกซืÊ อ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ทีÉ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊ อสินค้ามากทีÉสุด คือ  มี
สินค้าตรงตามความต้องการ ปัจจัยด้านราคาทีÉ มีอิทธิพลมากทีÉสุด  คือ  ผลิตภณัฑ์มีราคาถูกและ
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เหมาะสม ปัจจยัช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉมีอิทธิพลมากทีÉสุด  คือ  อยูใ่กลบ้้านหรือทีÉทํางานเดินทาง
มาสะดวก ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดทีÉมีอิทธิพลมากทีÉ สุด  คือ  การบริการรวดเร็วจาก
พนกังานขาย  ปัจจยัดา้นอืÉน ๆ ทีÉมีอิทธิพลมากทีÉสุดคือ  รายไดที้Éไดร้ับ 
 จากการศึกษางานวิจยัทีÉเก ีÉยวขอ้ง  พบว่า   
 1. เพศ  มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซืÊอ  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
แตกต่างกนั 
 2. อาย ุ มีผลต่อระดบัการตัดสินใจซืÊอ  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการ
จดัจาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉแตกต่างกนั 
 3. ระดบัการศึกษา  มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ  ดา้นผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทาง
การจดัจาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉแตกต่างกนั 
 4. อาชีพ  มีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อ  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  และด้านการ
ส่งเสริมการตลาดทีÉแตกต่างกนั 
 5. รายได ้ มีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉแตกต่างกนั 
 อยา่งไรกต็าม  มีการศึกษาทีÉพบว่า  เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  ไม่มี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินค้า  ซึÉ งในการศึกษาครัÊ งนีÊ กลุ่มตัวอย่างเป็นผูต้ัดสินใจซืÊอสินค้าแลว้  แต่
ผูว้ิจัยต้องการทราบว่าระดับการตัดสินใจซืÊ อสินค้าด้านใดทีÉกลุ่มตัวอย่างใช้ในการตัดสินใจซืÊ อ
สินคา้  จึงตัÊงสมมติฐานว่า  เพศ  อาย ุ สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายได้แตกต่าง
กนัจะมีระดบัการตดัสินใจซืÊอทีÉแตกต่างกนั 
 ธาํมรงค์ ตนัตนะรัตน์ (2549) ศึกษาเก ีÉยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนของผู้ปกครองในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า 
ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซืÊ อชุดนักเรียนโดยไม่มีร้านประจําร้อยละ  87.01 โดยมีการ
เปรียบเทียบคุณภาพและราคาของชุดนักเรียนแต่ละร้านกอ่นทีÉจะมีการตัดสินใจเลือกซืÊอ ร้อยละ 
62.93 บุคคลทีÉมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซืÊอชุดนักเรียน คือ ผูป้กครองนักเรียนตัดสินใจซืÊอ
ดว้ยตวัเอง ร้อยละ 67.29 และสวนใหญ่จะซืÊอชุดนกัเรียนปีละครัÊ ง ร้อยละ 60.44 โดยมีค่าใช้จ่ายใน
การชืÊ อชุดนักเรียนแต่ละครัÊ งอยู่ระหว่าง 801-1,200 บาท ร้อยละ  36 .14 ในการซืÊ อผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะพาบุตรหลานทีÉเป็นผูส้วมใส่ชุดนักเรียนไปเลือกซืÊอด้วยบางครัÊ ง ร้อยละ 
61.06 กรณีทีÉไม่ไดพ้าบุตรหลานไปดว้ยส่วนใหญ่จะจาํขนาดหรือเบอร์ไปซืÊอ ร้อยละ 63.03 สาเหตุ
ทีÉซืÊอชุดนักเรียนใหม่ให้กบับุตรหลาน คือ ชุดเดิมเล็กเกนิไปร้อยละ 74.45 โดยช่วงเวลาทีÉซืÊอชุด
นักเรียนใหม่ให้กบับุตรหลาน คือ กอ่นเปิดภาคเรียนของแต่ละปีการศึกษา  ร้อยละ 76.01 และ
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ช่วงเวลาทีÉสะดวกต่อการไปซืÊอชุดนักเรียนในวนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 13.01-16.00 น. ร้อยละ 
24.92 และช่วงเวลา 11.00-13.00 น. ร้อยละ 24.30 
 ศิริประภา  มัÉนประกอบ (2552) ศึกษาเก ีÉยวกบัปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อ
เสืÊอผา้สาํเร็จรูปของวยัรุ่นในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดักาํแพงเพชร ผลการศึกษาพบว่า  1) ปัจจัยส่วน
บุคคลมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอเสืÊอผ้าสําเร็จรูปของวยัรุ่นทุกด้านยกเวน้ เพศ  2) ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคาและดา้นช่องทางการจัดจําหน่ายเท่านัÊนทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอเสืÊอผา้สาํเร็จรูปของวยัรุ่นทีÉระดับนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ .05 3) ปัญหาทีÉพบคือ วยัรุ่นส่วน
ใหญ่ให้ความสาํคญักบัคุณภาพของสินคา้ ราคาถูก ความสะดวกในการเดินทางมาร้านและของสมม
นาคุณ ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูป้ระกอบการจะต้องปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดโดยเน้นหาสินค้า
ราคาถูกแต่คุณภาพดีและมีของสมนาคุณเพืÉอตอบสนองความต้องการของลูกค้าช่วยประกอบการ
ตดัสินใจในการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ และควรอาํนวยการสะดวกในการเดนิทางของลูกคา้หรือทีÉจอดรถ 
 สิทธิรักษ์  วิจัย (2550) ทําการศึกษาเรืÉองปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอเสืÊอผา้
สาํเร็จรูปในตลาดนดัวนัหยดุ : กรณีศึกษาตลาดนิกรธานี จังหวดัอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบว่า 
ผลการวิจยัพบว่า 1. พฤติกรรมการตัดสินใจซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จรูปของผูบ้ริโภค ผูซื้ÊอเสืÊอผา้ส่วนมาก
เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี มีอาชีพอืÉน ๆ (นักเรียน/นักศึกษา) มีรายได้ตํÉากว่า 5,000 บาท 
มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-5 คน ผูบ้ริโภค
ส่วนมากชอบมาซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จรูปในวนัเสาร์ ความถีÉในการมาตลาดนัก 1-2 ครัÊ งต่อเดือน ช่วง
ระยะเวลาทีÉซืÊอจะเป็นตอนเยน็ (14.01-17.00 น.) โดยส่วนใหญ่ชอบมากบัเพืÉอนและชอบซืÊอเสืÊอผา้ทีÉ
มีลกัษณะเนืÊอผา้นุ่มสวมใส่ สบาย มีวตัถุประสงค์ในการซืÊอเพืÉอให้กบัตัวเองและจะตัดสินใจซืÊอด้วย
ตนเอง โดยมีงบประมาณในการซืÊอแต่ละครัÊ ง 201-500 บาท 2. ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอ
เสืÊอผา้สาํเร็จรูปของผูบ้ริโภค ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จรูปของผูบ้ริโภคโดย 
ภาพรวมอยู่ในระดับมากเมืÉอพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการ  ตัดสินใจซืÊอใน
ระดบัมาก ไดแ้ก ่ปัจจยัดา้นวฒันธรรม สงัคมและจิตวิทยา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และ
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก ่ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการจัดจําหน่าย  จาก
การวิเคราะห์พบว่ามีปัจจัยเพียง 4 ด้านทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จรูปโดยเรียงลาํดับ
ความสาํคญัจากมากทีÉสุด ดงันีÊ  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคาและด้าน
ช่องทางการจดัจาํหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จ รูปอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 
.05 ตวัแปรพยากรณ์ชุดนีÊ ร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซืÊอเสืÊอผา้สาํเร็จรูป ร้อยละ 49 
 วิชนารถ ขนัธ์โพธิÍ นอ้ย (2552) ศึกษาเก ีÉยวกบัปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊอ
เสืÊอผา้ของวยัรุ่นอาย ุ15-22 ปี ในเขตเทศบาลนครนครขอนแกน่ จังหวดัขอนแกน่ ซึÉ งผลการศึกษา
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พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อาย ุ15-18 ปี การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย มีรายได้ตํÉา
กว่า 5,000 บาท โดยส่วนใหญ่ไปเลือกซืÊอเสืÊอผา้ในห้างสรรพสินค้าทัÉวไปกบัเพืÉอน เดือนละ 1 ครัÊ ง 
ช่วงวนัศุกร์-เสาร์-อาทิตย ์เวลา 16.01-20.00 น. มีค่าใช้จ่ายต่อครัÊ ง 101-500 บาทบุคคลทีÉมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซืÊอคือ เพืÉอน รูปแบบเลืÊอผา้ทีÉเลือกซืÊอคือ แฟชัÉน 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า คุณภาพของเสืÊอผา้มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้มากทีÉสุด ดา้นราคา พบว่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของเสืÊอผา้มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้มากทีÉสุด ดา้นสถานทีÉ พบว่า ร้านคา้มีเสืÊอผา้ให้เลือกหลากหลายมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้มากทีÉสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า การมีโอกาสได้ลองส่วมใส่
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอเสืÊอผา้มากทีÉสุด  ผลการทดสอบสมมติฐานเพศ ระดับการศึกษา และ
รายไดมี้ผลต่อการให้ความให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ส่วนอายุไม่มีผลต่อ
การให้ความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
 งานวิจัยต่างประเทศ 
 ดีน  (Dean 1999 : 1)  ศึกษาเรืÉอง  การรับรองตราสินค้า  ชืÉอสียงผลิตภณัฑ์  และการ
สนับสนุนกจิกรรมเป็นสืÉอโฆษณาทีÉมีผลต่อทัศนคติกอ่นซืÊอของผูบ้ริโภค  (Brand Endorsement, 
Popularity, and Event Sponsorship as Advertising Cues Affecting Consumer Pre3purchase 
Attitudes)  โดยออกแบบสอบถามเพืÉอศึกษากลุ่มตวัอยา่งจาํนวน  165  คนพบว่า  ข้อความโฆษณาทีÉ
รับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ์และตรายีÉห้อ  (Endorsement)  มีผลต่อความมัÉนใจในคุณภาพและ
ความนิยมชมชอบในตัวสินค้านัÊ นมาก  หากข้อความทีÉ บ่งบอกความมีชืÉ อเสียงของลิตภัณฑ ์ 
(Popularity)   และการเป็นผู้อุปถัมภ์ /สนับสนุนกจิกรรม  (Sponsorship)  กลับไม่ปรากฏผล
เช่นเดียวกนัแต่ประการใด 
 มิชเชลล ์ และโอสนั  (Mitchell and Olson 1991 : 318-332)  ได้ศึกษาพบว่า  ความเชืÉอ
กบัการประเมินตราสินค้าของกระดาษทิชชูเกรดดีทีÉใช้กบัใบหน้านัÊน  มีความเก ีÉยวข้องกบัความ
ตัÊ งใจทีÉจะซืÊ อ  และพบว่าทัศนคติทีÉ มีต่อการโฆษณาและทัศนคติทีÉ มีต่อตราสินค้า  มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซืÊอเหมือน ๆ กนั มิชเชลล์และโอสันได้แนะนําไวว้่า  หากกฎพืÊนฐานของการตลาด
กล่าวไวว้่า  การโฆษณาทีÉดีไม่สามารถขายสินค้าทีÉแย่ได้แลว้นัÊน  ความจริงในทางตรงกนัข้ามเขา
กล่าวไวว้่า  โฆษณาทีÉแย ่ หมายถึง  โฆษณาทีÉสร้างให้เกดิทัศนคติทีÉไม่ดี  กส็ามารถทําให้ผูบ้ริโภค
ไม่ซืÊอสินคา้ทีÉดีไดเ้หมือนกนั 
 สรุปจากงานวยัทีÉ เก ีÉยวข้องพบว่า  การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย  ส่งผลต่อ
ทศันคติในการซืÊอของผูบ้ริโภค  จากการทบทวนงานวิจัยทีÉ เก ีÉยวข้องไม่พบการศึกษาเก ีÉยวกบัปัจจัย
ดา้นพฤติกรรมการซืÊอสินคา้กบัการตดัสินใจทีÉใชส่้วนประสมทางการตลาด  แต่จากการค้นควา้ตํารา
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และทฤษฎีเก ีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและทฤษฎีกรตดัสินใจ  ทาํให้ผูว้ิจยัเลือกทีÉจะศึกษาปัจจัยด้าน
พฤติกรรมการซืÊอสินค้ากบัการตัดสินใจทีÉ ใช้ส่วนประสมทางการตลาด   และเชืÉอว่าปัจจัยด้าน
พฤติกรรมการซืÊอสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่างกนั   

 



 

58

บททีÉ  3 
ขัÊนตอนการวิจัย 

 
 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนของ
ผูป้กครองในอาํเภอเมือง  จังหวดันครปฐม  มีว ัตถุประสงค์เพืÉอศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง  จังหวดันครปฐม  และ
เพืÉอศึกษาปัญหาทีÉพบในการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง  จังหวดันครปฐม  
ไดก้าํหนดเรียบเรียงวิธีวิจยัไดด้งันีÊ  
 1. ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูล 
 2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3. เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยั 
 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
1.  ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาเชิงพรรณนา  โดยได้ศึกษาและรวบรวมข้อมูลจาก
แหล่งขอ้มูลทีÉสาํคญั 2 ส่วนดงันีÊ  
 1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)   ได้แก ่ข้อมูลทีÉได้จากการตอบแบบสอบถาม ซึÉ ง
รวบรวมโดยการเกบ็ขอ้มูลภาคสนามจากกลุ่มตวัอยา่งทีÉเป็นผูป้กครองและเด็กนักเรียนทีÉอาศยัอยู่ใน
เขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
 1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้แก ่ข้อมูลทีÉอยู่ในรูปเอกสาร บทความทาง
วิชาการ วารสาร เพืÉอนาํมาประกอบใชใ้นการทาํวิจยัครัÊ งนีÊ  
 
2.  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรทีÉใชใ้นการวิจยั คือ ผูป้กครองและเด็กนักเรียนทีÉอาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมือง  
จังหวดันครปฐม  ในจํานวน 162,950 คน ใช้ข้อมูลในปี พ.ศ. 2551 จากการรายการสถิติจํานวน
ประชากร  และบา้น  รายจงัหวดั  รายอาํเภอ  และรายตาํบล  ณ เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2551 



59 

 กลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่าง ได้กาํหนดกลุ่มตัวอย่างผูป้กครองนักเรียนและนักเรียนในอาํเภอเมือง  
จงัหวดันครปฐม โดยใช้หลกัการของยามาเน (Yamane) ทีÉระดับนัยสําคัญ .05 ความคลาดเคลืÉอน
ร้อยละ 5 ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน  400  คน  ดงันีÊ  (Taro Yamane, 1973: 725)  
   

n  =       N 
       1+Ne2 

 เมืÉอกาํหนดค่าตามสูตรดงันีÊ  
 n = ขนาดของตวัอยา่งทีÉตอ้งการ 
 N = ขนาดของประชากรทีÉตอ้งการ 
 e = ความคลาดเคลืÉอนของการสุ่มตวัอยา่งทีÉยอมให้เกดิขึÊนได ้
 แทนค่าไดด้งันีÊ  
   =      162,950    
    1 + 162,950 (0.0025) 

   = 399.02  400  
 ดงันัÊน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการศึกษาจะตอ้งไม่นอ้ยกว่า  400 ตวัอยา่ง 
 
3.  เครืÉองมอืทีÉใช้ในการวิจัย 
 เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยัและเกบ็รวบรวมขอ้มูลครัÊ งนีÊ  เป็นแบบสอบถามเก ีÉยวกบัปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนของผูป้กครองในเขตอาํเภอเมือง  
จงัหวดันครปฐม โดยมีขัÊนตอนการสร้างแบบสอบถามดงันีÊ  
 3.1 ศึกษารวบรวมข้อมูลต่างๆ จากเอกสาร ตํารา ทฤษฏี และงานวิจัยต่าง  ๆ รวมทัÊ ง
ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามงานวิจยั 
 3.2 ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามทีÉสร้างขึÊนเสนออาจารยที์Éปรึกษาภาคนิพนธ์ เพืÉอตรวจสอบ
ปรับปรุงความสมบูรณ์ และความถูกต้องให้ครอบคลุมทัÊ งด้านโครงสร้าง เนืÊอหา และภาษาทีÉใช้
เพืÉอให้เกดิความเขา้ใจแกผู่ต้อบแบบสอบถาม และสามารถครอบคลุมเรืÉองทีÉตอ้งการศึกษาแลว้นํามา
ปรับปรุงแกไ้ข 
 3.3 นาํแบบสอบถามทีÉปรับปรุงแลว้ให้ผูท้รงคุณวุฒิ ตรวจสอบพิจารณาความเทีÉ ยงตรง
เชิงเนืÊอหาของแบบสอบถามและนาํมาปรับปรุงแกไ้ข 
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 3.4 นาํแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวุฒิ แลว้นําเสนอ
ต่ออาจารยที์Éปรึกษาภาคนิพนธ์ เพืÉอพิจารณาแลว้จดัพิมพเ์ครืÉองมือใหม่ 
 3.5 นาํแบบสอบถามทีÉปรับปรุงไปทดลองใชก้บัผูป้กครองนักเรียนทีÉไม่ได้ถูกกาํหนด
เป็นกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครัÊ งนีÊจาํนวน 30 คน ซึÉ งอยู่ในเขตอาํเภอบางเลน จังหวดันครปฐม  เพืÉอ
นาํมาหาค่าความเชืÉอมัÉนของแบบสอบถาม โดยวิธีสัมประสิทธิÍ อลัฟาของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient)  
 3.6 นาํแบบสอบถามทีÉผ่านการตรวจสอบคุณภาพด้านความเทีÉยงตรง  เชิงเนืÊอหาและ
ความเชืÉอมัÉนไปใช้จริงกบักลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการวิจัยครัÊ งนีÊ  และนําเครืÉองมือไปใช้ในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูล 
 ลกัษณะของแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงันีÊ  (วฒันา สุนทรธยั 2551: 71-73) 
 ส่วนทีÉ  1 ข้อมูลทัÉวไปเก ีÉยวกบั ผู ้ตอบแบบสอบถาม  ซึÉ งเป็นภูมิหลังของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก ่เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และอาชีพ  
 ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน 
 ส่วนทีÉ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน 
 ส่วนทีÉ 4 ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน 
 
4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 1. นําแบบสอบถามไปแจกแก ่ผู ้ปกครองนักเรียน  ในเขตอําเภอเมือง  จังหว ัด
นครปฐม  โดยทาํการเกบ็รวบรวมข้อมูล จํานวน 400 คน โดยมีระยะเวลาการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในช่วงเดือนมกราคมถึงเดือนกุมภาพนัธ์ โดยการแจกแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 2 ช่วงคือ ช่วงเช้า 
เวลา 7.00 –8.00 น. และช่วงบ่าย 15.30 – 16.30 น. เป็นช่วงเวลาทีÉผูป้กครองมารับ - ส่งนักเรียนใน
วนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ 
 2. นาํแบบสอบถามทีÉไดร้ับกลบัคืนมา ตรวจหาความสมบูรณ์ของ แบบสอบถามแต่
ละฉบบั และดาํเนินการจดัทาํตามขัÊนตอน 
 
5.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ขอ้มูลทีÉไดม้าจากการเกบ็รวบรวมจากแบบสอบถามแลว้นาํมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเพืÉอ
การวิเคราะห์ ดงันีÊ  
 ตอนทีÉ  1  ปัจจยัส่วนบุคคล  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได้เฉลีÉยต่อเดือน และอาชีพ 
สถิติทีÉใชคื้อ จาํนวนและร้อยละ 
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 ตอนทีÉ  2  ขอ้มูลพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน โดยใช้สถิติพรรณนา  
ไดแ้ก ่ ความถีÉและร้อยละ 
 ตอนทีÉ  3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ได้แก ่
1.  ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้ 2.  ดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน 3.  ด้านราคา 4.  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 5.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  เป็นแบบสอบถามประมาณค่า 5 ระดับ ค่าเฉลีÉย 
และส่วนเบีÉยงมาตรฐาน  
 ผู ้วิจัยทําการบันทึกรหัสคําตอบในแบบสอบถาม  เพืÉอประมวลผลข้อมูลโดยใช้
คอมพิวเตอร์ โดยกาํหนดการให้คะแนนระดบัความสาํคญัในการให้บริการดงันีÊ  
  ความสาํคญัระดบัมากทีÉสุด ให้ 5 คะแนน 
  ความสาํคญัระดบัมาก  ให้ 4 คะแนน 
  ความสาํคญัระดบัปานกลาง ให้ 3 คะแนน 
  ความสาํคญัระดบันอ้ย  ให้ 2 คะแนน 
  ความสาํคญัระดบันอ้ยทีÉสุด ให้ 1 คะแนน 
 การแปลความหมายของข้อมูลทีÉได้จากแบบสอบถาม แบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) พิจารณาจากระดับคะแนนเฉลีÉยตามเกณฑ์ ซึÉ งจัดชัÊนเท่ากนั (Class Interval) ซึÉ ง
แบ่งเป็น 5 ระดบั (วฒันา สุนทรธยั 2551: 71-73) 
  ค่าเฉลีÉย 4.21 – 5.00 หมายถึง ความสาํคญัต่อการใชบ้ริการมากทีÉสุด 
  ค่าเฉลีÉย 3.41 – 4.20 หมายถึง ความสาํคญัต่อการใชบ้ริการมาก 
  ค่าเฉลีÉย 2.61 – 3.40 หมายถึง ความสาํคญัต่อการใชบ้ริการปานกลาง 
  ค่าเฉลีÉย 1.81 – 2.60 หมายถึง ความสาํคญัต่อการใชบ้ริการนอ้ย 
  ค่าเฉลีÉย 1.00 – 1.80 หมายถึง ความสาํคญัต่อการใชบ้ริการนอ้ยทีÉสุด 
 ตอนทีÉ 4 ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน 
 ผู ้วิจัยทําการบันทึกรหัสคําตอบในแบบสอบถาม  เพืÉอประมวลผลข้อมูลโดยใช้
คอมพิวเตอร์ โดยกาํหนดการให้คะแนนระดบัความสาํคญัในการให้บริการดงันีÊ  
  ระดบัปัญหามากทีÉสุด ให้ 5 คะแนน 
  ระดบัปัญหามาก  ให้ 4 คะแนน 
  ระดบัปัญหาปานกลาง ให้ 3 คะแนน 
  ระดบัปัญหานอ้ย  ให้ 2 คะแนน 
  ระดบัปัญหานอ้ยทีÉสุด ให้ 1 คะแนน 
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 การแปลความหมายของข้อมูลทีÉได้จากแบบสอบถาม แบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) พิจารณาจากระดับคะแนนเฉลีÉยตามเกณฑ์ ซึÉ งจัดชัÊนเท่ากนั (Class Interval) ซึÉ ง
แบ่งเป็น 5 ระดบั (วฒันา สุนทรธยั  2551: 71-73) 
  ค่าเฉลีÉย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัปัญหามากทีÉสุด 
  ค่าเฉลีÉย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัปัญหามาก 
  ค่าเฉลีÉย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัปัญหาปานกลาง 
  ค่าเฉลีÉย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัปัญหานอ้ย 
  ค่าเฉลีÉย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัปัญหานอ้ยทีÉสุด 
 การทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตร
หลานแตกต่างกนัวิเคราะห์โดยใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square 
 สมมติฐานทีÉ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานแตกต่างกนั วิเคราะห์โดยใช้สถิติ
ทดสอบ Pearson Chi-Square 
 สมมติฐานทีÉ 3 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนั  วิเคราะห์โดยใช้สถิติทดสอบ t-test และ 
F-test และทดสอบค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีของ (Scheffe) 
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บททีÉ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาเรืÉองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม การรายงานผลการศึกษานาํเสนอเป็น 2 ส่วน ดงันีÊ  
 1. การศึกษาเชิงพรรณนา 
 2. การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่าง 
 
1. การศึกษาเชิงพรรณนา 
 1.1 ข้อมูลทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative Research) โดยใช้แบบ
ประเมินเป็นเครืÉองมือในการเกบ็ข้อมูลการวิจัยเพืÉอให้ได้ข้อมูลตามวตัถุประสงค์การวิจัย จากการ
เกบ็ขอ้มูล ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม จาํนวน 400 คน 
 
ตารางทีÉ 2 จาํนวนและร้อยละข้อมูลทัÉวไปของของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
 

ข้อมูลทัÉวไป จํานวน ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 111 27.75 
หญิง 289 72.25 

รวม 400 100.00 
อาย ุ   

นอ้ยกว่า 30 ปี 96 24.00 
30-40 ปี 143 35.75 
41-50 ปี 124 31.00 
มากกว่า 50 ปี 37 9.25 

รวม 400 100.00 
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ตารางทีÉ 2 (ต่อ) 
 

คุณสมบตัิส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา   

มธัยมศึกษาตอนต้นหรือตํÉากว่า  143 35.75 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า  98 24.50 
อนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเท่า 75 18.75 
ปริญญาตรีขึÊนไป 84 21.00 

รวม 400 100.00 
รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนของครอบครัว   

ตํÉากว่า 10,000 บาท 181 45.25 
10,000-20,000 บาท 85 21.25 
20,001-30,000 บาท 47 11.75 
มากกว่า 30,000 บาท 87 21.75 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   

รับราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกจิ 56 14.00 
เกษตรกร/ รับจา้งทัÉวไป 132 33.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 46 11.50 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั 105 26.25 
แม่บา้น 61 15.25 

รวม 400 100.00 
จาํนวนบุตรหลานทีÉกาํลงัศึกษา*   

อนุบาล 161 40.25 
ประถมศึกษา 279 69.75 
มธัยมศึกษาตอนต้น 165 41.25 

* ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ 
 
 จากตารางทีÉ 2 พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
จาํนวน  289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25  และเพศชาย จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75  
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 อาย ุพบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม ส่วนใหญ่อายุระหว่าง 30-40 ปี
มากทีÉสุด จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 รองลงมาอายรุะหว่าง 41-50 ปี จํานวน 124 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.00  อายนุอ้ยกว่า 30 ปี จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 และอายุมากกว่า 50 ปี 
จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 
 ระดับการศึกษา พบว่า ผู ้ปกครองในอาํเภอเมือง จังหว ัดนครปฐม โดยส่วนใหญ่มี
ระดับการศึกษามธัยมศึกษาตอนต้นหรือตํÉากว่า จํานวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 รองลงมา
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 ปริญญาตรีขึÊ นไป จํานวน 
84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 และอนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเท่า จํานวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.75 
 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนของครอบครัว พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม 
โดยส่วนใหญ่มีรายไดต้ํÉากว่า 10,000 บาท จํานวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 42.25 รองลงมารายได้
มากกว่า 30,000 บาท จํานวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 รายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาท 
จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 และรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท จาํนวน 47 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.75 
 อาชีพ พบว่า ผูป้กครองในอําเภอเมือง จังหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่มีเกษตรกร / 
รับจา้งทัÉวไป จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมาประกอบธุรกจิส่วนตวั จาํนวน 105 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.25 แม่บา้น จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 รับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ 
จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 
 จํานวนบุตรหลานทีÉกาํลงัศึกษา พบว่า โดยส่วนใหญ่มีบุตร -หลานศึกษาในระดับ
ประถมศึกษา จาํนวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.75 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษาตอนต้น จํานวน 165 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.25 และอนุบาล จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 
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 1.2 พฤตกิรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานของท่าน 
 
ตารางทีÉ 3 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน 
 

พฤตกิรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน จํานวน ร้อยละ 
แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน*   

ร้าน อ. พานิช (หนา้องค์พระปฐมเจดีย)์ 180 45.00 
ร้านสายรุ้ง 36 9.00 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย (หนา้ ร.ร. ราชินูรณะ) 201 50.25 
ร้านวงัเด็ก 127 31.75 
ร้านหลี 135 33.75 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่  เช่น เทสโก ้โลตสั ฯลฯ  114 28.50 

แหล่งซืÊอชุดนกัเรียนประจาํ   
มี 113 28.25 
ไม่มี 287 71.75 

รวม 400 100.0 
เปรียบเทียบคุณภาพและราคากอ่นการตดัสินใจหรือไม่   

เปรียบเทียบ 357 89.25 
ไม่ไดเ้ปรียบเทียบ 43 10.75 

รวม 400 100.0 
ใครมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน*   

บุตรหลาน 242 60.50 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 106 26.50 
เพืÉอน 36 9.00 
พนักงานขาย 60 15.00 
ตดัสินใจเอง 289 72.25 

*ตอบได้มากกว่า 1 ขอ้ 
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ตารางทีÉ 3 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน จํานวน ร้อยละ 
ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน   

นอ้ยกว่า 1 ครัÊง 37 9.25 
ปีละ 1 ครัÊง 86 21.50 
ปีละ 2 ครัÊง 261 65.25 
มากกว่าปีละ 2 ครัÊง 16 4.00 

รวม 400 100.00 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน   

นอ้ยกว่า 400 บาท 22 5.50 
400-800 บาท 172 43.00 
801-1,200 บาท 51 12.75 
มากกว่า 1,200 บาท 155 38.75 

รวม 400 100.00 
การเลือกซืÊอชุดนกัเรียน  ท่านพาบุตรหลานไปดว้ยหรือไม่   

ไปดว้ยทุกครัÊ ง 230 57.50 
ไปดว้ยบางครัÊ ง 167 41.75 
ไม่พาไปดว้ย 3 0.75 

รวม 400 100.00 
กรณีทีÉไม่ไดพ้าบุตรหลานไปดว้ยท่านเลือกซืÊอดว้ยวิธีใด   

จาํขนาดหรือเบอร์ไปซืÊอ 174 43.50 
นาํชุดเดิมไปเทียบขนาดทีÉร้าน 115 28.75 
คาดคะเนขนาดดว้ยสายตา 79 19.75 
บอกอายขุองเด็กให้ทางร้านจดัให้ 32 8.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางทีÉ 3 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน จํานวน ร้อยละ 
สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน*   

ชุดเดิมเลก็เกนิ 297 74.25 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 214 53.50 
เปิดภาคเรียนใหม่ 132 33.00 
ยา้ยสถานศึกษา 105 26.25 

ช่วงเวลาในการซืÊอชุดนกัเรียนใหม่   
กอ่นเปิดภาคเรียนของแต่ละปีการศึกษา  192 48.00 
กอ่นเปิดภาคเรียนของแต่ละภาคการศึกษา 205 51.25 
ระหว่างภาคการศึกษา 3 0.75 

รวม 400 100.00 
เวลาทีÉท่านสะดวกต่อการไปซืÊอชุดนกัเรียน*   

วนัจนัทร์-ศุกร์ 7.00 – 11.00 น. 33 8.25 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 11.01 – 13.00  น. 29 7.25 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 13.01 – 16.00  น. 18 4.50 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 16.01 – 20.00  น. 22 5.50 
เสาร์-อาทิตย ์7.00 – 11.00 น. 91 22.75 
เสาร์-อาทิตย ์11.01 – 13.00  น. 100 25.00 
เสาร์-อาทิตย ์13.01 – 16.00  น. 97 24.25 
เสาร์-อาทิตย ์16.01 – 20.00  น. 63 15.75 

*ตอบได้มากกว่า 1 ขอ้ 
 
 จากตารางทีÉ  3 พบว่า  ผู ้ปกครองในอาํเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมส่วนใหญ่ซืÊ อชุด
นกัเรียนทีÉร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชยั (หน้า ร.ร. ราชินูรณะ) จํานวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 
รองลงมาร้าน อ. พานิช (หนา้องค์พระปฐมเจดีย)์ จาํนวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 และร้านหลี 
จาํนวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.75 
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 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียนประจาํ พบว่า ส่วนใหญ่ไม่มีแหล่งซืÊอชุดนักเรียนประจํา จํานวน 
287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.75 และมีแหล่งซืÊอชุดนกัเรียนเป็นประจาํ จํานวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.25 
 การเปรียบเทียบคุณภาพและราคา  พบว่า ส่วนใหญ่เปรียบเทียบราคาและคุณภาพ 
จาํนวน 357 คน คิดเป็นร้อยละ 89.25 และไม่ได้เปรียบเทียบราคาและคุณภาพ จํานวน 43 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.75 
 ผูที้Éมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า  โดยส่วนใหญ่ตัดสินใจด้วย
ตนเอง จาํนวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 รองลงมาบุตรหลาน จํานวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.50 และคนอืÉน ๆ ในครอบครัว จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 
 ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า โดยส่วนใหญ่มีความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน ปีละ 
2 ครัÊง จาํนวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.25 รองลงมา ปีละ 1 ครัÊ ง จํานวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.50 และนอ้ยกว่า 1 ครัÊง จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 
 ค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า โดยส่วนใหญ่ใช้จ่ายระหว่าง 400-800 บาท 
จาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมาใชจ่้ายมากกว่า 1,200 บาท  จํานวน 155 คน คิดเป็น
ร้อยละ  38.75 และใชจ่้ายระหว่าง 801-1,200 บาท จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 
 การเลือกซืÊอชุดนักเรียน  ท่านพาบุตรหลานไปด้วยหรือไม่  พบว่า โดยส่วนใหญ่พา
บุตรหลานไปด้วยทุกครัÊ ง จํานวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ  57.50 รองลงมาพาบุตรหลานไปด้วย
บางครัÊ ง จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 และไม่พาบุตรหลานไปด้วย จํานวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.75 
 กรณีทีÉไม่ไดพ้าบุตรหลานไปดว้ยท่านเลือกซืÊอดว้ยวิธีใด  พบว่า โดยส่วนใหญ่จําขนาด
หรือเบอร์ไปซืÊอ จํานวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ  43.50 รองลงมานําชุดเดิมไปเทียบขนาดทีÉร้าน 
จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 และคาดคะเนขนาดดว้ยสายตา จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.75 
 สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า โดยส่วนใหญ่ชุดเดิม
เลก็เกนิ จาํนวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 74.25 รองลงมาชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชํารุด จํานวน 
214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 และเปิดภาคเรียนใหม่ จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 
 ช่วงเวลาในการซืÊอชุดนักเรียนใหม่ พบว่า พบว่า โดยส่วนใหญ่ซืÊอกอ่นเปิดภาคเรียน
ของแต่ละภาคการศึกษา จาํนวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25 รองลงมาซืÊอกอ่นเปิดภาคเรียนของ
แต่ละปีการศึกษา จาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 และซืÊอระหว่างภาคการศึกษา จํานวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.75 



70 

 
 

 เวลาทีÉสะดวกต่อไปซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า โดยส่วนใหญ่สะดวกเวลาเสาร์-อาทิตย ์11.01 
– 13.00  น. จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมาเสาร์-อาทิตย ์13.01 – 16.00  น. จํานวน 97 
คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 และเสาร์-อาทิตย ์7.00 – 11.00 น. จาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.75 
 1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน 
  ผลทีÉไดจ้ากการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัจึงแสดงค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ของตวัแปรต่างๆ คือ 1) ปัจจยัดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้ 2) ปัจจยัดา้นบริการและบรรยากาศภายใน
ร้าน 3) ปัจจยัดา้นราคา 4) ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด  และ 5)ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย
ดงันีÊ  
 
ตารางทีÉ   4  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ชุดนกัเรียน 
n=400 

 S.D. ระดบั 
1. ปัจจยัดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้ 4.31 0.67 มากทีÉสุด 
2. ปัจจยัดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน 4.08 0.70 มาก 
3. ปัจจยัดา้นราคา 4.00 0.80 มาก 
4. ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.78 0.85 มาก 
5. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.11 0.70 มาก 

รวม 4.06 0.74 มาก 
 
 จากตารางทีÉ  4 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.06 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.70 เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นักเรียนอยู่ในระดับมากทีÉสุด 1 ข้อ ได้แก ่ปัจจัยด้านการจัดหมวดหมู่สินค้า (  = 4.31, S.D. = 
0.67) และขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับมาก 4 ข้อ โดยข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย (  = 4.11, S.D. = 0.70) รองลงมา ปัจจยัดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน 
(  = 4.08, S.D. = 0.70) ปัจจยัดา้นราคา (  = 4.00, S.D. = 0.80) และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 
(  = 3.78, S.D. = 0.85) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ   5  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน ดา้นปัจจยัดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้ 

 
 

 ระดบัปัจจยัทีÉส่งผล    
ปัจจยัดา้นการจดั
หมวดหมู่สินคา้ 

มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. มีการจดัหมวดหมู่
สินคา้อยา่งเป็น
ระเบียบ 

170 
(42.50) 

177 
(44.25) 

51 
(12.75) 

2 
(0.50) - 4.29 0.70 

มาก
ทีÉสุด 

2. สินคา้อืÉนจาํหน่าย
หลากหลาย เช่น  
รองเทา้ ถุงเทา้ 
กระเป๋า เครืÉองหมาย
ต่างๆ 

163 
(40.75) 

196 
(48.75) 

38 
(9.50) 

2 
(0.50) 

2 
(0.50) 4.29 0.70 

มาก
ทีÉสุด 

3. มีสินคา้ประเภท
เสืÊอผา้นักเรียนทัÊง
แบบ และขนาดต่างๆ 
อยา่งครบถว้น 

249 
(62.25) 

135 
(33.75) 

12 
(3.00) 

4 
(1.00) - 4.57 0.60 

มาก
ทีÉสุด 

4. สินคา้มีคุณภาพดี 263 
(65.75) 

123 
(30.75) 

14 
(3.50) - - 4.62 0.55 

มาก
ทีÉสุด 

5. แบบของสินคา้
สวยงาม  ทนัสมยั 

89 
(22.25) 

150 
(37.50) 

150 
(37.50) 

11 
(2.75) - 3.79 0.82 มาก 

รวม      4.31 0.67 
มาก
ทีÉสุด 

 
 จากตารางทีÉ 5  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.31 ส่วน
เบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67 เมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี
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ผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้อยูใ่นระดบัมากทีÉสุด 4 ข้อ โดยข้อทีÉมี
ค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ไดแ้ก ่สินคา้มีคุณภาพดี (  = 4.62, S.D. = 0.55)รองลงมา มีสินค้าประเภทเสืÊอผา้
นักเรียนทัÊ งแบบและขนาดต่าง ๆ อย่างครบถว้น  (  = 4.57, S.D. = 0.60)สินค้าอืÉนจําหน่าย
หลากหลาย  เช่น  รองเทา้  ถุงเท้า กระเป๋า  เครืÉองหมายต่าง ๆ  (  = 4.29, S.D. = 0.70) และมีการ
จดัหมวดหมู่สินคา้อยา่งเป็นระเบียบ ( = 4.29, S.D. = 0.70) และข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับมาก 1 
ขอ้ ไดแ้ก ่ แบบของสินคา้สวยงาม  ทนัสมยั (  = 3.79, S.D. = 0.82) 
 
ตารางทีÉ   6  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน ดา้นการบริการและบรรยากาศในร้าน 
 
 ระดบัปัจจยัทีÉส่งผล    

การบริการและ
บรรยากาศในร้าน 

มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. ภาพลกัษณ์ของร้านดี 
เป็นทีÉรู้จกั  น่าเชืÉอถือ 

109 
(27.25) 

241 
(60.25) 

48 
(12.00) 

2 
(0.50) - 4.14 0.63 มาก 

2. มีป้ายชืÉอร้านขนาด
ใหญ่ สงัเกตเห็นไดง่้าย 

51 
(12.75) 

218 
(54.50) 

124 
(31.00) 

5 
(1.25) 

2 
(0.50) 3.78 0.70 มาก 

3. มีการตกแต่งร้าน
ทนัสมยั สวยงาม  
สะอาด 

84 
(21.00) 

188 
(47.00) 

126 
(31.50) 

2 
(0.50) - 3.89 0.73 มาก 

4. มีพืÊนทีÉกวา้งขวาง วาง
สินคา้ไม่แออดั 

191 
(47.75) 

156 
(39.00) 

51 
(12.75) 

2 
(0.50) - 4.34 0.71 

มาก
ทีÉสุด 

5. พนักงานบริการดี  เป็น
กนัเอง  เอาใจใส่ 

232 
(58.00) 

138 
(34.50) 

29 
(7.25) 

1 
(0.25) - 4.50 0.64 

มาก
ทีÉสุด 
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ตารางทีÉ   6  (ต่อ) 
 
 ระดบัปัจจยัทีÉส่งผล    

การบริการและ
บรรยากาศในร้าน 

มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

6. พนักงานให้บริการได้
ถูกตอ้ง  และรวดเร็ว 

236 
(59.00) 

133 
(33.25) 

28 
(7.00) 

3 
(0.75) - 4.51 0.66 

มาก
ทีÉสุด 

7. พนักงานมีจาํนวน
เพียงพอต่อการ
ให้บริการ 

72 
(18.00) 

218 
(18.00) 

110 
(27.50) - - 3.91 0.67 มาก 

8. พนักงานมีบุคลิกภาพดี 
แต่งกายสะอาด  
เรียบร้อย 

87 
(21.75) 

158 
(39.50) 

155 
(38.75) - - 3.83 0.76 มาก 

9. บริการสัÉงตดัชุด
นกัเรียนขนาดพิเศษ 

84 
(21.00) 

189 
(47.25) 

119 
(29.75) 

7 
(1.75) 

1 
(0.25) 3.87 0.76 มาก 

10.มีบริการแกไ้ขเปลีÉยน
ทรงหรือขนาด  กรณี
สวมใส่ไม่พอดี 

102 
(25.50) 

210 
(52.50) 

83 
(20.75) 

2 
(0.50) 

3 
(0.75) 4.02 0.74 มาก 

รวม      4.08 0.7 มาก 
 
 จากตารางทีÉ 6  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน ดา้นการบริการและบรรยากาศในร้านโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.08 
ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.70 เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน ดา้นการบริการและบรรยากาศในร้านอยู่ในระดับมากทีÉ สุด 3 
ข้อ โดยข้อทีÉ มีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก  ่พนักงานบริการดี  เป็นกนัเอง  เอาใจใส่ ( =4.51, S.D. 
=0.66)  รองลงมาพนักงานให้บริการได้ถูกต้อง  ( =4.50, S.D. =0.64) และรวดเร็ว และมีพืÊนทีÉ
กวา้งขวางวางสินคา้ไม่แออดั ( =4.43, S.D. =0.71) และขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับมาก 7 ข้อ โดย
ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ไดแ้ก ่ภาพลกัษณ์ของร้านดี  เป็นทีÉ รู้จัก  น่าเชืÉอถือ ( =4.14, S.D. =0.63) 
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รองลงมา  มีบริการแกไ้ขเปลีÉยนทรงหรือขนาด  กรณีสวมใส่ไม่พอดี  ( =4.02, S.D. =0.74)  
พนักงานมีจํานวนเพียงพอต่อการให้บริการ ( =3.91, S.D. =0.67) มีการตกแต่งร้านทันสมัย  
สวยงาม  สะอาด ( =3.89, S.D. =0.73) บริการสัÉงตัดชุดนักเรียนขนาดพิเศษ ( =3.87, S.D. 
=0.76) พนกังานมีบุคลิกภาพดี  แต่งกายสะอาด  เรียบร้อย ( =3.83, S.D. =0.76) และมีป้ายชืÉอร้าน
ขนาดใหญ่  สงัเกตเห็นไดง่้าย  ( =3.78, S.D. =0.70) ตามลาํดบั 
 
ตารางทีÉ   7  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน ดา้นราคา 
 
 ระดบัปัจจยัทีÉส่งผล    

ราคา มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. ราคาถูกกว่าร้านอืÉนๆ 209 
(52.25) 

139 
(34.75) 

48 
(12.00) 

1 
(0.25) 

3 
(0.75) 4.38 0.76 

มาก
ทีÉสุด 

2. ราคาสมเหตุสมผล  
เหมาะสมกบัคุณภาพ
สินคา้ 

154 
(38.50) 

215 
(53.75) 

30 
(7.50) 

1 
(0.25) - 4.31 0.61 

มาก
ทีÉสุด 

3. สามารถต่อรองราคา
ได ้

118 
(29.50) 

208 
(52.00) 

72 
(18.00) 

2 
(0.50) - 4.11 0.70 มาก 

4. มีป้ายแสดงราคา
ชดัเจน 

167 
(41.75) 

190 
(47.50) 

37 
(9.25) 

6 
(1.50) - 4.30 0.70 

มาก
ทีÉสุด 

5. มีมุมสินคา้ราคา
ประหยดั 

75 
(18.75) 

142 
(35.50) 

164 
(41.00) 

16 
(4.00) 

3 
(0.75) 3.68 0.85 มาก 

6. มีระบบชาํระเงินดว้ย
บตัรเครดิต  

58 
(14.50) 

108 
(27.00) 

135 
(33.75) 

57 
(14.25) 

42 
(10.50) 3.21 1.17 

ปาน
กลาง 

รวม      4.00 0.80 มาก 
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 จากตารางทีÉ 7  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นักเรียน ด้านราคาโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.00 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.80 เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียน ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด 3 ขอ้ โดยขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่ราคาถูกกว่า
ร้านอืÉน ๆ ( =4.38, S.D. =0.76)  รองลงมาราคาสมเหตุสมผล  เหมาะสมกบัคุณภาพสินค้า ( =
4.31, S.D. =0.61) และมีป้ายแสดงราคาชัดเจน ( =4.30, S.D. =0.70) และข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ใน
ระดบัมาก 3 ขอ้ โดยขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่สามารถต่อรองราคาได้ ( =4.11, S.D. =0.70) 
รองลงมา มีมุมสินคา้ราคาประหยดั ( =3.68, S.D. =0.85) และขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดับปานกลาง 
1 ขอ้ ไดแ้ก ่มีระบบชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต ( =3.21, S.D. =1.17) 
 
ตารางทีÉ   8  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
 ระดบัปัจจยัทีÉส่งผล    
การส่งเสริมการตลาด มาก

ทีÉสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 
 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. มีการโฆษณาตามสืÉอ
ต่าง ๆ อยา่งต่อเนืÉอง 

49 
(12.25) 

209 
(52.25) 

118 
(29.50) 

24 
(6.00) - 3.71 0.76 มาก 

2. มีส่วนลดพิเศษช่วง
เทศกาล  หรือโอกาส
พิเศษต่าง ๆเช่น  ช่วง
เปิดเทอม 

63 
(15.75) 

215 
(53.75) 

104 
(26.00) 

15 
(3.75) 

3 
(0.75) 3.80 0.77 มาก 

3. มีคูปองให้ลูกคา้  เพืÉอ
เป็นส่วนลดในการ
ซืÊอสินคา้ครัÊ ง ต่อไป 

72 
(18.00) 

103 
(25.75) 

191 
(47.75) 

31 
(7.75) 

3 
(0.75) 3.53 0.90 มาก 

4. มีการสะสมแตม้เพืÉอ
แลกซืÊอสินคา้ 

65 
(16.25) 

117 
(29.25) 

167 
(41.75) 

51 
(12.75) - 3.49 0.91 มาก 
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ตารางทีÉ   8  (ต่อ) 
 
 ระดบัปัจจยัทีÉส่งผล    
การส่งเสริมการตลาด มาก

ทีÉสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 
 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

5. มีการแจกของแถมทีÉ
เก ีÉยวขอ้งกบั
เครืÉองแบบหรือ
อุปกรณ์การเรียน  
เช่น  ปากกา  ถุงเทา้  
ฯลฯ 

85 
(21.25) 

210 
(52.50) 

82 
(20.50) 

20 
(5.00) 

3 
(0.75) 3.89 0.82 มาก 

6. มีการชิงรางวลัใน
โอกาสสาํคญัของ
ร้าน 

75 
(18.75) 

90 
(22.50) 

186 
(45.50) 

45 
(11.25) 

4 
(1.00) 3.47 0.95 มาก 

7. มีระบบสมาชิกเพืÉอ
รับส่วนลด 

74 
(18.50) 

89 
(22.25) 

194 
(48.50) 

39 
(9.75) 

4 
(1.00) 3.48 0.94 มาก 

8. มีการรับประกนั
สินคา้  สามารถ
เปลีÉยน  / คืน  กรณี
สินคา้มีปัญหา 

168 
(42.00) 

172 
(43.00) 

42 
(10.50) 

14 
(3.50) 

4 
(1.00) 4.22 0.84 

มาก
ทีÉสุด 

9. บริการปักชืÉอฟรี / 
ด่วน 

244 
(61.00) 

106 
(26.50) 

42 
(10.50) 

7 
(1.75) 

1 
(0.25) 4.46 0.77 

มาก
ทีÉสุด 

รวม      3.78 0.85 มาก 
 
 จากตารางทีÉ 8  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นักเรียน ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.78 ส่วน
เบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.85 เมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดับมากทีÉสุด 2  ข้อ โดยข้อทีÉมี
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ค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่บริการปักชืÉอฟรี / ด่วน( =4.46, S.D. =0.77)  รองลงมามีการรับประกนั
สินคา้  สามารถเปลีÉยน  / คืน  กรณีสินค้ามีปัญหา ( =4.22, S.D. =0.84)  และข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ใน
ระดบัมาก 3 ขอ้ โดยขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ไดแ้ก ่มีการแจกของแถมทีÉเก ีÉยวขอ้งกบัเครืÉองแบบหรือ
อุปกรณ์การเรียน  เช่น  ปากกา  ถุงเท้า  ฯลฯ ( =3.89, S.D. =0.82) รองลงมา มีส่วนลดพิเศษช่วง
เทศกาล  หรือโอกาสพิเศษต่าง ๆเช่น  ช่วงเปิดเทอม ( =3.80, S.D. =0.77)  มีการโฆษณาตามสืÉอ
ต่าง ๆ อยา่งต่อเนืÉอง ( =3.71, S.D. =0.76) มีคูปองให้ลูกค้า  เพืÉอเป็นส่วนลดในการซืÊอสินค้าครัÊ ง 
ต่อไป ( =3.53, S.D. =0.90) มีการสะสมแต้มเพืÉอแลกซืÊอสินค้า ( =3.49, S.D. =0.91) มีระบบ
สมาชิกเพืÉอรับส่วนลด ( =3.48, S.D. =0.94) และมีการชิงรางวลัในโอกาสสําคัญของร้าน ( =
3.47, S.D. =0.95) 
 
ตารางทีÉ  9  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
 
 ระดบัปัจจยัทีÉส่งผล    
ช่องทางการจาํหน่าย มาก

ทีÉสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 
 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. เวลาเปิด – ปิด ร้าน
สะดวกต่อการใช้
บริการ 

121 
(30.25) 

240 
(60.00) 

37 
(9.25) 

1 
(0.25) 

1 
(0.25) 4.20 0.62 มาก 

2. มีทีÉจอดรถเพียงพอ  
และไม่เสียค่าบริการ 

166 
(41.50) 

165 
(41.25) 

60 
(15.00) 

8 
(2.00) 

1 
(0.25) 4.22 0.79 

มาก
ทีÉสุด 

3. สถานทีÉตัÊงของร้าน
อยูใ่กลส้ถานศึกษา
ของบุตรหลาน 

88 
(22.00) 

225 
(56.25) 

80 
(20.00) 

7 
(1.75) - 3.99 0.70 มาก 

4. สถานทีÉตัÊงของร้าน
อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน / 
ตลาด 

99 
(24.75) 

209 
(52.25) 

90 
(22.50) 

2 
(0.50) - 4.01 0.70 มาก 

รวม      4.11 0.7 มาก 
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 จากตารางทีÉ 9  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน ดา้นช่องทางการจาํหน่ายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.11 ส่วนเบีÉยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.70 เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ
ตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากทีÉ สุด 1ข้อ ได้แก ่มีทีÉจอดรถ
เพียงพอและไม่เสียค่าบริการ ( =4.22, S.D. =0.79)  และขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับมาก 3 ข้อ โดย
ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ไดแ้ก ่เวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการใช้บริการ ( =4.20, S.D. =0.62)  
รองลงมา สถานทีÉตัÊ งของร้านอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน / ตลาด ( =4.01, S.D. =0.70)  และ สถานทีÉตัÊ ง
ของร้านอยูใ่กลส้ถานศึกษาของบุตรหลาน ( =3.99, S.D. =0.70)   
 1.3 ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉจําหน่ายชุดนักเรียน 
  ผลทีÉได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลผูว้ิจัยจึงแสดงค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
ของตวัแปรต่างๆ คือ 1) ปัจจัยด้านการจัดหมวดหมู่สินค้า 2) ปัจจัยด้านบริการและบรรยากาศภายใน
ร้าน 3) ปัจจยัดา้นราคา 4) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด และ 5)ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดงันีÊ  
 
ตารางทีÉ 10  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจาก

ห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน 
 
ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉ

จาํหน่ายชุดนกัเรียน 
n=400 

 S.D. ระดบั 
ปัจจยัดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้ 3.49 1.08 มาก 
ปัจจยัดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน 3.38 0.95 ปานกลาง 
ปัจจยัดา้นราคา 3.23 0.94 ปานกลาง 
ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 3.39 0.95 ปานกลาง 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.36 1.01 ปานกลาง 

รวม 3.37 0.99 ปานกลาง 
 
 จากตารางทีÉ 10 พบว่า ปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉ
จาํหน่ายชุดนกัเรียนโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.37 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.99  เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้าง
ร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน มีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก 1 ข้อ  ได้แก ่ปัจจัยด้านการจัดหมวดหมู่สินค้า 
(  = 3.49, S.D. = 1.08)  และมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับปานกลาง 4 ข้อ โดยข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด 
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ได้แก ่ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด (  = 3.39 , S.D. = 0.95)  รองลงมาปัจจัยด้านบริการและ
บรรยากาศภายในร้าน (  = 3.38, S.D. = 0.95)  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (  = 3.36, 
S.D. = 1.01)  และปัจจยัดา้นราคา  (  = 3.23, S.D. = 0.94)  ตามลาํดบั 
 
ตารางทีÉ 11  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจาก

ห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  
 
 ระดบัปัญหา    
ดา้นการจดัหมวดหมู่

สินคา้ 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. สินคา้จดัวางไม่เป็น
ระเบียบ ไม่เป็น
หมวดหมู่ 

108 
(27.00) 

140 
(35.00) 

95 
(23.75) 

56 
(14.00) 

1 
(0.25) 3.75 1.01 มาก 

2. ประเภทของสินคา้อืÉนทีÉ
นอกเหนือจากชุดนักเรียน 
เช่นรองเทา้  ถุงเทา้  
กระเป๋า  ฯลฯ  มีให้เลือก
นอ้ยเกนิไปหรือมีไม่ตรง
กบัความต้องการ 

81 
(20.25) 

136 
(34.00) 

104 
(26.00) 

74 
(18.50) 

5 
(1.25) 3.54 1.05 มาก 

3. สินคา้ไม่ครบไม่มีขนาด
หรือแบบทีÉต้องการ 

109 
(27.25) 

104 
(26.00) 

115 
(28.75) 

61 
(15.25) 

11 
(2.75) 3.60 1.12 มาก 

4. สินคา้คุณภาพไม่ดี  
ชาํรุด  หรือมีตาํหนิ 

107 
(26.75) 

104 
(26.00) 

92 
(23.00) 

76 
(19.00) 

21 
(5.25) 3.50 1.22 มาก 

5. แบบของสินคา้ไม่
สวยงาม  ลา้สมยั 

19 
(4.75) 

120 
(30.00) 

161 
(40.25) 

71 
(17.75) 

29 
(7.25) 3.07 0.98 

ปาน
กลาง 

รวม      3.49 1.08 มาก 
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 จากตารางทีÉ 11 พบว่า ปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉ
จาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.49 ส่วน
เบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั  1.80  เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ด้านการจัดหมวดหมู่สินค้ามีค่าเฉลีÉยอยู่ ในระดับมาก 4 
ขอ้ โดยขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่สินค้าจัดวางไม่เป็นระเบียบ  ไม่เป็นหมวดหมู่ (  = 3.75, 
S.D. = 1.01) รองลงมาสินค้าไม่ครบ  ไม่มีขนาดหรือแบบทีÉต้องการ (  = 3.60, S.D. = 1.12)  
ประเภทของสินค้าอืÉนทีÉนอกเหนือจากชุดนักเรียน  เช่นรองเท้า  ถุงเท้า  กระเป๋า  ฯลฯ  มีให้เลือก
นอ้ยเกนิไปหรือมีไม่ตรงกบัความตอ้งการ (  = 3.54, S.D. = 1.05) และสินค้าคุณภาพไม่ดี  ชํารุด  
หรือมีตาํหนิ (  = 3.50, S.D. = 1.22)  และข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับปานกลาง 1 ข้อ ได้แก ่แบบ
ของสินคา้ไม่สวยงาม  ลา้สมยั (  = 3.07, S.D. = 1.98)  
 
ตารางทีÉ 12  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจาก

ห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นการบริการและบรรยากาศภายในร้าน 
 
 ระดบัปัญหา    

การบริการและ
บรรยากาศภายในร้าน 

มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. สถานทีÉคบัแคบ แออดั 108 
(27.00) 

114 
(28.50) 

137 
(34.50) 

39 
(9.75) 

2 
(0.50) 3.72 0.98 มาก 

2. รูปแบบการตกแต่ง
ร้านไม่สวยงาม
ลา้สมยั 

26 
(6.50) 

98 
(24.50) 

188 
(47.00) 

77 
(19.25) 

11 
(2.75) 3.13 0.89 

ปาน
กลาง 

3. พนักงานบริการไม่ดี  
อธัยาศยัไม่ดี/ ไม่เอา
ใจใส่ลูกคา้ 

42 
(10.50) 

151 
(37.75) 

140 
(35.00) 

54 
(13.50) 

13 
(3.25) 3.39 0.96 

ปาน
กลาง 
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ตารางทีÉ 12 (ต่อ) 
 
 ระดบัปัญหา    

การบริการและ
บรรยากาศภายในร้าน 

มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

4. ไม่สามารถเลือก
สินคา้ไดเ้องต้องรอ
พนักงานทาํให้ไม่
สะดวกต่อการเลือก
ซืÊอ 

33 
(8.25) 

162 
(40.50) 

129 
(32.25) 

56 
(14.00) 

20 
(5.00) 3.33 0.98 

ปาน
กลาง 

5. ไม่มีบริการพิเศษอืÉน ๆ  
เช่น ปัก สัÉงตดัพิเศษ 
แกไ้ขขนาด 

27 
(6.75) 

170 
(42.50) 

127 
(31.75) 

73 
(18.25) 

3 
(0.75) 3.36 0.88 

ปาน
กลาง 

6. บริการเสริมอืÉน ๆ เช่น 
ปัก แกไ้ข หรือตดั
พิเศษใชเ้วลานาน
เกนิไปหรือไม่ตรง
เวลานดั 

38 
(9.50) 

156 
(39.00) 

140 
(35.00) 

37 
(9.25) 

29 
(7.25) 3.34 1.02 

ปาน
กลาง 

รวม      3.38 0.95 

ปาน
กลาง 

 
 จากตารางทีÉ 12 พบว่า ปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉ
จําหน่ายชุดนักเรียน ด้านการบริการและบรรยากาศภายในร้านโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มี
ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.38 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.95 เมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าปัญหาทีÉพบ
จากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจําหน่ายชุดนักเรียน ด้านการบริการและบรรยากาศ
ภายในร้านมีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก 1  ข้อ ได้แก ่สถานทีÉคับแคบ  แออดั (  = 3.72, S.D. = 0.98) 
และขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัปานกลาง 5 ข้อ โดยข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก  ่พนักงานบริการ
ไม่ดี  อธัยาศยัไม่ดี / ไม่เอาใจใส่ลูกค้า (  = 3.39, S.D. = 0.96) รองลงมา ไม่มีบริการพิเศษอืÉน ๆ 
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เช่น  ปัก  สัÉงตัดพิเศษ  แกไ้ขขนาด (  = 3.36, S.D. = 0.88) บริการเสริมอืÉน ๆ เช่น  ปัก  แกไ้ข  
หรือตัดพิเศษใช้เวลานานเกนิไป  หรือไม่ตรงเวลานัด (  = 3.34, S.D. = 1.02) ไม่สามารถเลือก
สินค้าได้เอง  ต้องรอพนักงานทําให้ไม่สะดวกต่อการเลือกซืÊอ (  = 3.33, S.D. = 0.98) และ 
รูปแบบการตกแต่งร้านไม่สวยงาม  ลา้สมยั (  = 3.13, S.D. = 0.89) 
 

ตารางทีÉ 13  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจาก
ห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นราคา 

 
 ระดบัปัญหา    

ราคา มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. ราคาสูงเกนิไป  ไม่
เหมาะสมกบั
คุณภาพสินคา้ 

37 
(9.25) 

168 
(42.00) 

142 
(35.50) 

36 
(9.00) 

17 
(4.25) 3.43 0.93 มาก 

2. ไม่สามารถต่อรอง
ราคาได ้

27 
(6.75) 

134 
(33.50) 

154 
(38.50) 

60 
(15.00) 

25 
(6.25) 3.20 0.98 

ปาน
กลาง 

3. ป้ายแสดงราคาไม่
ชดัเจน 

54 
(13.50) 

140 
(35.00) 

130 
(32.50) 

72 
(18.00) 

4 
(1.00) 3.42 0.97 มาก 

4. ไม่มีระบบชาํระเงิน
ผ่านบตัรเครดิต 

20 
(5.00) 

43 
(10.75) 

231 
(57.75) 

80 
(20.00) 

26 
(6.50) 2.88 0.87 

ปาน
กลาง 

รวม      3.23 0.94 

ปาน
กลาง 

 
 จากตารางทีÉ 13 พบว่า ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉ
จาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.23 ส่วนเบีÉยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั  0.94 เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน
จากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นราคามีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก 2  ข้อ โดยขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมาก
ทีÉสุด ไดแ้ก ่ราคาสูงเกนิไป  ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ (  = 3.72, S.D. = 0.98) รองลงมา ป้าย
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แสดงราคาไม่ชดัเจน  (  = 3.42, S.D. = 0.97) และขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัปานกลาง 2 ขอ้ โดย
ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ไดแ้ก ่ไม่สามารถต่อรองราคาได ้(  = 3.20, S.D. = 0.98) และไม่มีระบบ
ชาํระเงินผ่านบตัรเครดิต (  = 2.88, S.D. = 0.87) 
 
ตารางทีÉ 14  ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจาก

ห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 
 ระดบัปัญหา    
การส่งเสริมการตลาด มาก

ทีÉสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 
 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)    

1. ร้านคา้ขาดการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ ขอ้มูล
ต่าง ๆ ผ่านสืÉอไปยงั
ลูกคา้ให้รับทราบ 

29 
(7.25) 

150 
(37.50) 

175 
(43.75) 

39 
(9.75) 

7 
(1.75) 3.39 0.83 

ปาน
กลาง 

2. ไม่มีการส่งเสริมการ
ขาย  ลด  แลก  แจก  
แถมให้กบัลูกคา้ 

23 
(5.75) 

151 
(37.75) 

163 
(40.75) 

63 
(15.75) - 3.34 0.81 

ปาน
กลาง 

3. การส่งเสริมการขาย  
เช่น  ของแถม  ของ
รางวลัส่วนลดไม่ตรง
กบัความตอ้งการ 

22 
(5.50) 

161 
(40.25) 

154 
(38.50) 

54 
(13.50) 

9 
(2.25) 3.33 0.86 

ปาน
กลาง 

4 ไม่มีระบบสมาชิก  
เพืÉอรับส่วนลดพิเศษ
ในการซืÊอสินคา้ 

26 
(6.50) 

132 
(33.00) 

182 
(45.50) 

57 
(14.25) 

3 
(0.75) 3.30 0.82 

ปาน
กลาง 
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ตารางทีÉ 14  (ต่อ) 
 
 ระดบัปัญหา    
การส่งเสริมการตลาด มาก

ทีÉสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 
 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)    

5 ไม่สามารถเปลีÉยน / 
คืนสินคา้  กรณีมี
ปัญหา 

84 
(21.00) 

131 
(32.75) 

95 
(23.75) 

71 
(17.75) 

19 
(4.75) 3.48 1.15 มาก 

6 ไม่มีบริการปักชืÉอฟรี / 
ด่วน 

107 
(26.75) 

106 
(26.50) 

83 
(20.75) 

84 
(21.00) 

20 
(5.00) 3.49 1.23 มาก 

รวม      3.39 0.95 

ปาน
กลาง 

 
 จากตารางทีÉ  14 พบว่า  ปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉ
จาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มี ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.39 
ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.95 เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับมาก 2  
ข้อ โดยข้อทีÉ มีค่าเฉลีÉยมากทีÉ สุด  ได้แก ่ไม่มีบริการปักชืÉอฟรี / ด่วน (  = 3.49 , S.D. = 1.23) 
รองลงมา ไม่สามารถเปลีÉยน / คืนสินคา้  กรณีมีปัญหา  (  = 3.48, S.D. = 1.15) และข้อทีÉมีค่าเฉลีÉย
อยูใ่นระดบัปานกลาง 4 ขอ้ โดยข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่ร้านค้าขาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
ขอ้มูลต่าง ๆผ่านสืÉอไปยงัลูกค้าให้รับทราบ (  = 3.39, S.D. = 0.83) รองลงมา ไม่มีการส่งเสริม
การขาย  ลด  แลก  แจก  แถมให้กบัลูกคา้ (  = 3.34, S.D. = 0.81) การส่งเสริมการขาย  เช่น  ของ
แถม  ของรางวลัส่วนลดไม่ตรงกบัความต้องการ (  = 3.33, S.D. = 0.86) และไม่มีระบบสมาชิก  
เพืÉอรับส่วนลดพิเศษในการซืÊอสินคา้ (  = 3.30, S.D. = 0.82) 
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ตารางทีÉ  15 ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจาก
ห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

 
 ระดบัปัญหา    

ช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ทีÉสุด 

 S.D. ระดบั 

 จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ)

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

จาํนวน 
(ร้อยละ) 

   

1. เวลาเปิด – ปิด  ไม่
สะดวกต่อการเขา้
ไปใชบ้ริการ 

28 
(7.00) 

159 
(39.75) 

148 
(37.00) 

48 
(12.00) 

17 
(4.25) 3.33 0.93 

ปาน
กลาง 

2. ไม่มีทีÉจอดรถ  หรือ
ทีÉจอดรถไม่เพียงพอ 

97 
(24.25) 

117 
(29.25) 

86 
(21.50) 

87 
(21.50) 

13 
(3.25) 3.50 1.17 มาก 

3. สถานทีÉตัÊงเดินทาง
ไปไม่สะดวก 

25 
(6.25) 

144 
(36.00) 

148 
(37.00) 

72 
(18.00) 

11 
(2.75) 3.25 0.92 

ปาน
กลาง 

รวม      
3.36 1.01 

ปาน
กลาง 

 
 จากตารางทีÉ 15 พบว่า ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉ
จาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 
3.36 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั  1.01 เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าปัญหาทีÉพบจากการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉลีÉยอยู่
ในระดบัมาก 1  ข้อ ไดแ้ก ่ไม่มีทีÉจอดรถ  หรือทีÉจอดรถไม่เพียงพอ (  = 3.50, S.D. = 1.17)  และ
ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดบัปานกลาง 2 ข้อ โดยขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ไดแ้ก ่เวลาเปิด – ปิด  ไม่
สะดวกต่อการเขา้ไปใชบ้ริการ (  = 3.33, S.D. = 0.93) รองลงมา สถานทีÉตัÊงเดินทางไปไม่สะดวก 
(  = 3.25, S.D. = 0.92) 
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2.  การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่าง 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล  และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน กบัพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน 
ผูว้ิจยัเลือกใชส้ถิติ Chi-square โดยมีแสดงรายละเอีดยดงันีÊ  
 สมมติฐานทีÉ 1  ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลานแตกต่างกนั 
      สมมติฐานทีÉ 1.1  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีเพศ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ  16 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามเพศ 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  5.089 1 .024* แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง .149 1 .699 ไม่แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย .075 1 .785 ไม่แตกต่าง 
ร้านวงัเด็ก 31.086 1 .000* แตกต่าง 
ร้านหลี 1.111 1 .292 ไม่แตกต่าง 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ 9.356 1 .002* แตกต่าง 

ใครมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 7.321 1 .007* แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 26.681 1 .000* แตกต่าง 
เพืÉอน 2.424 1 .120 ไม่แตกต่าง 
พนักงานขาย 6.819 1 .009* แตกต่าง 
ตดัสินใจเอง .089 1 .765 ไม่แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ 16 (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 16.580 3 .001* แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 6.154 3 .104 ไม่แตกต่าง 
สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 8.749 1 .003* แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 18.835 1 .000* แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 1.209 1 .272 ไม่แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา .634 1 .426 ไม่แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 จากตารางทีÉ 16 พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีเพศแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั รายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีเพศแตกต่าง
กนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจากร้าน อ. พานิช ร้านวงัเด็ก และห้างค้าปลีก
ขนาดใหญ่ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 ในขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็น 
บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน ได้แก  ่บุตรหลาน คนอืÉน ๆ  ในครอบครัว 
พนกังาน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 ในขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีเพศ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉในการซืÊ อชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมี
เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุด
นกัเรียนไม่แตกต่างกนั 
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 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
ประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน ไดแ้ก ่ชุดเดิมเล็กเกนิไป ชุดเดิมเริÉม
เกา่และสกปรกหรือชาํรุดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 ในขอ้อืÉน ๆ  ไม่แตกต่างกนั 
      สมติฐานทีÉ  1.2  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉ มีอายุ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 17 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามอาย ุ
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  12.521 3 .006* แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง 11.300 3 .010* แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย 67.890 3 .000* แตกต่าง 
ร้านวงัเด็ก 27.254 3 .000* แตกต่าง 
ร้านหลี 2.401 3 .493 ไม่แตกต่าง 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ 5.084 3 .166 ไม่แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 61.183 3 .000* แตกต่าง 

คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 26.599 3 .000* แตกต่าง 

เพืÉอน 42.632 3 .000* แตกต่าง 

พนักงานขาย 11.265 3 .010* แตกต่าง 

ตดัสินใจเอง 9.530 3 .023* แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 20.956 9 .013* แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 99.366 9 .000* แตกต่าง 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ 17 (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 15.338 3 .002* แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 1.941 3 .585 ไม่แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 15.599 3 .001* แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา 48.476 3 .000* แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 

 
 จากตารางทีÉ 17  พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีอายุแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั รายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉ มีอายุแตกต่าง
กนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจากร้าน อ. พานิช ร้านวงัเด็ก ร้านสายรุ้ง ร้าน 
อ.พานิช  2  ถนอมชยั  และร้านวงัเด็กแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ .05 ในข้ออืÉน ๆ 
ไม่แตกต่างกนั 
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็น 
บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ได้แก ่บุตรหลาน คนอืÉน ๆ ในครอบครัวเพืÉอน 
พนกังานขายและตดัสินใจเอง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอายุ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉในการซืÊ อชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมี
อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
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ประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน ไดแ้ก ่ชุดเดิมเล็กเกนิ เปิดภาคเรียน
ใหม่และยา้ยสถานศึกษาแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ  .05 ในข้ออืÉน ๆ ไม่แตกต่าง
กนั 
      สมติฐานทีÉ 1.3  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 18 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  30.390 3 .000* แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง 11.622 3 .009* แตกต่าง 

ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย 45.399 3 .000* แตกต่าง 

ร้านวงัเด็ก 35.488 3 .000* แตกต่าง 

ร้านหลี 17.321 3 .001* แตกต่าง 

ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ 41.586 3 .000* แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 47.398 3 .000* แตกต่าง 

คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 12.902 3 .005* แตกต่าง 

เพืÉอน 51.764 3 .000* แตกต่าง 

พนักงานขาย 19.598 3 .000* แตกต่าง 

ตดัสินใจเอง 39.349 3 .000* แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 62.909 9 .000* แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 101.338 9 .000* แตกต่าง 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ 18 (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 1.397 3 .706 ไม่แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 4.759 3 .190 ไม่แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 10.643 3 .014* แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา 37.853 3 .000* แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 

 
 จากตารางทีÉ 18 พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีระดับการศึกษา
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั รายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉ มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจากร้าน อ. พานิช ร้านสายรุ้ง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย ร้านวงัเด็ก ร้านหลี และห้างค้าปลีกขนาดใหญ่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน 
ในประเด็น  บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ได้แก  ่บุตรหลาน คนอืÉน ๆ  ใน
ครอบครัวเพืÉอน พนกังานขายและตดัสินใจเอง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 ความถีÉในการซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า  ผูป้กครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉ มี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉใน
การซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่าย
ในการซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีระดับการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตร
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หลาน ในประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน ได้แก ่เปิดภาคเรียนใหม่
และยา้ยสถานศึกษาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 ในขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
      สมติฐานทีÉ 1.4  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีรายได้
เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 19 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  2.735 3 .434 ไม่แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง 7.335 3 .062 ไม่แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย 35.751 3 .000* แตกต่าง 
ร้านวงัเด็ก 53.593 3 .000* แตกต่าง 
ร้านหลี 9.506 3 .023* แตกต่าง 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ 10.472 3 .015* แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 31.154 3 .000* แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 33.538 3 .000* แตกต่าง 
เพืÉอน 27.653 3 .000* แตกต่าง 
พนักงานขาย 47.678 3 .000* แตกต่าง 
ตดัสินใจเอง 6.839 3 .077 ไม่แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 39.668 9 .000* แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 112.409 9 .000* แตกต่าง 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ 19 (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 6.820 3 .078 ไม่แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 53.820 3 .000* แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 21.665 3 .000* แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา 66.065 3 .000* แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 

 
 จากตารางทีÉ 19 พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อ
เดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั รายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีรายได้เฉลีÉย
ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจาก ร้าน อ.พานิช 2 ถนอมชัย 
ร้านวงัเด็ก ร้านหลี และห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จังหวดันครปฐมทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตร
หลาน ในประเด็น บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน ไดแ้ก ่บุตรหลาน คนอืÉน ๆ ใน
ครอบครัวเพืÉอน และพนกังาน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 ความถีÉในการซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า  ผูป้กครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉ มี
รายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็น
ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมี
รายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็น
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลาน ในประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน ได้แก ่ชุดเดิมเริÉมเกา่  
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สกปรกหรือชํารุด เปิดภาคเรียนใหม่และยา้ยสถานศึกษาแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ
ระดบั .05 ในขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
      สมติฐานทีÉ 1.5  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 20 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามอาชีพ 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  10.865 4 .028* แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง 17.245 4 .002* แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย 50.151 4 .000* แตกต่าง 
ร้านวงัเด็ก 42.486 4 .000* แตกต่าง 
ร้านหลี 21.922 4 .000* แตกต่าง 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ 38.890 4 .000* แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 29.561 4 .000* แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 49.963 4 .000* แตกต่าง 
เพืÉอน 3.796 4 .434 ไม่แตกต่าง 
พนักงานขาย 22.419 4 .000* แตกต่าง 
ตดัสินใจเอง 10.813 4 .029* แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 63.716 12 .000* แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 127.837 12 .000* แตกต่าง 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ 20  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร
หลาน 

2  (df) p แปลผล 

สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 16.372 4 .003* แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 10.393 4 .034* แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 16.039 4 .003* แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา 39.868 4 .000* แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 จากตารางทีÉ 20  พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพแตกต่างกนั
มีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั รายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉ มีอาชีพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจาก ร้าน อ.พานิช 2 ถนอมชัย ร้านวงั
เด็ก ร้านหลี และห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็น 
บุคคลมีส่วนสาํคัญในการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ได้แก ่บุตรหลาน คนอืÉน ๆ ในครอบครัว และ
พนกังาน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 ความถีÉในการซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า  ผูป้กครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉ มี
อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉในการซืÊอชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ในประเด็นสาเหตุ
ทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน ไดแ้ก ่ชุดเดิมเลก็เกนิ ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชํารุด 
เปิดภาคเรียนใหม่และยา้ยสถานศึกษาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
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 สมมตฐิานทีÉ 2   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกันมพีฤตกิรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานแตกต่างกัน 
      สมมติฐานทีÉ  2.1  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดหมวดหมู่สินค้าทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 21 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามการจดัหมวดหมู่สินคา้ 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  2.011 1 .156 ไม่แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง .108 1 .742 ไม่แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย .572 1 .449 ไม่แตกต่าง 
ร้านวงัเด็ก 14.006 1 .000 แตกต่าง 
ร้านหลี 3.401 1 .065 ไม่แตกต่าง 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ .000 1 .993 ไม่แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 12.843 1 .000* แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 3.852 1 .050* แตกต่าง 
เพืÉอน 2.884 1 .089 ไม่แตกต่าง 
พนักงานขาย 1.458 1 .227 ไม่แตกต่าง 
ตดัสินใจเอง 10.012 1 .002* แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 13.973 3 .003* แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 10.408 3 .015* แตกต่าง 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ 21  (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ .125 1 .723 ไม่แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 5.520 1 .019* แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 6.763 1 .009* แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา 10.716 1 .001* แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 

 
 จากตารางทีÉ 21 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดหมวดหมู่สินค้าทีÉมี
ผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน
แตกต่างกนัรายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญ
กบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการจัดหมวดหมู่สินค้าทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานจาก ร้านวงัเด็ก แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั  
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการจัดหมวดหมู่สินค้าทีÉมีผล
ต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
ประเด็นบุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน ได้แก ่บุตรหลาน และคนอืÉน ๆ  ใน
ครอบครัวแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการจดัหมวดหมู่สินค้าทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉในการซืÊอ
ชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการจดัหมวดหมู่สินค้าทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
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นกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่ายในการ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการจัดหมวดหมู่สินค้าทีÉ
มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
ประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน ได้แก ่ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือ
ชาํรุด เปิดภาคเรียนใหม่และยา้ยสถานศึกษาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05  แต่ข้อ
อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั  
      สมมติฐานทีÉ  2.2  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการและบรรยากาศภายในร้านทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานแตกต่าง
กนั 
 
ตารางทีÉ 22 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามการบริการและบรรยากาศภายในร้าน 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  2.245 1 .134 ไม่แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง .124 1 .725 ไม่แตกต่าง 

ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย .306 1 .580 ไม่แตกต่าง 

ร้านวงัเด็ก 1.960 1 .161 ไม่แตกต่าง 

ร้านหลี 1.413 1 .235 ไม่แตกต่าง 

ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ .350 1 .554 ไม่แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 17.009 1 .000* แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 2.665 1 .103 ไม่แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ  22  (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

เพืÉอน .005 1 .943 ไม่แตกต่าง 

พนักงานขาย 2.938 1 .087 ไม่แตกต่าง 

ตดัสินใจเอง 3.738 1 .053 ไม่แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 2.706 3 .439 ไม่แตกต่าง 

ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 5.871 3 .118 ไม่แตกต่าง 

สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ .012 1 .911 ไม่แตกต่าง 

ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด .742 1 .389 ไม่แตกต่าง 

เปิดภาคเรียนใหม่ 1.223 1 .269 ไม่แตกต่าง 

ยา้ยสถานศึกษา 1.117 1 .290 ไม่แตกต่าง 

 
 จากตารางทีÉ 22 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการบริการและบรรยากาศ
ภายในร้านทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลานแตกต่างกนัรายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญ
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการและบรรยากาศภายในร้านทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจาก ร้าน อ. พานิช  ร้าน
สายรุ้ง ร้าน อ.พานิช 2 ถนอมชยั ร้านวงัเด็ก ร้านหลี และห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ไม่แตกต่างกนัอย่าง
มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการและบรรยากาศ
ภายในร้านทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลาน ในประเด็นบุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียน ได้แก ่บุตรหลานแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
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 ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการและบรรยากาศภายในร้านทีÉมีผลต่อ
การตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
ประเด็นความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียนไม่แตกต่างกนั  
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการและบรรยากาศภายในร้านทีÉ มีผลต่อ
การตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
ประเด็นค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียนไม่แตกต่างกนั 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการบริการและ
บรรยากาศภายในร้านทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุด
นักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน 
ไดแ้ก ่ชุดเดิมเล็กเกนิ ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชํารุด เปิดภาคเรียนใหม่และยา้ยสถานศึกษาไม่
แตกต่างกนั  
     สมมติฐานทีÉ  2.3  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉให้
ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านราคาทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 23 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามราคา 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  13.466 2 .001* แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง 4.062 2 .131 ไม่แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย 11.540 2 .003* แตกต่าง 

ร้านวงัเด็ก 6.074 2 .048* แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ 23  (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

ร้านหลี 1.665 2 .435 ไม่แตกต่าง 

ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ 3.724 2 .155 ไม่แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 1.568 2 .457 ไม่แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 7.327 2 .026* แตกต่าง 

เพืÉอน .837 2 .658 ไม่แตกต่าง 

พนักงานขาย .181 2 .914 ไม่แตกต่าง 

ตดัสินใจเอง 13.068 2 .001* แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 7.681 6 .262 ไม่แตกต่าง 

ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 6.291 6 .391 ไม่แตกต่าง 

สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 9.518 2 .009* แตกต่าง 

ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 1.587 2 .452 ไม่แตกต่าง 

เปิดภาคเรียนใหม่ 1.492 2 .474 ไม่แตกต่าง 

ยา้ยสถานศึกษา 1.270 2 .530 ไม่แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 

 
 จากตารางทีÉ  23 พบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านราคาทีÉ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานแตกต่างกนั
รายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญ
กบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจาก ร้าน อ. พานิช  ร้าน อ.พานิช 2 และร้านวงัเด็ก 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
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 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จังหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญกบั ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาทีÉ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็น
บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ได้แก ่คนอืÉน ๆ ในครอบครัว  และตัดสินใจ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉในการซืÊ อชุด
นกัเรียนไม่แตกต่างกนั  
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุด
นกัเรียนไม่แตกต่างกนั 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสาํคญักบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็น
สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน ได้แก ่ชุดเดิมเล็กเกนิแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
     สมมติฐานทีÉ  2.4  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
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ตารางทีÉ 24 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามการส่งเสริมการตลาด 

 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  31.444 2 .000* แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง 1.262 2 .532 ไม่แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย 25.575 2 .000* แตกต่าง 
ร้านวงัเด็ก 6.864 2 .032 ไม่แตกต่าง 
ร้านหลี 3.484 2 .175 ไม่แตกต่าง 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ .737 2 .692 ไม่แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 8.174 2 .017* แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 19.792 2 .000* แตกต่าง 
เพืÉอน 4.340 2 .114 ไม่แตกต่าง 
พนักงานขาย 4.319 2 .115 ไม่แตกต่าง 
ตดัสินใจเอง 15.007 2 .001* แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 17.026 6 .009* แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 13.176 6 .040* แตกต่าง 
สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 13.050 2 .001* แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด .188 2 .910 ไม่แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 5.098 2 .078 ไม่แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา 3.012 2 .222 ไม่แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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 จากตารางทีÉ 24 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดทีÉมี
ผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน
แตกต่างกนัรายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญ
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานจาก ร้าน อ. พานิช  และร้าน อ.พานิช 
2 แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดทีÉมี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
ประเด็นบุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน ไดแ้ก ่บุตรหลาน คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 
และตดัสินใจแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉในการ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่ายใน
การซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลาน ในประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน ได้แก ่ชุดเดิมเล็กเกนิ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
     สมมติฐานทีÉ  2.5  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัดจําหน่ายทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
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ตารางทีÉ  25 ความแตกต่างพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 
พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสาํหรับบุตร

หลาน 
2  (df) p แปลผล 

แหล่งซืÊอชุดนักเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)     
ร้าน อ. พานิช  13.001 2 .002* แตกต่าง 
ร้านสายรุ้ง .416 2 .812 ไม่แตกต่าง 
ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย 4.944 2 .084 ไม่แตกต่าง 
ร้านวงัเด็ก .993 2 .609 ไม่แตกต่าง 
ร้านหลี 3.998 2 .136 ไม่แตกต่าง 
ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ 1.618 2 .445 ไม่แตกต่าง 

บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุด
นกัเรียน(ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

บุตรหลาน 3.582 2 .167 ไม่แตกต่าง 
คนอืÉน ๆ ในครอบครัว .774 2 .679 ไม่แตกต่าง 
เพืÉอน .935 2 .627 ไม่แตกต่าง 
พนักงานขาย 9.949 2 .007* แตกต่าง 
ตดัสินใจเอง 2.569 2 .277 ไม่แตกต่าง 

ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน 5.954 6 .428 ไม่แตกต่าง 
ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน 7.221 6 .301 ไม่แตกต่าง 
สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉ
เป็นนกัเรียน (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้) 

    

ชุดเดิมเลก็เกนิ 7.713 2 .021* แตกต่าง 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 10.419 2 .005* แตกต่าง 
เปิดภาคเรียนใหม่ 8.113 2 .017* แตกต่าง 
ยา้ยสถานศึกษา 6.776 2 .034* แตกต่าง 

* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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 จากตารางทีÉ 25 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายทีÉมี
ผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน
แตกต่างกนัรายละเอียดดงันีÊ  
 แหล่งซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญ
กบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานจาก ร้าน อ. พานิช  แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมทีÉให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจําหน่ายทีÉ
มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสําหรับบุตรหลาน ใน
ประเด็นบุคคลมีส่วนสาํคญัในการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ได้แก ่พนักงานขายแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ขอ้อืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจําหน่ายทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ในประเด็นความถีÉใน
การซืÊอชุดนกัเรียนไม่แตกต่างกนั 
 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจําหน่ายทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ในประเด็นค่าใช้จ่ายใน
การซืÊอชุดนกัเรียนไม่แตกต่างกนั 
 สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จังหวดันครปฐมทีÉให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จาํหน่ายทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลาน ในประเด็นสาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน ได้แก ่ชุดเดิมเล็กเกนิ 
ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด เปิดภาคเรียนใหม่ และยา้ยสถานศึกษาแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติทีÉระดบั .05  
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 สมมติฐานทีÉ 3  ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนั 
     สมมติฐานทีÉ 3.1  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีเพศ
แตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ  26 ความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน 

ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามเพศ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ชาย (n=92) หญิง (n=81) t Sig 

�  S.D. �  S.D. 
ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  2.92 0.27 2.93 0.25 -.537 .591 
ดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน 2.87 0.33 2.75 0.44 3.106 .002* 
ดา้นราคา 2.77 0.45 2.65 0.48 2.267 .024* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 2.63 0.48 2.48 0.53 2.696 .008* 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 2.84 0.37 2.78 0.43 1.367 .173 

รวม 2.86 0.34 2.76 0.43 2.518 .012* 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 จากตารางทีÉ  26  ผูว้ิจยัไดท้ําการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลใน
ดา้นเพศ คือ เพศชายและเพศหญิงเพืÉอทดสอบสมมติฐานทีÉว่า เพศทีÉแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัทัÊ ง 5 ด้านคือด้าน
การจดัหมวดหมู่สินคา้  ดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นช่องทางการจัดจําหน่ายแตกต่างกนัโดยใช้สถิติการทดสอบค่า t  พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีเพศแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผล
ต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ .05 (t=2.518, 
sig=.012) เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีเพศแตกต่าง
กนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน ด้าน
บริการและบรรยากาศภายในร้าน ดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ดา้นอืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
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     สมมติฐานทีÉ 3.2  ผูป้กครองในอําเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอายุ
แตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 27 ความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน 

ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามอาย ุ
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  ระหว่างกลุ่ม .257 3 .086 1.314 .269 
 ภายในกลุ่ม 25.783 396 .065   
 รวม 26.040 399    
ดา้นบริการและบรรยากาศ ระหว่างกลุ่ม .773 3 .258 1.516 .210 
ภายในร้าน ภายในกลุ่ม 67.305 396 .170   
 รวม 68.078 399    
ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 1.235 3 .412 1.864 .135 
 ภายในกลุ่ม 87.442 396 .221   
 รวม 88.678 399    
ดา้นส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม .509 3 .170 .627 .598 
 ภายในกลุ่ม 107.288 396 .271   
 รวม 107.798 399    
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหว่างกลุ่ม .947 3 .316 1.833 .141 
 ภายในกลุ่ม 68.243 396 .172   
 รวม 69.190 399    
รวม ระหว่างกลุ่ม .257 3 .086 1.314 .269 
 ภายในกลุ่ม 25.783 396 .065   
 รวม 26.040 399    
 
 จากตารางทีÉ 27  ผูว้ิจัยได้ทําการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลใน
ดา้นอาย ุคือ อายนุอ้ยกว่า 30 ปี อายรุะหว่าง 30-40 ปี อายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุมากกว่า 50 ปี
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เพืÉอทดสอบสมมติฐานทีÉว่า อายทีุÉแตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัทัÊง 5 ดา้นคือ ดา้นการจัดหมวดหมู่สินค้า  ด้านบริการ
และบรรยากาศภายในร้าน ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด  และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
แตกต่างกนัโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีอายุ
แตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
โดยรวมไม่แตกต่างกนั (F=1.314, sig=.269) เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีอายแุตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผล
ต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนไม่แตกต่างกนัทัÊง 5 ดา้น 
     สมมติฐานทีÉ 3.3  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียนแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 28 ความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน 

ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  ระหว่างกลุ่ม .216 3 .072 1.103 .348 
 ภายในกลุ่ม 25.824 396 .065   
 รวม 26.040 399    
ดา้นบริการและบรรยากาศ ระหว่างกลุ่ม 1.326 3 .442 2.622 .050* 
ภายในร้าน ภายในกลุ่ม 66.751 396 .169   
 รวม 68.078 399    
ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 6.715 3 2.238 10.815 .000* 
 ภายในกลุ่ม 81.962 396 .207   
 รวม 88.678 399    
ดา้นส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 4.946 3 1.649 6.348 .000* 
 ภายในกลุ่ม 102.851 396 .260   
 รวม 107.798 399    
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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ตารางทีÉ  28  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหว่างกลุ่ม .472 3 .157 .906 .438 
 ภายในกลุ่ม 68.718 396 .174   
 รวม 69.190 399    
รวม ระหว่างกลุ่ม 1.794 3 .598 3.668 .012* 
 ภายในกลุ่ม 64.566 396 .163   
 รวม 66.360 399    
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 จากตารางทีÉ  28  ผูว้ิจยัไดท้ําการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลใน
ด้านระดับการศึกษา  คือ มธัยมศึกษาตอนต้นหรือตํÉ ากว่า  มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่ า 
อนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเท่า และปริญญาตรีขึÊนไปเพืÉอทดสอบสมมติฐานทีÉว่า ระดับทีÉแตกต่าง
กนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่าง
กนัทัÊง 5 ดา้นคือ ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  ดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน ด้านราคา ด้าน
ส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย แตกต่างกนัโดยใช้สถิติ  One-way ANOVA 
พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีระดับการศึกษาแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมี
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 (F=3.668, sig=.012) เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูป้กครอง
ในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน ด้านราคา 
และดา้นส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 ผูว้ิจัยจึงนําไปทดสอบ
หาความแตกต่างรายคู่โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe ส่วนดา้นอืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางทีÉ  29 การเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนักเรียนโดยภาพรวมจําแนกตามระดับการศึกษา โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ 
Scheffe 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง ระดบัการศึกษา �  ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉย 

การตลาด   (1) (2) (3) (4) 
โดยภาพรวม (1) มธัยมศึกษตอนต้น

หรือตํÉากว่า 2.87 - 0.140* 0.087 0.160* 
 (2) มธัยมศึกษาตอน

ปลายหรือเทียบเท่า 2.73  - 0.052 0.020 
 (3) อนุปริญญา ปวส.

หรือเทียบเท่า 2.79   - 0.072 
 (4) ปริญญาตรีขึÊนไป 2.71    - 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 ตารางทีÉ  29 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนโดยภาพรวมโดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe พบว่า การศึกษา
ระดบัมธัยมศึกษตอนตน้หรือตํÉากว่าให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนโดยภาพรวมมากกว่าการศึกษาระดับมธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า 
และปริญญาตรีขึÊนไปเท่ากบั 0.140, 0.160 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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ตารางทีÉ  30 การเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียน ด้านบริการและบรรยากาศภายในร้านจําแนกตามระดับการศึกษา โดย
วิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง ระดบัการศึกษา �  ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉย 

การตลาด   (1) (2) (3) (4) 
ดา้นบริการและ
บรรยากาศภายในร้าน 

(1) มธัยมศึกษตอนต้น
หรือตํÉากว่า 2.84 - 0.115* 0.012 0.125* 

 (2) มธัยมศึกษาตอน
ปลายหรือเทียบเท่า 2.72  - 0.102 0.010 

 (3) อนุปริญญา ปวส.
หรือเทียบเท่า 2.83   - 0.112 

 ปริญญาตรีขึÊนไป 2.71    - 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 ตารางทีÉ  30  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนด้านบริการและบรรยากาศภายในร้านโดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ 
Scheffe พบว่า การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํÉากว่าให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนด้านบริการและบรรยากาศภายในร้านมากกว่า
การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า และปริญญาตรีขึÊนไปเท่ากบั 0.115, 0.125 อย่าง
มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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ตารางทีÉ 31 การเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียน ดา้นราคาจาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง ระดบัการศึกษา �  ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉย 

การตลาด   (1) (2) (3) (4) 
ดา้นราคา (1) มธัยมศึกษา

ตอนตน้หรือตํÉากว่า 2.83 - 0.284* 0.079 0.278* 
 (2) มธัยมศึกษาตอน

ปลายหรือเทียบเท่า 2.54  - 0.206* 0.007 
 (3) อนุปริญญา ปวส.

หรือเทียบเท่า 2.75   - 0.199* 
 (4) ปริญญาตรีขึÊนไป 2.55    - 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 ตารางทีÉ 31 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นราคาโดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe พบว่า การศึกษาระดับ
มธัยมศึกษาตอนต้นหรือตํÉากว่าให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นราคามากกว่าการศึกษาระดับมธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า และ
ปริญญาตรีขึÊนไปเท่ากบั 0.284, 0.278อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 และการศึกษาระดับ
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่าให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนด้านราคาน้อยกว่าการศึกษาระดับอนุปริญญา ปวส.หรือเทียบเท่าเท่ากบั 
0.206 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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ตารางทีÉ  32 การเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียน ดา้นส่งเสริมการตลาดจาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยวิธีการทดสอบรายคู่
ของ Scheffe 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง ระดบัการศึกษา �  ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉย 

การตลาด   (1) (2) (3) (4) 
ดา้นส่งเสริมการตลาด (1) มธัยมศึกษตอนต้น

หรือตํÉากว่า 2.60 - 0.234* 0.052 0.149* 
 (2) มธัยมศึกษาตอน

ปลายหรือเทียบเท่า 2.37  - 0.286* 0.085 
 (3) อนุปริญญา ปวส.

หรือเทียบเท่า 2.65   - 0.201* 
 (4) ปริญญาตรีขึÊนไป 2.45    - 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 ตารางทีÉ 32 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนด้านส่งเสริมการตลาดโดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe พบว่า 
การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํÉากว่าให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉ
มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นส่งเสริมการตลาดมากกว่าการศึกษาระดับมธัยมศึกษาตอน
ปลายหรือเทียบเท่า และปริญญาตรีขึÊ นไปเท่ากบั 0.234, 0.149 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 
0.05 และการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่าให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนด้านส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าการศึกษาระดับ
อนุปริญญา ปวส.หรือเทียบเท่าเท่ากบั 0.286 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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     สมมติฐานทีÉ 3.4  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีรายได้
เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ  33 ความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน 

ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  ระหว่างกลุ่ม .431 3 .144 2.221 .085 
 ภายในกลุ่ม 25.609 396 .065   
 รวม 26.040 399    
ดา้นบริการและบรรยากาศ ระหว่างกลุ่ม .538 3 .179 1.051 .370 
ภายในร้าน ภายในกลุ่ม 67.540 396 .171   
 รวม 68.077 399    
ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 2.040 3 .680 3.109 .026* 
 ภายในกลุ่ม 86.637 396 .219   
 รวม 88.678 399    
ดา้นส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 3.967 3 1.322 5.043 .002* 
 ภายในกลุ่ม 103.831 396 .262   
 รวม 107.797 399    
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหว่างกลุ่ม 2.180 3 .727 4.295 .005* 
 ภายในกลุ่ม 67.010 396 .169   
 รวม 69.190 399    
รวม ระหว่างกลุ่ม 1.153 3 .384 2.333 .074 
 ภายในกลุ่ม 65.207 396 .165   
 รวม 66.360 399    
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
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 จากตารางทีÉ 33  ผูว้ิจัยได้ทําการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลใน
ด้านรายได้เฉลีÉยต่อเดือน คือ ตํÉากว่า 10,000 บาท  รายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาท รายได้
ระหว่าง 20,001-30,000 บาท และรายได้มากกว่า 30,000 บาทเพืÉอทดสอบสมมติฐานทีÉว่า รายได้
เฉลีÉยต่อเดือนทีÉแตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัทัÊ ง 5 ด้านคือ ด้านการจัดหมวดหมู่สินค้า  ด้านบริการและบรรยากาศ
ภายในร้าน ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย แตกต่างกนัโดยใช้
สถิติ One-way ANOVA พบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือน
แตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
โดยรวมไม่แตกต่างกนั (F=2.333, sig=.074) เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทาง
การจดัจําหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ .05 ผูว้ิจัยจึงนําไปทดสอบหาความ
แตกต่างรายคู่โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe ส่วนดา้นอืÉน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ 34 การเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ

ชุดนกัเรียน ด้านราคาจําแนกตามรายได้เฉลีÉยต่อเดือน โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ 
Scheffe 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน �  ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉย 

การตลาด   (1) (2) (3) (4) 
ดา้นราคา (1) ตํÉากว่า 10,000 บาท 2.61 - 0.140* 0.195* 0.076 
 (2) 10,000-20,000บาท 2.75  - 0.056 0.063 
 (3) 20,001-30,000บาท 2.81   - 0.119 
 (4) มากกว่า30,000บาท 2.69    - 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 ตารางทีÉ  34  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนด้านราคาโดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe พบว่า รายได้เฉลีÉยต่อ
เดือนตํÉากว่า 10,000 บาทให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
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ซืÊอชุดนักเรียนด้านราคาน้อยกว่ารายได้เฉลีÉยต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000บาท และ20,001-
30,000บาท เท่ากบั 0.140, 0.195 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05  
 
ตารางทีÉ 35 การเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ

ชุดนักเรียน ด้านการส่งเสริมการตลาดจําแนกตามรายได้เฉลีÉยต่อเดือน โดยวิธีการ
ทดสอบรายคู่ของ Scheffe 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน �  ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉย 

การตลาด   (1) (2) (3) (4) 
ดา้นการส่งเสริม (1) ตํÉากว่า 10,000 บาท 2.45 - 0.035 0.297* 0.150* 
การตลาด (2) 10,000-20,000บาท 2.48   0.262* 0.115 
 (3) 20,001-30,000บาท 2.74    0.147 
 (4) มากกว่า30,000บาท 2.60    - 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 ตารางทีÉ 35 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe พบว่า 
รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนตํÉากว่า 10,000 บาทให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยกว่ารายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนระหว่าง 20,001-
30,000บาทและรายไดม้ากกว่า30,000บาท เท่ากบั 0.297, 0.150 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 
0.05 และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000บาทให้ความสาํคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่ารายได้เฉลีÉยต่อ
เดือนระหว่าง 20,001-30,000บาท เท่ากบั 0.262 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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ตารางทีÉ 36 การเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอ
ชุดนกัเรียน ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย จําแนกตามรายได้เฉลีÉยต่อเดือน โดยวิธีการ
ทดสอบรายคู่ของ Scheffe 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน �  ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉย 

การตลาด   (1) (2) (3) (4) 
ดา้นช่องทางการจดั (1) ตํÉากว่า 10,000 บาท 2.80 - 0.048 0.178* 0.077 
จาํน่าย (2) 10,000-20,000บาท 2.75  - 0.226* 0.029 
 (3) 20,001-30,000บาท 2.98   - 0.255* 
 (4) มากกว่า30,000บาท 2.72    - 
* นัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 
 
 ตารางทีÉ 36  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียนด้านช่องทางการจัดจําหน่าย โดยวิธีการทดสอบรายคู่ของ Scheffe 
พบว่า รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนตํÉากว่า 10,000 บาทให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย นอ้ยกว่ารายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนระหว่าง 
20,001-30,000บาท เท่ากบั 0.178 อยา่งมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 และรายได้เฉลีÉยต่อเดือน
ระหว่าง 10,000-20,000บาทให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย นอ้ยกว่ารายได้เฉลีÉยต่อเดือนระหว่าง 20,001-
30,000บาท เท่ากบั 0.226 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ 0.05 และ รายได้เฉลีÉยต่อเดือนระหว่าง 
20,001-30,000บาทให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มากกว่ารายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนมากกว่า30,000บาทเท่ากบั 0.255 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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     สมมติฐานทีÉ 3.4  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพ
แตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนั 
 
ตารางทีÉ  37 ความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน 

ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมจาํแนกตามอาชีพ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  ระหว่างกลุ่ม .058 4 .015 .222 .926 
 ภายในกลุ่ม 25.982 395 .066   
 รวม 26.040 399    
ดา้นบริการและบรรยากาศ ระหว่างกลุ่ม .260 4 .065 .379 .824 
ภายในร้าน ภายในกลุ่ม 67.817 395 .172   
 รวม 68.078 399    
ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 1.900 4 .475 2.162 .073 
 ภายในกลุ่ม 86.777 395 .220   
 รวม 88.678 399    
ดา้นส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 1.612 4 .403 1.499 .202 
 ภายในกลุ่ม 106.186 395 .269   
 รวม 107.798 399    
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหว่างกลุ่ม .809 4 .202 1.168 .324 
 ภายในกลุ่ม 68.381 395 .173   
 รวม 69.190 399    
รวม ระหว่างกลุ่ม .832 4 .208 1.254 .288 
 ภายในกลุ่ม 65.528 395 .166   
 รวม 66.360 399    
 
 จากตารางทีÉ 37  ผูว้ิจัยได้ทําการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลใน
ดา้นอาชีพ คือ พนกังานราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกจิ เกษตร/รับจ้างทัÉวไป พนักงานบริษทัเอกชน 
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ประกอบธุรกจิส่วนตวั และแม่บา้นเพืÉอทดสอบสมมติฐานทีÉว่า อาชีพทีÉแตกต่างกนัให้ความสําคัญ
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัทัÊ ง 5 ด้านคือ 
ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้  ดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้าน ดา้นราคา ด้านส่งเสริมการตลาด 
และดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย แตกต่างกนัโดยใช้สถิติ One-way ANOVA พบว่า ผูป้กครองใน
อาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนโดยรวมไม่แตกต่างกนั (F=1.254, sig=.288) เมืÉอพิจารณาเป็น
รายดา้นพบว่า ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนไม่แตกต่างกนัทัÊง 5 ดา้น 
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บททีÉ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรืÉองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม มีวตัถุประสงค์เพืÉอ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม 2) 
ศึกษาพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม 
3) เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตร
หลานของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม 4) เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนกบัพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียน
สาํหรับบุตรหลานของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม  และ 5) เปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ประชากรทีÉใชใ้นการวิจยัครัÊ งนีÊ  ไดแ้ก ่ผูป้กครองและ
เด็กนกัเรียนทีÉอาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม จาํนวน 400 คน เครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจัย
ครัÊ งนีÊไดแ้ก ่แบบสอบถาม จาํนวน 1 ชุดแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนีÊ  ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม ส่วนทีÉ 2 พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานของผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จังหวดันครปฐม   ส่วนทีÉ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นักเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม และส่วนทีÉ 4 ปัญหาทีÉพบจากการซืÊอชุด
นกัเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติทีÉใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจัยเลือกใช้สถิติ ค่าร้อยละ
ในการอธิบายขอ้มูลเก ีÉยวกบัปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน
ของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม  ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเพืÉออธิบาย
ขอ้มูลเก ีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนของผูป้กครอง
ในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐม และปัญหาทีÉพบจากการซืÊอชุดนักเรียนของผูป้กครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐม  สาํหรับการทดสอบสมมติฐานผูว้ิจัยจําแนกดังนีÊ  สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจัยส่วน
บุคคลแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั ใช้สถิติ Chi-square 
สมมติฐานทีÉ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมี 
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พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานแตกต่างกนั ใช้สถิติ Chi-square สมมติฐานทีÉ 3 
ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัใชส้ถิติ t-test และ One-Way ANOVA 
 
1. สรุปผลการวิจัย 
 จากการวิจยัสามารถสรุปผลการวิจยั ดงัรายละเอียดต่อไปนีÊ  
 1. ขอ้มูลทัÉวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
72.25  และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 27.75 อายุระหว่าง 30-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.75 มีระดับ
การศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํÉากว่า คิดเป็นร้อยละ 35.75 รายได้ตํÉากว่า 10,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 42.25 อาชีพเกษตรกร/ รับจา้งทัÉวไป คิดเป็นร้อยละ 33.00 ส่วนใหญ่มีบุตร-หลานศึกษาใน
ระดบัประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 69.75 รองลงมาระดับมธัยมศึกษาตอนต้น คิดเป็นร้อยละ 41.25 
และอนุบาล คิดเป็นร้อยละ 40.25 
 2. พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานของท่าน 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมส่วนใหญ่ซืÊอชุดนักเรียนทีÉร้าน อ.พานิช 
2  ถนอมชยั (หนา้ ร.ร. ราชินูรณะ) คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมาร้าน อ. พานิช (หน้าองค์พระปฐม
เจดีย)์ คิดเป็นร้อยละ 45.00 และร้านหลี คิดเป็นร้อยละ 33.75ส่วนใหญ่ไม่มีแหล่งซืÊอชุดนักเรียน
ประจํา คิดเป็นร้อยละ 71.75 เปรียบเทียบราคาและคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 89.25 โดยส่วนใหญ่
ตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 72.25 ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน ปีละ 2 ครัÊ ง คิดเป็นร้อยละ 
65.25 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียนระหว่าง 400-800 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.00 การเลือกซืÊอชุด
นักเรียนพาบุตรหลานไปด้วยทุกครัÊ ง คิดเป็นร้อยละ 57.50 กรณีทีÉไม่ได้พาบุตรหลานไปด้วยจํา
ขนาดหรือเบอร์ไปซืÊอ คิดเป็นร้อยละ 43.50 สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน
เพราะชุดเดิมเลก็เกนิ คิดเป็นร้อยละ 74.25 ช่วงเวลาในการซืÊอชุดนกัเรียนใหม่ คือ กอ่นเปิดภาคเรียน
ของแต่ละภาคการศึกษา คิดเป็นร้อยละ 51.25 เวลาทีÉสะดวกต่อไปซืÊอชุดนักเรียนวนัเสาร์-อาทิตย ์
11.01 – 13.00  น. คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมาเสาร์-อาทิตย ์13.01 – 16.00  น. คิดเป็นร้อยละ 
24.25 
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน 
  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.06 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.70 เมืÉอพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนอยู่ใน
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ระดบัมากทีÉสุด 1 ขอ้ ไดแ้ก ่ปัจจยัดา้นการจดัหมวดหมู่สินค้า และข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับมาก 4 
ข้อ โดยข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก  ่ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย รองลงมา  ปั จจัยด้าน
บริการและบรรยากาศภายในร้าน ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั  
 4. ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน 
  ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจําหน่ายชุดนักเรียนโดย
รวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.37 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.99  เมืÉอพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจําหน่ายชุดนักเรียน มี
ค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก 1 ข้อ  ได้แก ่ปัจจัยด้านการจัดหมวดหมู่สินค้า และมีค่าเฉลีÉยอยู่ในระดับ
ปานกลาง 4 ขอ้ โดยขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ไดแ้ก ่ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด รองลงมาปัจจัยด้าน
บริการและบรรยากาศภายในร้านปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นราคา  ตามลาํดบั  
 5. สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลานแตกต่างกนั 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอ
ชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ดา้นแหล่งซืÊอชุดนักเรียน บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊอชุด
นักเรียน  ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน สาเหตุทีÉ ท่านซืÊ อชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ดา้นค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียนไม่แตกต่าง
กนั 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอ
ชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ดา้นแหล่งซืÊอชุดนักเรียน บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊอชุด
นักเรียน  ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน ค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียน สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่
ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
  ผู ้ปกครองในอําเภอเมือง จังหว ัดนครปฐมทีÉ มีระดับการศึกษาแตกต่างก นัมี
พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ดา้นแหล่งซืÊอชุดนกัเรียน บุคคลมีส่วนสําคัญในการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน  ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน ค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียน สาเหตุทีÉท่าน
ซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ดา้นแหล่งซืÊอชุดนกัเรียน บุคคลมีส่วนสําคัญในการ
ตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน  ความถีÉในการซืÊอชุดนกัเรียน ค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียน สาเหตุทีÉท่าน
ซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
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  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอ
ชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ดา้นแหล่งซืÊอชุดนักเรียน บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊอชุด
นักเรียน  ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน ค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียน สาเหตุทีÉ ท่านซืÊอชุดใหม่
ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 6. สมมติฐานทีÉ  2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัหมวดหมู่สินคา้ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน  ด้านแหล่งซืÊอชุด
นกัเรียน บุคคลมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน  ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน ค่าใช้จ่าย
ในการซืÊอชุดนกัเรียน สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการบริการและบรรยากาศภายในร้านทีÉมีผล
ต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ด้าน
แหล่งซืÊอชุดนักเรียน บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน  ความถีÉในการซืÊอชุด
นกัเรียน ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน ไม่
แตกต่างกนั 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน ด้านแหล่งซืÊอชุดนักเรียน บุคคลมี
ส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียน  แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดับ .05 แต่
ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน ค่าใช้จ่ายในการซืÊอชุดนักเรียน สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตร
หลานทีÉเป็นนกัเรียน ไม่แตกต่างกนั 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ
ซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ด้านบุคคลมีส่วนสําคัญ
ในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน  ความถีÉในการซืÊ อชุดนักเรียน ค่าใช้จ่ายในการซืÊ อชุดนักเรียน
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 แต่ ด้านแหล่งซืÊอชุดนักเรียน สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุด
ใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนกัเรียน ไม่แตกต่างกนั 
 7. สมมติฐานทีÉ 3 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนั 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีเพศ  และระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
ให้ความสาํคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนโดยรวม
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แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05 แต่ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมี
อาย ุรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และอาชีพแตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉ
มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนโดยรวมไม่แตกต่างกนั 
 
2. อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจยัสามารถอภิปรายผลดงัรายละเอียดต่อไปนีÊ  
 1. พฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมส่วนใหญ่ซืÊอชุดนักเรียนทีÉร้าน อ.พานิช 
2  ถนอมชยั (หนา้ ร.ร.ราชินีบูรณะ) คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมาร้าน อ.พานิช (หน้าองค์พระปฐม
เจดีย)์ คิดเป็นร้อยละ 45.00 และร้านหลี คิดเป็นร้อยละ 33.75ส่วนใหญ่ไม่มีแหล่งซืÊอชุดนักเรียน
ประจํา คิดเป็นร้อยละ 71.75 เปรียบเทียบราคาและคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 89.25 โดยส่วนใหญ่
ตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 72.25 ความถีÉในการซืÊอชุดนักเรียน ปีละ 2 ครัÊ ง คิดเป็นร้อยละ 
65.25 ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียนระหว่าง 400-800 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.00 การเลือกซืÊอชุด
นักเรียนพาบุตรหลานไปด้วยทุกครัÊ ง คิดเป็นร้อยละ 57.50 กรณีทีÉไม่ได้พาบุตรหลานไปด้วยจํา
ขนาดหรือเบอร์ไปซืÊอ คิดเป็นร้อยละ 43.50 สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน
เพราะชุดเดิมเลก็เกนิ คิดเป็นร้อยละ 74.25 ช่วงเวลาในการซืÊอชุดนกัเรียนใหม่ คือ กอ่นเปิดภาคเรียน
ของแต่ละภาคการศึกษา คิดเป็นร้อยละ 51.25 เวลาทีÉสะดวกต่อไปซืÊอชุดนักเรียนวนัเสาร์-อาทิตย ์
11.01 – 13.00  น. คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมาเสาร์-อาทิตย ์13.01 – 16.00  น. คิดเป็นร้อยละ 
24.25  จากผลการศึกษาดังกล่าวอธิบายได้ว่าพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน
ผู้ปกครองในอํา เภอเมือง จังหว ัดนครปฐมถึงแม้จะไม่มีร้านประจําแ ต่โดยส่วนใหญ่ มีการ
เปรียบเทียบคุณภาพและราคากถื็อได้ว่าเป็นการแสวงหาข้อมูลเพืÉอช่วยประกอบการตัดสินใจ ซึÉ ง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของบุญเกยีรติ   ชีวตระกูลจิต (2546 : 9) การแสวงหาข้อมูล (Search for 
Information)  คือการทีÉผูบ้ริโภคเสาะหาและคัดเลือกข้อมูลเก ีÉยวกบัปัญหาทีÉกาํลงัเผชิญอยู่  เพืÉอใช้
กาํหนดทางเลือกและประกอบการตดัสินใจเลือกทางเลือกในการแกปั้ญหาโดยทัÉวไปผูบ้ริโภคมกัจะ
มีขอ้มูลจาํนวนหนึÉงเกบ็ไวใ้นความทรงจาํเรียกว่า  แหล่งข้อมูลภายในแต่บางครัÊ งกอ็าจเพิÉมเติมจาก
แหล่งภายนอก นอกจากนีÊพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานผูป้กครองในอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐมยงัมีการสาํรวจปัญหากอ่นการตดัสินใจซืÊอเช่นสาเหตุทีÉซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลาน
ทีÉเป็นนกัเรียนเพราะชุดเดิมเล็กเกนิ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของบุญเกยีรติ ชีวตระกูลจิต (2546 : 9) 
การรับรู้ปัญหาหรือความจําเป็น (Problem of Need Recognition) คือการทีÉผูบ้ริโภคตระหนักถึง
ปัญหาทีÉกาํลงัเผชิญอยูจ่นเกดิความตอ้งการทีÉจะหาสิÉงใดสิÉงหนึÉ งมาช่วยแกปั้ญหานัÊนซึÉ งกคื็อสินค้า
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หรือบริการทีÉสามารถทาํหนา้ทีÉแกปั้ญหานัÊน ๆ ได้นัÉนเองปัญหาของผูบ้ริโภคจะมีความสําคัญมาก  
หรือนอ้ยขึÊนอยู่กบัระยะห่างระหว่างสิÉงทีÉผูบ้ริโภคอยากจะให้เปรียบเทียบกบัสิÉงทีÉ เป็นอยู่ จากผล
การศึกษาสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธํามรงค์ ตันตนะรัตน์ (2549 ศึกษาเก ีÉยวกบัปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ 
ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซืÊอชุดนักเรียนโดยไม่มีร้านประจําร้อยละ 87.01 
โดยมีการเปรียบเทียบคุณภาพและราคาของชุดนักเรียนแต่ละร้านกอ่นทีÉจะมีการตัดสินใจเลือกซืÊอ 
ร้อยละ 62.93 บุคคลทีÉมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจเลือกซืÊ อชุดนักเรียน คือ ผูป้กครองนักเรียน
ตดัสินใจซืÊอดว้ยตวัเอง ร้อยละ 67.29 และสวนใหญ่จะซืÊอชุดนักเรียนปีละครัÊ ง ร้อยละ 60.44 โดยมี
ค่าใชจ่้ายในการชืÊอชุดนกัเรียนแต่ละครัÊ งอยูร่ะหว่าง 801-1,200 บาท ร้อยละ 36.14 ในการซืÊอผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะพาบุตรหลานทีÉเป็นผูส้วมใส่ชุดนักเรียนไปเลือกซืÊอด้วยบางครัÊ ง ร้อยละ 
61.06 กรณีทีÉไม่ไดพ้าบุตรหลานไปดว้ยส่วนใหญ่จะจาํขนาดหรือเบอร์ไปซืÊอ ร้อยละ 63.03 สาเหตุ
ทีÉซืÊอชุดนักเรียนใหม่ให้กบับุตรหลาน คือ ชุดเดิมเล็กเกนิไปร้อยละ 74.45 โดยช่วงเวลาทีÉซืÊอชุด
นักเรียนใหม่ให้กบับุตรหลาน คือ กอ่นเปิดภาคเรียนของแต่ละปีการศึกษา  ร้อยละ 76.01 และ
ช่วงเวลาทีÉสะดวกต่อการไปซืÊอชุดนักเรียนในวนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 13.01-16.00 น. ร้อยละ 
24.92 และช่วงเวลา 11.00-13.00 น. ร้อยละ 24.30 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียน 
  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ
การตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด 1 ขอ้ ไดแ้ก ่ปัจจยัดา้นการจัดหมวดหมู่สินค้า และ
ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก 4 ข้อ โดยข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย รองลงมา ปัจจัยด้านบริการและบรรยากาศภายในร้าน ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้าน
ส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั  จากผลการวิจัยอธิบายได้ว่า การจัดหมวดหมู่สินค้าเป็นการส่งเสริม
ผลิตภณัฑใ์ห้มีประสิทธิภาพและโดดเด่น เพืÉอให้ลูกสามารถมองเห็นได้ว่ามีสินค้าประเภทเสืÊอผา้
นักเรียนทัÊ งแบบและขนาดต่าง ๆ อย่างครบถว้นและเป็นสินค้าทีÉมีคุณภาพดี ซึÉ งร้านอ .พานิช 2  
ถนอมชยั (หนา้ ร.ร.ราชินูรณะ) และร้าน อ.พานิช (หนา้องค์พระปฐมเจดีย )์ จัดรูปแบบร้านได้จูงใจ
ผูที้ÉสนใจเลือกซืÊอชุดนกัเรียน เครืÉองแบบนกัเรียนซึÉงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของพิษณุ  จงสถิตยว์ฒันา 
(2548: 10 – 16) อธิบายเก ีÉยวกบัการส่งเสริมผลิตภณัฑไ์วว้่า การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ทีÉมีประสิทธิภาพ
ช่วยสืÉอสารให้ลูกคา้เป้าหมายตระหนกัถึงผลิตภณัฑห์รือ บริการทีÉตอ้งการเสนอขาย รับรู้ถึงคุณภาพ
ดีเด่นของผลิตภณัฑ ์กระตุน้เร้าให้เกดิความสนใจและ ชักชวนให้ซืÊอผลิตภณัฑ์หรือบริการในทีÉสุด
ส่วนผสมของการส่งเสริมผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย การ โฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการ
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ขาย และการประชาสมัพนัธ์ นอกจากนีÊแต่ละร้านยงั เน้นทีÉการบริการลูกค้าอีกด้วย การบริการเป็น
การปฏิบัติงานทีÉกระทบหรือติดต่อและเก ีÉยวข้องกบั  ผู ้ใช้บริการ การให้บุคคลต่าง ๆ ได้ใช้
ประโยชน์ในทางใดทางหนึÉง ทัÊงดว้ยความพยายามใด ๆ ก ็ตามดว้ยวิธีการหลากหลาย ในการให้คน
ต่าง ๆ ทีÉเก ีÉยวขอ้งไดร้ับความช่วยเหลือจดัไดว้่าเป็นการ  ให้บริการทัÊ งสิÊน  ในขณะทีÉปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายนัÊน ผูบ้ริโภคเห็นว่าเรืÉองของการมีทีÉจอดรถเพียงพอ  และไม่เสียค่าบริการ เป็น
เรืÉองทีÉร้านคา้ควรจัดไวเ้พืÉอบริการลูกค้า เพราะในปัจจุบันผูค้นสัญจรกนัโดยรถยนตร์ส่วนบุคคล
มากยิÉงขึÊน ซึÉ งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของพิษณุ จงสถิตยว์ฒันา (2548: 10 – 16) อธิบายไวว้่า ถึงแมว้่า
ผลิตภณัฑห์รือบริการทีÉเราต้องการเสนอขายจะดีเลิศเพียงไรกต็าม  คงจะมีประโยชน์น้อยมาก ถา้
ผูบ้ริโภคเป้าหมายไม่สามารถหาซืÊอไดใ้นเวลาทีÉเขาตอ้งการ และใน สถานทีÉทีÉเขาจะหาซืÊอได้สะดวก
ทีÉสุดและนีÉคือวตัถุประสงค์หลกัของการบริหารช่องทางการจดั จาํหน่ายการกาํหนดช่องทางการจัด
จาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ริÉมตน้จากการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ เป้าหมาย เราต้องรู้ว่า ลูกค้าของเรา
มีมากเพียงไรและอยู่ทีÉไหนบ้าง มีพฤติกรรมในการซืÊอสินค้า อย่างไร เช่น ซืÊอบ่อยเพียงไร ซืÊอใน
ร้านคา้ประเภทใด นิยมซืÊอในวนัและช่วงเวลาใด  รวมทัÊ งวิธีการ ชําระเงินค่าซืÊอสินค้า สภาวะการ
แข่งขันทีÉบีบบังคับให้นักการตลาดพยายามหาช่องทางการจัดจําหน่ายทีÉ  มีประสิทธิภาพในการ
เขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายให้ดีกว่าคู่แข่งขนัและวิวฒันาการการตลาดกอ่ให้เกดิ  ชองทางการจัดจําหน่าย
แบบใหม่ ๆอยูเ่สมอ 
 3. ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน 
  ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนจากห้างร้านทีÉจําหน่ายชุดนักเรียนโดย
รวมอยู่ในระดับปานกลาง เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า  ปัญหาทีÉพบจากการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนจากห้างร้านทีÉจาํหน่ายชุดนกัเรียน มีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมาก 1 ข้อ  ได้แก ่ปัจจัยด้านการจัด
หมวดหมู่สินคา้ และมีค่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัปานกลาง 4 ขอ้ โดยข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด ได้แก ่ปัจจัย
ดา้นส่งเสริมการตลาด รองลงมาปัจจยัดา้นบริการและบรรยากาศภายในร้านปัจจัยด้านช่องทางการ
จดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นราคา  ตามลาํดบั จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นการจดัหมวดหมู่สินค้า
มีบางร้านสินคา้จดัวางไม่เป็นระเบียบไม่เป็นหมวดหมู่ และมีสินคา้ไม่ครบตามทีÉต้องการ เนืÉองจาก
ในปัจจุบนัแต่ละโรงเรียนกจ็ะมีการกาํหนดรูปแบบของชุดนักเรียนทีÉแตกต่างกนั  ออกไปด้วยซึÉ ง
กฎระเบียบดงักล่าวนีÊ เองเป็นเหตุผลหนึÉงทีÉสาํคญัยิÉงทีÉผูป้กครองและนกัเรียน จาํเป็นต้องตัดสินใจซืÊอ
เครืÉองแต่งกายหรือชุดนักเรียนนัÉนเอง ปัจจุบัน พบว่าเครืÉองแต่งกายหรือชุดนักเรียนมีหลาย  ๆ 
รูปแบบ ตามกฎระเบียบของโรงเรียนแต่ละแห่งทีÉมีการกาํหนดรูปแบบชุดนักเรียนทีÉแตกต่างกนั
ออกไปหรือในสถาบนัเดียวกนั กย็งัมีการกาํหนดรูปแบบชุดนักเรียนทีÉแตกต่างกนัตามระดับชัÊนอีก
ด้วยดังนัÊนบางครัÊ งจึงทําให้ร้านค้าต่าง ๆ มีสินค้าไม่ครบตามทีÉผูป้กครองต้องการ  เช่นเสืÊอผา้ทีÉ
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สมัพนัธ์กบัการเจริญเติบโตของเด็กตัวอย่างเช่นเสืÊอเชิÊตทัÉวไปจะผลิตเพืÉอขายเฉพาะ ไซด์ M ถึง L 
บางทีอาจจะมี XL เพิÉมขึÊนอีกไซด์หนึÉง รวมเป็น 3 ขนาด ขณะเดียวกนัเสืÊอของ นักเรียนวดัจากรอบ 
อกห่างกนัไซด์ละ 2 นิÊว จะตอ้งเริÉมจากขนาด 26” 28” 30” 32” สาํหรับเด็กเล็ก 34” 36” 38” 40” และ
ก ็42” 44” 46” 48” ไซด์ใหญ่พิเศษ 50” 52” รวมแลว้มีแบบละ 14 ขนาด ซึÉ งจะมีขนาดเสืÊอมากกว่า
เสืÊอผา้สาํเร็จรูปทัÉวไป  และหากเป็นขนาดพิเศษอาจจะต้องสัÉงตัดเท่านัÊน (วรดนู ประเสริฐ, 2553 : 
37) 
  สาํหรับปัญหาทางดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ไม่สามารถเปลีÉยน / คืนสินค้า  
กรณีมีปัญหา และไม่มีไม่มีบริการปักชืÉอฟรี / ด่วน ซึÉ งอาจกล่าวไดว้่าจากการศึกษาพบว่า ผูป้กครอง
มกัจะเลือกซืÊอชุดนักเรียนในเวลาใกลเ้คียงกนัคือกอ่นเปิดเทอมดังนัÊ น ซึÉ งจํานวนลูกค้าในเวลา
ดงักล่าวมีมากทางร้านอาจจะให้บริการไม่ทัÉวถึงและรวดเร็วตามทีÉผูบ้ริโภคต้องการซึÉ งอาจจะทําให้
ลูกคา้ไม่ประทบัใจและไม่อยากใชบ้ริการร้านค้าแห่งนัÊนอีก ซึÉ งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ (2539: 291 – 293) อธิบายความสาํคญัของการบริการไวด้งันีÊการบริการเป็นสิÉงสําคัญยิÉงใน
งานดา้นต่าง ๆ เพราะบริการคือ การให้ ความช่วยเหลือหรือการดําเนินการทีÉเป็นประโยชน์ต่อผูอื้Éน 
ไม่มีการดาํเนินงานใด ๆ ทีÉปราศจาก บริการทัÊงในภาคราชการและภาคธุรกจิเอกชน การขายสินค้า
หรือผลิตภณัฑ์ใด ๆ กต็้องมีการบริการ รวมอยู่ด้วยเสมอ การขายจะประสบความสําเร็จได้ต้องมี
บริการทีÉดี ธุรกจิการคา้จะอยูไ่ดต้อ้งการให้ เกดิการ “ขายซํÊ า” คือ ตอ้งรักษาลูกค้าเดิมและเพิÉมสินค้า
ใหม่ การบริการทีÉดีจะช่วยรักษาลูกคา้ เดิมไวไ้ด ้ทาํให้เกดิการขายซํÊ าแลว้ซํÊ าอีก และรักษาให้มีลูกค้า
ใหม่ ๆ  ซึÉ งคุณภาพการให้บริการ (Service Zuality) เป็นสิÉงสําคัญในการสร้างความ แตกต่างของ
ธุรกจิการให้บริการ คือ การรักษาระดบัการให้บริการทีÉเหนือคู่แข่งโดยเสนอคุณภาพการ ให้บริการ
ตามลูกค้าคาดหวังไว ้ ข้อมูลต่าง ๆ เก ีÉยวกบัคุณภาพการให้บริการทีÉลูกค้าต้องการจะได้ จาก
ประสบการณ์ในอดีต จากการพูดปากต่อปาก จากการโฆษณาธุรกจิการให้บริการลูกค้าจะ  พอใจถา้
เขาได้รับ ในสิÉงทีÉ เขาต้องการ (What) เมืÉอเขามีความต้องการ (When) ณ สถานทีÉ เขา ต้องการ 
(Where) ในรูปแบบทีÉต้องการ (How) นักการตลาดต้องการวิจัยเพืÉอให้ทราบถึงการ  ตัดสินใจซืÊอ
บริการของลูกคา้ง โดยทัÉวไปไม่ว่าธุรกจิแบบใดกต็ามลูกคา้จะใชเ้กณฑต่์อไปนีÊ พิจารณา ถึงคุณภาพ
ของการให้บริการ 
 4. สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับ
บุตรหลานแตกต่างกนั 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมี  เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้
เฉลีÉยต่อเดือน และอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลาน ด้านแหล่งซืÊอ
ชุดนักเรียน บุคคลมีส่วนสําคัญในการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียน  ความถีÉในการซืÊ อชุดนักเรียน 
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ค่าใชจ่้ายในการซืÊอชุดนกัเรียน สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 ซึÉ งจากผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัแนวคิดของดวงฤทัย เหลือง
พิทกัษกุ์ล (2550: 33-34) กล่าวสรุปไวว้่าผูป้กครองมีทางเลือกในการซืÊอเครืÉองแบบนักเรียนทีÉมีใน
ท้องตลาดมากกมาย อย่างไรกต็ามคุณภาพของชุดนักเรียนเป็นปัจจัยทีÉสําคัญมากทีÉควรนํามา
พิจารณาเป็นปัจจัยหลกัในการเลือกซืÊ อเครืÉ องแบบนักเรียน เนืÉองจากนักเรียนจะต้องสวมใส่
เครืÉองแบบนกัเรียนเกอืบทุกวนั ซึÉ งแตกต่างจากเสืÊอผา้ชนิดอืÉน ๆ เช่น เสืÊอผา้แฟชัÉนสําหรับใส่เทียวทีÉ
เดือนหนึÉงอาจใส่เพียง 1-2 ครัÊงหากเลือกซืÊอเครืÉองแบบนกัเรียนทีÉไม่มีคุณภาพใช้วตัถุดิบและตัดเยบ็
ไม่ไดม้าตรฐาน แทนทีÉจะใส่ได ้2-3 ปี เครืÉองแบบนัÊนอาจจะมีอายุงานเพียง 6 เดือนเท่านัÊน ซึÉ งเป็น
การสิÊนเปลืองโดยใชเ้หตุ  เครืÉองแบบนกัเรียนทีÉมีคุณภาพและไดม้าตรฐานอาจตดัสินใจได้จากหลาย
อยา่ง เช่น เป็นตราสินค้า ร้านค้าจัดจําหน่ายทีÉอยู่ในความนิยมของผูบ้ริโภคมาอย่างยาวนาน หาก
เป็นสิคา้ทีÉไม่มีคุณภาพไม่ไดม้าตรฐานแลว้ คงจะเป็นการยากทีÉจะครอบใจผูป้กครองและนักเรียน
หลายรุ่นได ้รวมถึงการใส่ใจในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การเลือกใช้เนืÊอผา้ ซิบ กระดุม ทีÉมีคุณภาพ 
การตดัเยบ็ทีÉประณีต ซึÉ งจะทาํให้อายกุารใชง้านยาวนานหลายปี  
  อีกประเด็นหนึÉ งซึÉ งสําคัญมาก การเลือกซืÊอเครืÉองแบบนักเรียนในช่วงปิดเทอม 
โดยปกติผู ้ปกครองและนักเรียนควรเลือกซืÊ อเครืÉ องแบบล่วงหน้ากอ่นเปิดเรียนสักระยะหนึÉ ง 
เนืÉองจากหากมาเลือกซืÊอกอ่นเปิดภาคเรียนเพียง 1 สัปดาห์ หรือ 1 วนัเครืÉองแบบทีÉต้องการอาจจะ
หมดได้ รวมทัÊ งเครืÉ องแบบของบางสถาบันทีÉจะต้องสัÉงตัดพิเศษ อย่างไรกต็ามนักเรียนและ
ผูป้กครองบางส่วนนิยมเลือกซืÊอเครืÉองแบบนักเรียนในช่วงเปิดภาคเรียนไปแลว้ระยะหนึÉ ง เพืÉอ
หลีกเลีÉยงความวุ่นวายทีÉอาจมีขึÊนในช่วงใกลเ้ปิดภาคเรียน 
 5. สมมติฐานทีÉ  2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อชุด
นกัเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอชุดนกัเรียนสาํหรับบุตรหลานแตกต่างกนั 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดหมวดหมู่สินค้า ด้านการบริการและ
บรรยากาศภายในร้าน ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นช่องทางการจัดจําหน่ายทีÉมีผล
ต่อการตัดสินใจซืÊ อชุดนักเรียนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊ อชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 สอดคลอ้งกบังานวิจัยของศิริประภา  มัÉนประกอบ 
(2552) ศึกษาเก ีÉยวกบัปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จรูปของวยัรุ่นในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดักาํแพงเพชร ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาและด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่ายเท่านัÊนทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอเสืÊ อผา้สําเร็จรูปของว ัยรุ่นในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดักาํแพงเพชรทีÉระดบันยัสาํคญั .05 และสอดคลอ้งกบังานวิจัยของสิทธิรักษ์  วิจัย 
(2550) ทาํการศึกษาเรืÉองปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จรูปในตลาดนัดวนัหยุด : 
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กรณีศึกษาตลาดนิกรธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นชองทางการจดัจาํหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอเสืÊอผา้สําเร็จรูป
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  
 6. สมมติฐานทีÉ 3 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนกัเรียนแตกต่างกนั 
  ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมทีÉมีเพศ  และระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
ให้ความสาํคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนโดยรวม
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดับ .05  ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจัยของวิชนารถ ขันธ์โพธิÍ
นอ้ย (2552) ศึกษาเก ีÉยวกบัปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊอเสืÊอผา้ของวยัรุ่นอายุ 15-22 ปี 
ในเขตเทศบาลนครนครขอนแกน่ จงัหวดัขอนแกน่ ซึÉ งผลการศึกษาพบว่า เพศ ระดับการศึกษา และ
รายไดมี้ผลต่อการให้ความให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ส่วนอายุไม่มีผลต่อ
การใหความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  แต่ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จังหวดันครปฐมทีÉมีอายุ รายได้เฉลีÉยต่อเดือน และ
อาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุด
นกัเรียนโดยรวมไม่แตกต่างกนั ซึÉ งอธิบายได้ว่าในการเลือกซืÊอชุดนักเรียนผูป้กครองต้องการเน้น
คุณภาพและการบริการ ถา้เลือกสรรยีÉห้อทีÉมีคุณภาพ เครืÉองแบบนักเรียนกมี็อายุการใช้งานได้นาน  
ช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายได ้เสืÊอนกัเรียนสีขาวควรเป็นผา้เกรดเอ มีส่วนผสมของผา้เคตารอน 65% กบั
ผา้คอตตอน 35%  ซึÉ งจะมีเนืÊอนุ่มหนาพอสมควรใส่แลว้ไม่ยบั ไม่ยุย่และขาดเร็ว  ส่วนเนืÊอผา้สําหรับ
กระโปรงและกางเกง คือผา้ปอปปิÊ น เพราะจะเป็นผา้เนืÊอหนา เงา  ทําให้สีผา้ไม่จืดเร็วอีกด้วย เมืÉอ
ไปเลือกซืÊอชุดนกัเรียน ผูป้กครองควรพาบุตรหลานไปด้วยจะได้ลองสวมใส่ให้ได้ขนาดทีÉพอดี  ไม่
หลวมหรือคับจนเกนิไป ไหล่ไม่ตก เพราะว่า สมยันีÊ เด็กสูงเร็ว ควรซืÊอเผืÉอมากขึÊ นหนึÉ งไซส์ อาทิ 
เด็กใส่ขนาด  s   กน่็าจะซืÊอไซส์ m หากไม่สามารถพาบุตรหลานไปได้จะต้องจดขนาดของชุด
นักเรียนเดิมทีÉ ใช้งานอยู่ และแจ้งพนักงานขาย   เพืÉอพนักงานจะได้แนะนําขนาดชุดนักเรียนทีÉ
เหมาะสม โดยอาจจะเพิÉมขนาดขึÊ นอีกนิดหน่อย สําหรับการเลือกซืÊอรองเท้านัÊน ควรจะพาบุตร
หลานไป  เพราะจะต้องลองสวมรองเท้าทัÊ งนีÊ เพราะแฟชัÉนรองเท้านักเรียนแต่ละปี  จะมีการ
ปรับเปลีÉยนแบบเล็กน้อย หัวมนบ้าง เป็นแบบหัวตัดบ้าง หากผูป้กครองไม่พาบุตรหลานไปด้วย 
ขนาดทีÉวดัอาจจะคลาดเคลืÉอนไปได ้และเพืÉอเป็นการประหยดัเวลาในการเลือกซืÊอ ควรไปร้านชุด
นกัเรียนทีÉมีครบวงจร ร้านเดียวทีÉเลือกซืÊอได้ครบทุกอย่าง มีทัÊ งชุดนักเรียน ชุดเนตรนารี ชุดลูกเสือ 
ถุงเทา้ รองเทา้ กระเป๋า เข็มขดั และอุปกรณ์อืÉนๆ เก ีÉยวกบัเครืÉองแบบนักเรียนทีÉควบคู่กนัไป อาทิ  มี
ตราโรงเรียนต่างๆ ปักเตรียมไวใ้ห้  หากตอ้งการปักเพิÉมเติมกส็ามารถทําได้ทีÉ ร้านไม่ต้องไปหาร้าน
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อืÉนปักเรียกว่ามีทุกแบบทุกขนาด  ทุกสีให้เลือกสรร เป็นต้น  ซึÉ งอย่างไรกต็ามทําให้ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดมีความสาํคญัไม่ต่างกนัในทุกประเด็น นอกจากนีÊ ในการเตรียมตัวสําหรับการ
เปิดเทอมของผู้ปกครองในทุกระดับชัÊ นไม่ว่าจะเป็นระดับประถมศึกษา  ระดับมัธยมศึกษา 
ระดบัอุดมศึกษา กล็ว้นแลว้แต่จะตอ้งมีการจดัเตรียมวางแผนเก ีÉยวกบัข้าวของเครืÉองใช้ทีÉจะต้องใช้
ในช่วงเปิดเทอม สาํหรับในสภาวะเศรษฐกจิเช่นในปัจจุบันทําให้ผูป้กครองหลายท่าน  จํากดัวงเงิน
ค่าใชจ่้ายมากขึÊนซึÉ งมีความระมดัระวงัในการเลือกซืÊอสินค้าทีÉ เหมาะสมและมีความจําเป็นทีÉจะต้อง
ใชง้านเป็นส่วนใหญ่ เพืÉอให้สามารถบริหารจดัการเก ีÉยวกบังบประมาณทีÉมีอยูไ่ดอ้ยา่งลงตวั  
 
3. ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจยัขา้งตน้ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปนีÊ  
 1. ขอ้เสนอแนะในการนาํผลการวิจยัไปใช ้
  1.1 พฤติกรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลาน พบว่า ผู ้ปกครองในอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐมส่วนใหญ่ซืÊอชุดนักเรียนทีÉร้าน อ.พานิช 2 และมกัจะเปรียบเทียบราคาและ
คุณภาพ ดงันัÊนผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุดนกัเรียนควรจดัหาชุดนกัเรียนทีÉถูกต้อง ตามระเบียบ
ของโรงเรียน  และนาํเสืÊอผา้ทีÉมีคุณภาพดีมาทาํการจาํหน่ายและพนักงานขายควรมีมนุษยส์ัมพนัธ์ทีÉ
ดีพูดจาไพเราะ สุภาพ ยิÊมแยม้แจ่มใส คอยดูแลเอาใจใส่ความตอ้งการของลูกคา้  ให้เวลาลูกค้าในการ
เลือกซืÊอ ลด ราคาให้และมีบริการทีÉดี เช่นปักชืÉอฟรี 
  1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดหมวดหมู่สินค้า ผลการศึกษา
พบว่า ผูป้กครองตอ้งการให้นาํสินคา้มีคุณภาพดี มีสินค้าประเภทเสืÊอผา้นักเรียนทัÊ งแบบและขนาด
ต่าง ๆ อยา่งครบถว้น และสินคา้อืÉนจาํหน่ายหลากหลาย  เช่น  รองเทา้  ถุงเท้า กระเป๋า  เครืÉองหมาย
ต่าง ๆ  ดงันัÊนผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุดนกัเรียนควรจะจัดร้านให้มีสินค้าครบวงจร  เช่น ชุด
นกัเรียน ชุดเนตรนี ชุดลูกเสือ ถุงเทา้ รองเทา้ กระเป๋า เข็มขดั  และอุปกรณ์อืÉนๆ เก ีÉยวกบัเครืÉองแบบ
นกัเรียนทีÉควบคู่กนัไป อาทิ มีตราโรงเรียนต่างๆ ปักเตรียมไวใ้ห้  หากต้องการปักเพิÉมเติมกส็ามารถ
ทาํไดที้Éร้านไม่ตอ้งไปหาร้านอืÉนปักเรียกว่ามีทุกแบบทุกขนาด ทุกสีให้เลือกสรร เป็นตน้   
  1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการบริการและบรรยากาศในร้าน ผล
การศึกษาพบว่า ผูป้กครองตอ้งการให้พนกังานบริการดี  เป็นกนัเอง  เอาใจใส่ ให้บริการได้ถูกต้อง  
และรวดเร็ว  และมีพืÊนทีÉกว ้างขวางวางสินค้าไม่แออัด ดังนัÊนผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊ อผ้าชุด
นักเรียนควรจะจัดร้านให้ดูสะอาดตา ไม่มีกลิÉนอบั มีการอบรมพนักงานให้ความรู้เก ีÉยวกบัการ
ให้บริการลูกคา้ ให้ความรู้เก ีÉยวกบัเรืÉองของเสืÊอผา้ เครืÉองแต่งกายของนักเรียน นอกจากนีÊ เองต้องฝึก
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ให้พนกังานมีนิสัยการบริการทีÉดี พูดจาไพเราะ สุภาพ มีความกระชับกระเฉงในการทํางาน และ
ให้บริการลูกคา้ 
  1.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา  ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ปกครอง
ตอ้งการสินคา้ราคาถูกแต่มีคุณภาพและมีป้ายแสดงราคาชดัเจน แออดั ดงันัÊนผูป้ระกอบการร้านขาย
เสืÊอผา้ชุดนักเรียนควรติดป้ายราคาให้ชัดเจน ตัวอกัษรขนาดใหญ่ หรืออาจจะใช้เสืÊ อผา้ของจริง
ประกอบการแสดงราคา  เพืÉอให้ลูกค้าเข้าใจได้ง่ายยิÉงขึÊ น สําหรับสินค้าราคาถูกแต่มีคุณภาพนัÊ น
ผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุดนกัเรียนอาจมีการจัดกจิกรรม ลด แลก แจก แถม บ้างเพืÉอเป็นการ
คืนกาํไรสู่ผูบ้ริโภค 
  1.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า 
ผูป้กครองต้องการบริการปักชืÉอฟรี/ ด่วน  และมีการรับประกนัสินค้าสามารถเปลีÉยน / คืน  กรณี
สินค้ามีปัญหา ดังนัÊนผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุดนักเรียนควรจัดบริการปักชืÉอฟรี/ ด่วน ใน
กรณีรับประกนัสินคา้สามารถเปลีÉยน/ คืนนัÊน ผูป้ระกอบการควรกาํหนดเงืÉอนไขในการเปลีÉยน/ คืน
สินคา้เพืÉอเป็นการป้องกนัไดเ้ปรียบเสียเปรียบทางการคา้ 
  1.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจําหน่าย ผลการศึกษาพบว่า 
ผูป้กครองตอ้งการให้มีทีÉจอดรถเพียงพอและไม่เสียค่าบริการ ดังนัÊนผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้
ชุดนกัเรียนควรจดัสถานทีÉจอดรถไวร้องรับลูกคา้ หรืออาจจะแนะนาํสถานทีÉจอดรถเมืÉอมาใช้บริการ
ทีÉร้าน เป็นตน้ 
 2. ขอ้เสนอแนะสาํหรับงานวิจยัในครัÊ งต่อไป 
  2.1 ควรมีการศึกษาเก ีÉยวปัจจัยอืÉน ๆ ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนของ
ผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม เช่น ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา  ปัจจัยทางด้านอิทธิพลของ
สืÉอมวลชน (การโฆษณาของตราสินค้าต่างๆ )  เพืÉอนําข้อมูลทีÉได้มาใช้ในการวางแผนการตลาดทีÉ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
  2.2 ควรศึกษาเก ีÉยวกบักลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุด
นกัเรียนในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม เพืÉอนาํข้อมูลทีÉได้มาพฒันาส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการร้านขายเสืÊอผา้ชุดนกัเรียนให้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
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แบบสอบถามเพืÉอการวิจัย 
เรืÉอง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตัดสินใจซืÊอชุดนักเรียนของผู้ปกครองใน  
อ. เมอืง  จ. นครปฐม   

 
 แบบสอบถามชุดนีÊจดัทาํขึÊนเพืÉอนาํขอ้มูลทีÉได้ไปใช้ประกอบการศึกษาวิทยานิพนธ์เรืÉอง  “ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนของผูป้กครองใน  อ. เมือง  จ.นครปฐม”  ขอ้มูลจาก
แบบสอบถามนีÊ   จะนาํไปใช้ประโยชน์ทางการศึกษาเท่านัÊน  ขอ้มูลทีÉท่านตอบจะถือเป็นความลบั  ขา้พเจา้
ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอยา่งสูง 

นางสาวยุพาพร  องักุรวานิช  ผู้จัดทาํ 
 

กรุณาทาํเครืÉองหมาย  /  ลงในช่อง  (   )  ทีÉตรงกบัตวัท่านมากทีÉสุด 
ส่วนทีÉ 1   ข้อมูลทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
1.  (   )  ชาย    2.  (   ) หญิง 

 2.     อายุ 
  1.  (   )  น้อยกว่า  30  ปี   2.  (   )  30 – 40  ปี 

3.  (   )  41 – 50  ปี    4.  (   )  มากกว่า  50  ปี 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

1.  (   )  มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ํÉากว่า  2.  (   )  มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า 
3.  (   )  อนุปริญญา  ปวส.  หรือเทียบเท่า 4.  (   )  ปริญญาตรี  ขึÊนไป 

 4.     รายได้เฉลีÉยต่อเดือนของครอบครัว 
  1.  (   )  ตํÉากว่า  10,000  บาท   2.  (   )  10,000 – 20,000  บาท 
  3.  (   )  20,001 – 30,000  บาท  4.  (   )  มากกว่า  30,000  บาท 
 5.     อาชีพ 
  1.  (   )  รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ 2.  (   )  เกษตรกร / รับจา้งทัÉวไป 
  3.  (   )  พนักงานบริษทัเอกชน  4.  (   )  ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
  5.  (   )  แม่บ้าน    6.  (   )  อืÉน ๆ (ระบุ) .......................... 

6. ปัจจุบนัท่านมีบุตรหลานทีÉกาํลงัศึกษาอยูใ่นระดับชัÊนประถมศึกษา  และ / หรือ  มธัยมศึกษา 
ตอนตน้จาํนวนกีÉคน 

  1.  (   )  ระดับอนุบาล  จาํนวน  ...................  คน   
  2.  (   )  ระดับประถมศึกษา  จาํนวน  ......................  คน 
  3.  (   )  ระดับมธัยมศึกษาตอนตน้  จาํนวน  ........................  คน 
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ส่วนทีÉ  2  ข้อมูลพฤตกิรรมการซืÊอชุดนักเรียนสําหรับบุตรหลานของท่าน 
1. ท่านเคยซืÊอชุดนักเรียนจากร้านคา้ใดบ้าง  (ตอบได้มากกว่า  1  ขอ้) 

1.  (   )  ร้าน อ. พานิช (หน้าองคพ์ระปฐมเจดีย)์  2.  (   )  ร้านสายรุ้ง 
3.  (   )  ร้าน อ.พานิช  2  ถนอมชัย  (หน้า ร.ร. ราชินูรณะ)   4.  (   )  ร้านวงัเด็ก 

  5.  (   )  ร้านหลี       
  6.  (   )  ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่  เช่น  เทสโก โลตสั  บิËกซี  ฯลฯ  (โปรดระบุ) ................. 
  7.  (   )  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ....................................... 

2. ท่านซืÊอชุดนักเรียนจากร้านใดร้านหนึÉงเป็นประจาํหรือไม่  
1.  (   )  มีร้านประจาํ  (โปรดระบุ) .............................. 
2.  (   )  ไม่มีร้านประจาํ 

 3.     ท่านได้มีการเปรียบเทียบคุณภาพและราคาของชุดนักเรียนแต่ละร้าน  กอ่นทีÉจะมีการตดัสินใจเลือก  
        ซืÊ อหรือไม่ 
 1.  (   )  เปรียบเทียบ   2.  (   )  ไม่ได้เปรียบเทียบ 
4.     ใครมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนของท่าน  (ตอบได้มากกว่า  1  ขอ้) 
 1.  (   )  บุตรหลาน    2.  (   )  คนอืÉน ๆ ในครอบครัว 

3.  (   )  เพืÉอน     4.  (   )  พนักงานขาย 
5.  (   )  ตดัสินใจเอง   6.  (   )  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ............... 

 5.     โดยเฉลีÉย  ท่านซืÊอชุดนักเรียนปีละกีÉครัÊ ง 
  1.  (   )  น้อยกว่า  1  ครัÊ ง   2. (   )   ปีละ  1  ครัÊ ง 

3.  (   )  ปีละ  2  ครัÊ ง   4. (   )   มากกว่าปีละ  2  ครัÊ ง 
6. ค่าใช้จ่าย  ในการซืÊอชุดนักเรียนแต่ละครัÊ งต่อบุตรหลาน  1  คน 

1.  (   )  น้อยกว่า  400  บาท   2.  (   )  400 – 800  บาท 
3.  (   )  801 – 1,200  บาท   4.  (   )  มากกว่า  1,200  บาท 

7. ในการเลือกซืÊอชุดนักเรียน  ท่านพาบุตรหลานทีÉเป็นผูส้วมใส่ชุดนักเรียนไปด้วยหรือไม่ 
1.  (   )  ไปด้วยทุกครัÊ ง   2.  (   )  ไปด้วยบางครัÊ ง 
3.  (   )  ไม่พาไปด้วย 

8. ในกรณีทีÉไม่ได้พาบุตรหลานทีÉเป็นผูส้วมใส่ชุดนักเรียนไปด้วย  ท่านเลือกขนาดของชุดนักเรียน 
โดยวิธีใด 
 1.  (   )  จาํขนาดหรือเบอร์ไปซืÊอ  2.  (   )  นาํชุดเดิมไปเทียบขนาดทีÉร้าน 
 3.  (   )  คาดคะเนขนาดดว้ยสายตา  4.  (   )  บอกอายขุองเด็กให้ทางร้านจดัให้ 

9. สาเหตุทีÉท่านซืÊอชุดใหม่ให้กบับุตรหลานทีÉเป็นนักเรียน  ซึÉงอยูใ่นความดูแลของท่าน  (ตอบได ้
มากกว่า  1  ขอ้) 
 1.  (   )  ชุดเดิมเล็กเกนิ   2.  (   )  ชุดเดิมเริÉมเกา่  สกปรกหรือชาํรุด 
 3.  (   )  เปิดภาคเรียนใหม่   4.  (   )  ยา้ยสถานศึกษา 
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 5.  (   )  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) .......................... 
10. ท่านมกัจะซืÊอชุดนักเรียนใหม่ให้กบับุตรหลาน  ในช่วงเวลาใดของปี 

1.  (   )  กอ่นเปิดภาคเรียนของแต่ละปีการศึกษา 
2.  (   )  กอ่นเปิดภาคเรียนของแต่ละภาคการศึกษา 
3.  (   )  ระหว่างภคการศึกษา 
4.  (   )  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ............................... 

11. โดยปกติ  เวลาทีÉท่านสะดวกต่อการไปซืÊอชุดนักเรียน  คือ 
 

ช่วงเวลา จนัทร์ – ศุกร์ เสาร์ – อาทิตย ์
7.00 – 11.00 น.   

11.01 – 13.00  น.    
13.01 – 16.00  น.   
16.01 – 20.00  น.   

 
ส่วนทีÉ  3   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนของท่าน 
 
 ในการตดัสินใจเลือกซืÊอชุดนักเรียน  ท่านให้ความสาํคญักบัปัจจยัในขอ้ต่าง ๆ ต่อไปนีÊอยา่งไร  โปรดทาํ
เครืÉองหมาย  /  ลงในช่องระดับความสาํคญั  ซึÉงตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ชุดนักเรียนของท่าน 
มผีลในระดบั 

มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

หมวดหมู่สินค้า      
1. มีการจดัหมวดหมู่สินคา้อยา่งเป็นระเบียบ      
2. สินคา้อืÉนจาํหน่ายหลากหลาย เช่น  รองเท้า ถุงเท้า 

กระเป๋า เครืÉองหมายต่างๆ 
     

3. มีสินคา้ประเภทเสืÊอผา้นักเรียนทัÊ งแบบ และขนาด
ต่างๆ อยา่งครบถว้น 

     

4. สินคา้มีคุณภาพดี      
5. แบบของสินคา้สวยงาม  ทันสมยั      

การบริการและบรรยากาศในร้าน      
1. ภาพลกัษณ์ของร้านดี เป็นทีÉรู้จกั  น่าเชืÉอถือ      
2. มีป้ายชืÉอร้านขนาดใหญ่ สังเกตเห็นได้ง่าย      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจซืÊอ
ชุดนักเรียนของท่าน 

มผีลในระดบั 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

3. มีการตกแต่งร้านทันสมยั สวยงาม  สะอาด      
4. มีพืÊนทีÉกวา้งขวาง วางสินคา้ไม่แออดั      
5. พนักงานบริการดี  เป็นกนัเอง  เอาใจใส่      
6. พนักงานให้บริการได้ถูกตอ้ง  และรวดเร็ว      
7. พนักงานมีจาํนวนเพียงพอต่อการให้บริการ      
8. พนักงานมีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาด  เรียบร้อย      
9. บริการสัÉงตดัชุดนักเรียนขนาดพิเศษ      
10. มีบริการแกไ้ขเปลีÉยนทรงหรือขนาด  กรณีสวมใส่ไม่

พอดี 
     

ราคา      
1. ราคาถูกกว่าร้านอืÉนๆ      
2. ราคาสมเหตุสมผล  เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
3. สามารถต่อรองราคาได้      
4. มีป้ายแสดงราคาชัดเจน      
5. มีมุมสินคา้ราคาประหยดั      
6. มีระบบชาํระเงินด้วยบัตรเครดิต       

การส่งเสริมการตลาด      
1. มีการโฆษณาตามสืÉอต่าง ๆ อยา่งต่อเนืÉอง      
2. มีส่วนลดพิเศษช่วงเทศกาล  หรือโอกาสพิเศษต่าง ๆเช่น  

ช่วงเปิดเทอม 
     

3. มีคูปองให้ลูกคา้  เพืÉอเป็นส่วนลดในการซืÊอสินคา้ครัÊ ง 
ต่อไป 

     

4. มีการสะสมแตม้เพืÉอแลกซืÊอสินคา้      
5. มีการแจกของแถมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัเครืÉองแบบหรือ

อุปกรณ์การเรียน  เช่น  ปากกา  ถุงเท้า  ฯลฯ 
     

6. มีการชิงรางวลัในโอกาสสาํคญัของร้าน      
7. มีระบบสมาชิกเพืÉอรับส่วนลด      
8. มีการรับประกนัสินคา้  สามารถเปลีÉยน  / คืน  กรณี

สินคา้มีปัญหา 
     

9. บริการปักชืÉอฟรี / ด่วน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจซืÊอ
ชุดนักเรียนของท่าน 

มผีลในระดบั 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

ช่องทางการจําหน่าย      
1. เวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการใช้บริการ      
2. มีทีÉจอดรถเพียงพอ  และไม่เสียค่าบริการ      
3. สถานทีÉตัÊงของร้านอยูใ่กลส้ถานศึกษาของบุตรหลาน      
4. สถานทีÉตัÊงของร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน / ตลาด      

 
ส่วนทีÉ  4  ปัญหาทีÉพบจากการตดัสินใจซืÊอชุดนักเรียนจากห้างร้านทีÉจําหน่ายชุดนักเรียน 
 

ปัญหาทีÉพบ ระดบัของปัญหา 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

ด้านการจดัหมวดหมู่สินคา้      
1. สินคา้จดัวางไม่เป็นระเบียบ ไม่เป็นหมวดหมู่      
2. ประเภทของสินคา้อืÉนทีÉนอกเหนือจากชุดนักเรียน  เช่นรองเท้า  ถุง

เท้า  กระเป๋า  ฯลฯ  มีให้เลือกน้อยเกนิไปหรือมีไม่ตรงกบัความ
ตอ้งการ 

     

3. สินคา้ไม่ครบไม่มีขนาดหรือแบบทีÉตอ้งการ      
4. สินคา้คุณภาพไม่ดี  ชาํรุด  หรือมีตาํหนิ      
5. แบบของสินคา้ไม่สวยงาม  ลา้สมัย      

การบริการและบรรยากาศภายในร้าน      
1. สถานทีÉคบัแคบ แออดั      
2. รูปแบบการตกแต่งร้านไม่สวยงามลา้สมัย      
3. พนักงานบริการไม่ดี  อธัยาศยัไม่ดี/ ไม่เอาใจใส่ลูกคา้      
4. ไม่สามารถเลือกสินคา้ได้เองตอ้งรอพนักงานทาํให้ไม่

สะดวกต่อการเลือกซืÊอ 
     

5. ไม่มีบริการพิเศษอืÉน ๆ  เช่น ปัก สัÉงตดัพิเศษ แกไ้ขขนาด      
6. บริการเสริมอืÉน ๆ เช่น  ปัก แกไ้ข หรือตดัพิเศษใช้

เวลานานเกนิไปหรือไม่ตรงเวลานัด 
     

ราคา      
1. ราคาสูงเกนิไป  ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
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ปัญหาทีÉพบ ระดบัของปัญหา 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

2. ไม่สามารถต่อรองราคาได้      
3. ป้ายแสดงราคาไม่ชัดเจน      
4. ไม่มีระบบชาํระเงินผา่นบัตรเครดิต      

การส่งเสริมการตลาด      
1. ร้านคา้ขาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูลตา่ง ๆ ผา่นสืÉอ

ไปยงัลูกคา้ให้รับทราบ 
     

2. ไม่มีการส่งเสริมการขาย  ลด  แลก  แจก  แถมให้กบั
ลูกคา้ 

     

3. การส่งเสริมการขาย  เช่น  ของแถม  ของรางวลัส่วนลด
ไม่ตรงกบัความตอ้งการ 

     

4 ไม่มีระบบสมาชิก  เพืÉอรับส่วนลดพิเศษในการซืÊอสินคา้      
5 ไม่สามารถเปลีÉยน / คืนสินคา้  กรณีมีปัญหา      
6 ไม่มีบริการปักชืÉอฟรี / ด่วน      

ช่องทางการจดัจาํหน่าย      
1. เวลาเปิด – ปิด  ไม่สะดวกต่อการเขา้ไปใช้บริการ      
2. ไม่มีทีÉจอดรถ  หรือทีÉจอดรถไม่เพียงพอ      
3. สถานทีÉตัÊงเดินทางไปไม่สะดวก      

 
ส่วนทีÉ  5  ข้อเสนอแนะทีÉมผีลต่อการเลอืกใช้บริการ 
 
 5.1  ท่านคดิว่า  ห้างร้านทีÉท่านซืÊอชุดนักเรียนควรมีการปรับเปลีÉยนอยา่งไร  (เช่น  เครืÉองแบบชุด
นักเรียนกบัราคา  มีความเหมาะสมกนัหรือไม่) 
 ................................................................................ ....................................................................................
............................................................................................................................. ......................................................
............................................................................................................................. ......................................................
...................................................................... .............................................................................................................  
 
 5.2  ท่านคดิว่า  ห้างร้านมีการส่งเสริมทางการตลาด  (เช่น  การโฆษณา  ลด  แลก  แจก  แถม)  ควรมีสิÉง
ใดเพิÉมหรือไม่ 
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 ............................................................................................................................................................. .......
............................................................................................................................ .......................................................
............................................................................................................................. ......................................................
................................................................................................................................................... ................................ 
 
 5.3  ท่านคดิว่า  สถานทีÉจอดรถให้แกลู่กคา้มีเพียงพอ  และง่าย  สะดวกต่อการมาเลือกซืÊอสินคา้มากน้อย
เพียงใด   
 ............................................................................................................................. .......................................
...................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ......................................................
............................................................................................................................. ...................................................... 
 
 5.4  ท่านคดิว่า  การให้บริการเวลาทีÉลูกคา้มาซืÊอสินคา้  ท่านได้รับบริการอยา่งไร  (เช่น  สุภาพ  
เรียบร้อย  มีความเป็นกนัเอง  เป็นตน้) 
 ............................................................................................................................. .......................................
........................................................................................................................................ ...........................................
...................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................................... 
 
 5.5  ท่านคดิว่า  ห้างร้านทีÉท่านมาซืÊอสินคา้  มีสินคา้ตามทีÉท่านตอ้งการครบทุกอยา่งหรือไม่  (เช่น  ถุง
เท้า  รองเท้า  กระเป๋า  อุปกรณ์การเรียนต่าง ๆ  เป็นตน้)  และสินคา้มีคุณภาพตามทีÉท่านตอ้งการหรือไม่  
เหมาะสมกบัราคา  และการให้บริการมากน้อยเพียงใด 
 ............................................................................................................................. .......................................
...................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ......................................................
............................................................................................................................. ...................................................... 
 
 



 
 
 
 
 
 
  
 

ภาคผนวก ข 
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ผลการวิเคราะห์หาคุณภาพดา้นความเชืÉอมัÉนของแบบสอบถาม (Reliability) โดยวิธีการ
หาสมัประสิทธิÍ แอลฟา (Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) ดว้ยโปรแกรม SPSS ได้ค่าความ
เชืÉอมัÉนทัÊงฉบบัเท่ากบั .942

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

.942 58 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if Item 

Deleted 
Scale Variance if 

Item Deleted 
Corrected Item-

Total Correlation 
Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 
T_3.1.1 230.90 237.334 .599 .940 
T_3.1.2 230.73 240.685 .559 .940 
T_3.1.3 230.67 242.851 .459 .941 
T_3.1.4 230.70 244.355 .232 .942 
T_3.1.5 232.03 237.964 .450 .941 
T_3.2.1 231.63 245.068 .174 .942 
T_3.2.2 231.90 239.955 .508 .940 
T_3.2.3 231.90 240.162 .432 .941 
T_3.2.4 230.80 240.855 .491 .941 
T_3.2.5 230.70 243.045 .400 .941 
T_3.2.6 230.80 242.648 .361 .941 
T_3.2.7 231.70 240.010 .373 .941 
T_3.2.8 232.03 237.620 .565 .940 
T_3.2.9 231.90 237.059 .616 .940 
T_3.2.10 231.57 235.289 .594 .940 
T_3.3.1 230.87 237.361 .609 .940 
T_3.3.2 231.10 241.128 .417 .941 
T_3.3.3 231.57 238.806 .512 .940 
T_3.3.4 230.97 240.723 .319 .942 
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Scale Mean if Item 

Deleted 
Scale Variance if 

Item Deleted 
Corrected Item-

Total Correlation 
Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 
T_3.3.5 231.93 236.685 .519 .940 
T_3.3.6 232.53 239.499 .269 .943 
T_3.4.1 231.73 237.030 .624 .940 
T_3.4.2 231.73 235.926 .620 .940 
T_3.4.3 232.17 240.557 .408 .941 
T_3.4.4 232.23 240.875 .471 .941 
T_3.4.5 231.37 239.826 .475 .941 
T_3.4.6 232.30 238.976 .557 .940 
T_3.4.7 232.33 242.920 .243 .942 
T_3.4.8 231.00 236.483 .632 .940 
T_3.4.9 230.70 243.803 .271 .942 
T_3.5.1 231.37 244.585 .184 .942 
T_3.5.2 230.87 245.085 .173 .942 
T_3.5.3 231.53 239.637 .395 .941 
T_3.5.4 231.40 237.076 .494 .941 
O_4.1.1 231.07 236.961 .604 .940 
O_4.1.2 231.10 236.714 .622 .940 
O_4.1.3 230.97 233.551 .808 .939 
O_4.1.4 231.03 232.723 .707 .939 
O_4.1.5 232.03 243.206 .199 .942 
O_4.2.1 230.97 235.620 .686 .939 
O_4.2.2 232.20 242.993 .218 .942 
O_4.2.3 231.53 241.499 .439 .941 
O_4.2.4 231.53 241.499 .439 .941 
O_4.2.5 231.50 240.879 .534 .940 
O_4.2.6 231.47 237.706 .619 .940 
O_4.3.1 231.47 241.568 .547 .941 
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Scale Mean if Item 

Deleted 
Scale Variance if 

Item Deleted 
Corrected Item-

Total Correlation 
Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 
O_4.3.2 231.83 242.489 .308 .941 
O_4.3.3 231.43 232.806 .672 .939 
O_4.3.4 232.50 240.397 .341 .942 
O_4.4.1 231.80 241.959 .235 .942 
O_4.4.2 231.73 239.306 .487 .941 
O_4.4.3 231.70 238.010 .588 .940 
O_4.4.4 231.80 235.269 .623 .940 
O_4.4.5 231.03 239.275 .533 .940 
O_4.4.6 230.90 238.507 .605 .940 
O_4.5.1 231.50 244.810 .226 .942 
O_4.5.2 231.00 240.414 .405 .941 
O_4.5.3 231.63 241.551 .356 .941 
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