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บทคดัย่อ 

 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปร้านบา้นกลว้ย 

ตลาดนํ้าอมัพวาจงัหวดัสมุทรสงคราม โดยมีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน และใชว้ิธีการสาํรวจกลุ่ม

ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ใชเ้ทคนิคทางสถิติเทคนิคการวิเคราะห์ปัจจยั ทดสอบ

และวิเคราะห์ความเหมาะสมของตวัแปร (Factor Analysis) ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

เกบ็รวบรวมขอ้มูล  

 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปร้านบา้นกลว้ย 

ตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงครามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุช่วง 40-49ปี ประกอบอาชีพ

พนกังานเอกชนจาํนวน 137 คน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป และมีภูมิลาํเนาอยู่ท่ี

กรุงเทพมหานครฯจาํนวน 322 คน สาํหรับ ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นพฤติกรรมพบว่า ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูลดว้ยตนเอง มีเหตุผลในการเลือกซ้ือคือ มีรสชาติอร่อยจาํนวน381 คน ชนิด

ของผลไมคื้อกลว้ยอบพลงังานแสงอาทิตยมี์จาํนวน 362 คน เพื่อรับประทานเองจาํนวน 354 คน เสีย

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังประมาณ 301-400 บาท ซ้ือทุกคร้ังท่ีมามีจาํนวน 307 คน ผลการวิเคราะห์ในดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดยังพบว่าปัจจัยท่ีส่งผลต่อผู ้บริโภคในการเลือกซ้ือส่วนใหญ่ให้

ความสาํคญัในดา้นโปรโมชัน่มากท่ีสุดรองลงมาคือให้ความสาํคญัในดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ

ใหค้วามสาํคญัในดา้นสถานท่ีและดา้นราคาตามลาํดบั 
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Abstract 

 The research of Consumer Buying Behavior of Processed Fruit Products at Barn 

Kluay Shop, Amphawa Floating Market, Amphawa District, Samutsongkram Province was a 

quantitative research by questionnaire of 400 people who gave information. The method was a 

Purposive Sampling, Percentage for statistics, and Factor Analysis 

 The result of personal factors was a consumer that bought a processed fruit products 

at Barn Kluay Shop mostly was a woman. Mostly range of aged was 40-49 people. Mostly career 

was a private employee 137 people. Mostly average income per month was more than 30,000 

baths. Mostly birthplace was Bangkok 322 people. The result of behavior factors was mostly get 

to know by yourself. Mostly reason for bought was a good taste had 381 people. Mostly type was 

a solar drying of banana had 362 people. To save it had 354 people. Mostly charge per each was 

301-400 bath, and bought every time when they came Amphawa Floating Market had 307 

people.The result of service marketing mix was significance with promotion in discount. After 

that significance with product, significance with place, and significance with price respectively. 
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กติติกรรมประกาศ 

 งานวิจยัเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้นกลว้ย ตลาดนํ้ า

อมัพวา อาํเภออมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม” ฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บความ

ช่วยเหลือและความอนุเคราะห์ จากบุคคลสาํคญัดงัน้ี  

 คณะผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูป้ระกอบการร้านบา้นกลว้ยและผูต้อบแบบสอบถามทุก

ท่านท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดีในการใหข้อ้มูลอนัมีประโยชน์ ทาํใหง้านวิจยัฉบบัน้ีสาํเร็จได ้ 

 ขอขอบพระคุณอาจารย ์ศศิกานต ์เฮา้จตุรัส อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีใหค้วามกรุณาสละเวลา

ใหค้วามช่วยเหลือ ช่วยช้ีแนะแนวทาง ใหค้าํแนะนาํและขอ้คิดเห็นต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่อ

การทาํวิจยั รวมทั้งช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่อง เอาใจใส่และติดตาม ตรวจสอบผลงานอยา่งใกลชิ้ดตลอด

ระยะเวลาในการทาํวิจยั ทาํใหง้านวิจยัฉบบัน้ีสาํเร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยดี  

 ขอกราบขอบพระคุณผูมี้พระคุณทุกท่าน บิดา มารดา สมาชิกในครอบครัวของผูว้ิจยัท่ี

ใหก้ารช่วยเหลือสนบัสนุนตลอดมา และขอขอบคุณเพื่อนๆ ท่ีคอยห่วงใยและใหก้าํลงัใจผูว้ิจยัดว้ยดี

เสมอมา  

 ทา้ยสุดน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูมี้พระคุณทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยให้งานวิจยัฉบบัน้ีเสร็จ

สมบูรณ์ไดด้ว้ยดี  
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บทที ่1 

บทนํา 

 ในอดีตชีวิตของคนไทยมีความผูกพนักบัสายนํ้ าเป็นอย่างมาก  สมยัก่อนประชาชน

ส่วนใหญ่จะตอ้งอาศยัแม่นํ้ าในการหาอาหารเพื่อเล้ียงชีวิตประจาํวนั  อีกทั้งยงัใชใ้นการเดินทางอีก

ด้วย   จึงเกิดเป็นวิถีชีวิตทางนํ้ าข้ึนและประกอบกับนิสัยของคนไทยในสมัยก่อนท่ีมีนํ้ าใจ

เอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ่ซ่ึงกันและกัน  ทาํให้เกิดการพบปะพูดคุยและมีการแลกเปล่ียนสินคา้นั้น จะถูก

เรียกวา่  “ ตลาด ”  ซ่ึงตลาดนั้นจะมีทั้งตลาดบนบกและตลาดนํ้า  โดยจะข้ึนอยูก่บัสภาพภูมิประเทศ 

 อย่างไรก็ตาม การพฒันาต่าง ๆ เขา้มาสู่วิถีชีวิตของคนไทย  ทาํให้ชีวิตความเป็นอยู่

เปล่ียนแปลงไปจากเดิมท่ีมีบา้นเรือนอาศยัอยูต่ามแม่นํ้ าลาํคลอง ยา้ยเขา้ไปอาศยัอยูใ่นตวัเมืองมาก

ข้ึน  เน่ืองจากมีความสะดวกสบายจึงทาํให้วิถีชีวิตริมนํ้ าและตลาดนํ้ าเร่ิมเลือนหาย  ภายหลงัเร่ิมมี

กระแสอนุรักษธ์รรมชาตินิยมมากข้ึน  จึงเกิดการท่องเท่ียวแบบธรรมชาติเพิ่มข้ึน  ทาํให้ตลาดนํ้ า

ไดรั้บความสนใจมากข้ึน  จากเดิมท่ีมี ตลาดนํ้ าดาํเนินสะดวก ซ่ึงมีช่ือเสียงของจงัหวดัราชบุรีโดย

เปิดบริการในช่วงเชา้  แต่ในปัจจุบนัเร่ิมมีตลาดนํ้ าท่ีเปิดให้บริการในยามเยน็ หรือท่ีเรียกว่า ตลาด

นํ้ายามเยน็และเป็นท่ีรู้จกัแห่งแรก คือ ตลาดนํ้าอมัพวา( ดวงพร  พรรณพนาวลัย,์ 2551: 1) 

 เทศบาลตาํบลอมัพวา ตั้งอยูใ่นพ้ืนท่ีตอนกลางของอาํเภออมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม 

มีเน้ือท่ีประมาณ 2.5 ตารางกิโลเมตร ห่างจากกรุงเทพมหานครประมาณ 71 กิโลเมตรและห่างจาก

ตวัจงัหวดัประมาณ 6 กิโลเมตร ( จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์, 2549 : 16)

จงัหวดัสมุทรสงครามเป็นจงัหวดัท่ีมีทั้งนํ้ าจืด นํ้าเคม็และนํ้ากร่อย จึงเรียกไดว้า่เป็น เมืองสามนํ้า   ท่ี

มีความอุดมสมบูรณ์ของระบบนิเวศและความหลากหลายทางชีวภาพท่ีเหมาะสม ประกอบกับ

นโยบายการส่งเสริมการท่องเท่ียวในไทยของภาครัฐ ทาํใหมี้การริเร่ิมโครงการตลาดนํ้ ายามเยน็ข้ึน

เพื่อส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงอนุรักษข้ึ์น จึงทาํใหชุ้มชนสองฝ่ังคลองเร่ิมหนัมาประกอบอาชีพคา้ขาย

กนัมากมาย และไดส้ร้างรายไดแ้ก่บุคคลหลายกลุ่ม เพราะเน่ืองจากชาวบา้นต่างก็เป็นชาวสวน ก็นาํผลไมท่ี้แต่ละ

คนปลูกนาํมาจาํหน่าย  ทั้งล้ินจ่ี มะม่วง มะพร้าว มะละกอ กลว้ย สม้โอ ฯลฯ 
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 เน่ืองจากประเทศไทยเป็นเมืองอู่ขา้วอู่นํ้ า  ในนํ้ ามีปลาในนามีขา้ว  ในสวนมีผลไม ้ 

เพราะความอุดมสมบูรณ์น้ีเองทาํให้มีอาหารต่างๆลน้เหลือในฤดูกาล  บรรพบุรุษของเราจึงไดคิ้ด 

คน้วิธีการเกบ็ถนอมอาหารไวใ้หกิ้นกนัไดน้านๆ จนกระทัง่ยคุสมยัเปล่ียนไปจึงใชก้ารถนอมอาหาร

เป็นเคร่ืองมือในการหารายได้จากการแปรรูปอาหารต่างๆ ให้เกิดความหลากหลาย ทั้งในด้าน

รูปแบบ รสชาติ สีสนั  ตลอดจนบรรจุภณัฑ ์( วิลาวรรณ์ ปิยะปราโมทย,์ 2547: 5) 

 ในปัจจุบนัการถนอมอาหารไดเ้ขา้มามีบทบาทในการดาํเนินชีวิตของคนทัว่โลก เน่ือง 

จากพฤติกรรมการบริโภคอาหารมีการเปล่ียนแปลงจากยุคสมยัก่อนไปมาก คนส่วนใหญ่ตอ้งการ

ความสะดวกและรวดเร็วในการเตรียมอาหารแต่ละวนั จึงทาํใหผ้ลิตภณัฑท์างดา้นการถนอมอาหาร

เข้ามาสู่ความต้องการของผู ้บริโภคมากข้ึน และยิ่งจะมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ในอนาคต 

 (พรพล รมยนุ์กลู, 2545: 1) 

 ร้านบา้นกลว้ย เป็น ร้านผลไมแ้ปรรูปท่ีมีลกัษณะเป็นแผงลอย ตั้งอยูบ่ริเวณทางเขา้ของ

ตลาดนํ้ าจึงเขา้ถึงไดส้ะดวก โดยสินคา้ท่ีขายมีความหลากหลาย อาทิ กลว้ยอบพลงังานแสงอาทิตย ์

ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดของร้าน, กลว้ยกวน, อินทผลมัอบแหง้, มะขามแช่อ่ิม 

 ผูว้ิจยัไดเ้ลือกศึกษาธุรกิจร้านผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้นกลว้ย ตลาดนํ้ าอมัพวา  จงัหวดั

สมุทรสงคราม  เน่ืองจากมีแนวโนม้ของการประกอบธุรกิจประเภทน้ีเพิ่มสูงข้ึน และกระจายตวัอยู่

บริเวณรอบตลาดนํ้าอมัพวา นอกจากน้ีในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ ในธุรกิจผลไมแ้ปรรูป 

ร้านบา้นกลว้ยน้ี ท่ีตอ้งแข่งขนักบัคู่แข่งทางการคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค การ

พฒันาสินคา้และบริการให้มีคุณภาพจึงมีความจาํเป็นท่ีตอ้งศึกษาการประกอบธุรกิจผลไมแ้ปรรูป

ดงักล่าว เพ่ือให้ผูป้ระกอบการธุรกิจผลไมแ้ปรรูปรวมทั้งผูท่ี้กาํลงัเขา้มาทาํธุรกิจน้ีไดรั้บขอ้มูลเพื่อ

ใชใ้นการประกอบการตดัสินใจหรือกาํหนดแนวทางการพฒันาท่ีเหมาะสม 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้นกลว้ย ตลาดนํ้าอมัพวา   

2. เพื่อวิ เคราะห์หาองค์ประกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไม้แปรรูป ร้านบ้านกล้วย  

ตลาดนํ้าอมัพวา 
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ปัจจยัทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑ ์ 

- ราคา  

- สถานท่ี 

- การส่งเสริมการ

ขาย 

การตดัสินใจซ้ือผลไมแ้ปรรูป 

ของนกัท่องเท่ียวณ ร้านบา้น

กลว้ย ตลาดนํ้าอมัพวา 

ขอบเขตการศึกษา 

 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาเท่ียวตลาดนํ้ าอมัพวา  และเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้น

กลว้ย อาํเภออมัพวา  จงัหวดัสมุทรสงคราม  โดยเร่ิมศึกษาตั้งแต่เดือนตุลาคม พ.ศ.2555  -  

พฤศจิกายน พ.ศ. 2556 

กรอบแนวความคิดในการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไม้แปรรูป ร้านบ้านกล้วย ตลาดนํ้า 

อมัพวา อาํเภออมัพวา จังหวดัสมุทรสงคราม 

 

                     ปัจจยัส่วนบุคคล  

                     -      เพศ    

                     -      อาย ุ  

                     -      ระดบัการศึกษา 

                     -      อาชีพ                   

                     -      รายได ้

                     -      ภมิูลาํเนา 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป  ร้านบา้นกลว้ย ตลาดนํ้ าอมัพวา  

จงัหวดัสมุทรสงคราม 

2. เพ่ือทราบถึงความตอ้งการของประชากรในการนาํไปพฒันาร้านคา้ผลไมแ้ปรรูป  

ร้านบา้นกลว้ย  ตลาดนํ้าอมัพวาจงัหวดัสมุทรสงคราม  เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาในดา้นการ

ผลิต การบรรจุภณัฑก์ารตั้งราคา และการวางจาํหน่ายท่ีสามารถทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ไดง่้าย 

3. เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลและแนวทางในการปฏิบติังานของผูป้ระกอบการธุรกิจร้านผลไม้

แปรรูปรวมทั้งผูท่ี้จะเขา้มาประกอบธุรกิจน้ีไดน้าํผลการวิจยัไปใชใ้นการวางแผนดาํเนินธุรกิจให้

เหมาะสมกบัผูบ้ริโภค 

นิยามคาํศัพท์ 

 ตลาดนํ้ า  หมายถึง  สถานท่ีชุมชนเพื่อซ้ือขายของต่าง ๆ ทางนํ้ า  มีเรือเป็นพาหนะ

บรรทุกส่ิงของ  ในท่ีน้ี หมายถึง ตลาดนํ้าอมัพวา  อาํเภออมัพวา  จงัหวดัสมุทรสงคราม 

 ชุมชนริมนํ้า  หมายถึง  กลุ่มคนท่ีมีวิถีชีวิตเก่ียวพนักนั  มีการติดต่อส่ือสารกนัเป็นปกติ  

เน่ืองจากอยู่ในพ้ืนท่ีร่วมกนัมีอาชีพหรือประกอบกิจกรรมร่วมกนั  ซ่ึงมีวตัถุประสงคร่์วมกนัและ

เป็นกลุ่มคนท่ีมีวามสมัพนัธ์เช่ือมโยงกบัแม่นํ้าลาํคลอง  มีวฒันธรรม  ความเช่ือ  ความสนใจร่วมกนั  

ในท่ีน้ี หมายถึง ชุมชนริมนํ้าอมัพวา 

 การแปรรูปอาหาร  หมายถึง  การนําอาหารมาผ่านกระบวนการต่าง ๆ  เพื่อให้ได้

ผลิตภณัฑอ์าหารท่ีมีลกัษณะตามตอ้งการ  มีคุณภาพเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค  และบริโภคไดอ้ยา่ง

ปลอดภยั  อีกทั้งยงัเป็นการเตรียมอาหารใหเ้หมาะกบัการบริโภค  และอาจช่วยใหส้ามารถเก็บรักษา

อาหารไวไ้ดร้ะยะหน่ึงดว้ย 



5 

บทที2่ 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 วรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษา

คน้ควา้ขอ้มูลจากวรรณกรรม  เอกสาร  และงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  เพื่อนาํมาเป็นแนวทางในการ

นาํเสนอ ดงัน้ี 

1. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 

3. การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม (SWOT Analysis) 

4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix: 7Ps) 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix : 7Ps) ในปัจจุบนั
นกัวิชาการดา้นการตลาดหลายท่านไดว้ิจารณ์ “ส่วนประสมทางการตลาด” ท่ีรู้จกักนัในช่ือ 4Ps ซ่ึง
ไดรั้บการพฒันาข้ึนมาในช่วงทศวรรษ 1960  ว่าเป็นมุมมองท่ีแคบเกินไป และไม่เหมาะท่ีจะใชก้บั
การบริการท่ีมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้โดยทัว่ไป (Zeithaml and Bitner, 2000 :3, อา้งถึง
ใน ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา, 2549 : 28) ไดเ้สนอแนวคิดใหม่ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด
สาํหรับบริการดงักล่าวประกอบดว้ย ส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิม หรือ 4Ps (ไดแ้ก่ Product 
Price Place และ  Promotion) รวมกบัองคป์ระกอบอีก 3 ส่วน คือ People Physical Process (ธีรกิติ 
นวรัตน์ ณ อยธุยา, 2549 : 28-29 )   
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภัณฑ์ สี ราคา ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภัณฑ์อาจเป็นสินคา้ บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้
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 2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของราคา
ผลิตภณัฑ ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ราคา
มีความสาํคญัเป็นอยา่งยิ่งต่อความสาํเร็จของการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดบริการ ไม่ว่าจะเป็น
การเลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และ พนกังานผูใ้หบ้ริการ เป็นตน้ 
 3. การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใจการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั ในการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัจาํหน่ายบริการ ผูบ้ริหารกิจการบริการโดยทัว่ไปตอ้งคาํนึงถึงหลกัเกณฑ ์2 
ประการ คือ การเขา้ถึงได ้และความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการได ้
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ
ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง
ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ทาํการขาย
และการติดต่อซ้ือขายโดยไม่ใชค้น (Nonperson selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการ องค์การอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication - IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
 5. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลทุกๆคนท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการให้บริการ ซ่ึง
รวมถึงพนกังานของกิจการ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ และลูกคา้คนอ่ืนท่ีมาใชบ้ริการดว้ย ลกัษณะเฉพาะ
ของบริการท่ีเรียกว่า “Insuperability” พนกังานของกิจการเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัทั้งในการผลิต
บริการ และการให้บริการในปัจจุบนั ซ่ึงสถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจรุนแรงข้ึน พนักงานยงั
เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้กบัธุรกิจโดยการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบั
สินคา้ ซ่ึงทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั นอกจากพนกังานของกิจการดงักล่าวแลว้ตวัลูกคา้
เอง รวมถึงลูกคา้คนอ่ืนท่ีมาใชบ้ริการก็จะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในเร่ืองการบริการของผูซ้ื้อบริการ
เองดว้ย 
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 6. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวกบัการ
ใหบ้ริการสถานท่ี ลูกคา้และกิจการมีปฏิสมัพนัธ์กนั และองคป์ระกอบท่ีจบัตอ้งไดต่้างๆซ่ึงทาํหนา้ท่ี
ช่วยอาํนวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น 
 7. กระบวนการ (Process) หมายถึงขั้นตอน หรือกระบวนการในการใหบ้ริการ ระเบียบ 
รวมทั้งวิธีการทาํงานซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ และบุคลากรขององคก์ร กระบวนการเป็นส่วนประสม
ตลาดบริการหน่ึงท่ีมีความสาํคญัเป็นอยา่งยิง่ต่อความอยูร่อด และความสาํเร็จของกิจการโดยทัว่ไป 
เน่ืองจากการผลิต และการนาํเสนอบริการจะตอ้งอาศยักระบวนการในการให้บริการเสมอ ดงันั้น 
ลูกคา้จึงมกัจะรับรู้หรือเขา้ใจว่ากระบวนการในการให้บริการก็คือส่วนหน่ึงของบริการนัน่เอง ใน
ปัจจุบนัซ่ึงเป็นยคุท่ีการแข่งขนัทางธุรกิจของกิจการบริการรุนแรงข้ึนกระบวนการจึงถูกนาํไปใชใ้น
กิจการต่างๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและคุณภาพในการให้บริการและตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ ดงันั้นจึงอาจกล่าวไดว้า่กระบวนการเป็นปัจจยัสาํคญัประการหน่ึงในการสร้างความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัของกิจการ 
 ในการบริหารการตลาดนั้น ผูบ้ริหารการตลาดตอ้งมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และมุ่งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ยเคร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึง
มกัจะรู้จกักนัโดยทัว่ไปวา่ “7Ps” 
 
2. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํ
ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการ 
ซ่ึงส่ิงกระตุน้จะผ่านเขา้มาในความนึกคิดของผูซ้ื้อ เปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ความคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ และนาํไปสู่การ
ตอบสนองของผูซ้ื้อ ( Kotler and Armstrong, 2004: 554, อา้งถึงใน ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 86) 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการศึกษาว่า
กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอย่างไรในการดาํเนินชีวิต   รวมถึงการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้หรือ
บริการอยา่งไร ซ่ึงหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ หลกั  6Ws 1H  
ท่ีตอ้งพิจารณาหลกัต่าง ๆ เก่ียวกับตลาด  เพื่อให้ได้คาํตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั 7Os  
ดงัต่อไปน้ี 
 1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?)  ผูบ้ริโภคทุกคนอาจจะไม่ใช่ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายเสมอไป  วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็เพื่อหากลุ่มท่ีใชสิ้นคา้
หรือบริการ   หรือมีแนวโน้มท่ีจะใช้สินค้าหรือบริการนั้ น  ๆ   ซ่ึงจะช่วยให้ทราบลักษณะ
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กลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์ รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใช้ของ
กลุ่มเป้าหมาย 
 2. ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?)  หลงัจากสามารถระบุกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีชัดเจนไดแ้ลว้  จึงทาํการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด  เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ี
ลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑห์รือองคก์าร (Object) 
 3. ทําไมจึงซ้ือ (Why does the market buy?)การวิเคราะห์น้ีจะช่วยใหท้ราบถึงเหตุผล
ท่ีแทจ้ริง (Objectives) ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เพ่ือสามารถนาํมาเป็นแนวทางในการวางแผน
จูงใจกลุ่มเป้าหมายเพื่อใหส้ามารถตอบสนองเหตุผลท่ีทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้
 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?)  ในการตดัสินใจซ้ือ
อาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organization) เพราะผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีซ้ือ
อาจไม่ใช่ผูท่ี้ซ้ือสินคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มากนกัจึงตอ้ง
อาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูท่ี้ส่วนร่วมก็เพ่ือใชเ้ป็น
ขอ้มูลในการจดัทาํโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่จะใชก้ลุ่มอา้งอิงใดใน
การเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้ หรือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้โดยตรง หรือถา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อมีหน้าท่ีในการ
ตดัสินใจใหก้บัผูใ้ช ้ธุรกิจอาจตอ้งมุ่งเนน้ท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั 
 5. ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?)ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภค
สินคา้และบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีใช ้ ดงันั้นการวิเคราะห์โอกาสในการ
ซ้ือของลูกคา้ (Occasion) จะช่วยให้นักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตท่ีเพียงพอ และ
เตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและช่วงเวลาท่ีเหมาะสมโดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีการ
บริโภคมากในบางฤดูกาล เช่น ดอกไมไ้ฟในช่วงเทศกาลต่าง ๆ โรงแรมหรือบงักะโลและรีสอร์ท
ต่าง ๆ เป็นตน้ 
 6. ซ้ือที่ไหน (Where does the market buy?)  เพื่อทราบถึงแหล่งขอ้มูลท่ีลูกคา้นิยม
สะดวกท่ีจะไปซ้ือ (Outlets) เพ่ือการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละ
กลุ่ม สามารถท่ีจะช่วยอาํนวยความสะดวกและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้
 7. ซ้ืออย่างไร (How does the market buy?)เพ่ือทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา้ 
(Operation) ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออย่างไร ตั้ งแต่การรับรู้ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก และการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร จะช่วยใหธุ้รกิจมีขอ้มูลในการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม
กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 
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 นอกจากน้ี การทราบถึงความรู้สึกของลูกคา้หลงัการซ้ือ-การใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น จะช่วย
ให้ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินคา้และบริการไดดี้ และสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ไดดี้
ยิง่ข้ึน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบที ่2 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ท่ีมา :ฉัตยาพร เสมอใจ,พฤติกรรมผู ้บริโภค (กรุงเทพมหานคร:บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จํากัด 
(มหาชน),2550), 30-32. 
 
ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และภายนอก
ร่างกาย ถือเป็นเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจซ้ือดา้นเหตุผลหรือทางดา้นจิตวิทยาก็ได ้
ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
 1. ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuls)  เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix (4Ps))  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์(Product)  ราคา (Price)  ช่องทางการจดั
จาํหน่าย (Place)  และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  โดยออกแบบและพฒันาเพื่อกระตุน้และ
จูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงส่ิงกระตุน้ทางการตลาดน้ีสามารถควบคุมได ้ โดยการ
พฒันาส่วนประสมทางการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  ดว้ยการนาํเสนอ
ส่ิงท่ีตรงกบัความชอบ  ลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

 

Who: ใครคือตลาดเป้าหมาย           กลุ่มเป้าหมาย 

What:  ตลาดซ้ืออะไร                                      ความตอ้งการ 

Why:  ทาํไมจึงซ้ือ                                            เหตุผล 

Who: ใครมีส่วนร่สมในการซ้ือ            กลุ่มอิทธิพล 

When: ซ้ือเม่ือใด                                             โอกาสการซ้ือ 

Where: ซ้ือท่ีไหน                                            แหล่งซ้ือ 

How: ซ้ืออยา่งไร                                              วธีิการซ้ือ 
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 2. ส่ิงกระตุ้นอืน่ ๆ (Other Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ย ส่ิงแวดลอ้มท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ ไดแ้ก่  สภาพเศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  กฎหมาย
และการเมือง  และวฒันธรรม  ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภควา่  จะซ้ือ
อะไร  ท่ีไหน  อย่างไร  เม่ือใด  และเท่าไร  เช่น  ถา้สภาพเศรษฐกิจไม่ดีผูบ้ริโภคจะมีรายไดน้้อย  
สินคา้ท่ีซ้ือมกัจะเป็นสินคา้ราคาประหยดั  หรือมีการลดราคา  เป็นตน้ 
 
3. การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค SWOT Analysis 
 สําหรับการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค SWOT 
Analysis เป็นการวิเคราะห์ทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้มขององคก์ร เพ่ือหาลู่ทางท่ีจะทาํให้องคก์าร
บรรลุวตัถุประสงคภ์ายใตข้อ้จาํกดัของทรัพยากรดงักล่าว โดยมีการวิเคราะห์ 4 ขั้น (สุธรรม รัตน
โชติ, 2548: 6) คือ 
 3.1 S-Strength หมายถึง การวิเคราะห์จุดแข็งขององคก์รว่ามีอะไรเป็นจุดแขง็หรือ
ได้เปรียบเม่ือเปรียบเทียบกับผูอ่ื้น หรือคู่แข่ง โดยพิจารณาเร่ืองทรัพยากร ทรัพยากรมนุษย ์
กระบวนการผลิต เทคโนโลยแีละอ่ืนๆ 
 3.2 W-Weakness หมายถึง การวิเคราะห์จุดอ่อน หรือจุดดอ้ยขององคก์าร เช่น คนมี
ความสามารถไม่เพียงพอ มีเงินทุนนอ้ย อยูใ่นทะเลไม่เหมาะสม เหล่าน้ีเป็นตน้ 
 3.3 O-Opportunity หมายถึง โอกาสท่ีจะทาํใหส้าํเร็จ โดยพิจารณาว่ามีโอกาสท่ีทาํให้
สาํเร็จตามเป้าหมายมากน้อยแค่ไหน และจะเพ่ิมโอกาสไดอ้ย่างไร เช่น พบว่า โอกาสท่ีจะไดง้าน
เพียงร้อยละ 50 หากเพิ่มแบบใหง่้ายข้ึน จะมีโอกาสเพิ่มงานข้ึนเป็นร้อยละ 80 
 3.4 T-Threat หมายถึง อุปสรรคจะทาํงานไดไ้ม่สาํเร็จ เช่น มีเวลานอ้ย มีทุนนอ้ย มี
กาํลงัคนนอ้ย ตลอดจนอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติอ่ืน ซ่ึงแกไ้ขไดโ้ดยการกาํจดัหรือทาํให ้
อุปสรรคลดลงเสียก่อน 
 
4. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  สิริวิมล   มรกฎจินดา  (2552)  การคน้ควา้อิสระน้ีใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ 

โดยมีวตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาประวติัความเป็นมาของตลาดนํ้ าคลองจินดา  2. เพื่อวางแนวทางใน

การพฒันาตลาดนํ้ าคลองจินดา ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยัเก็บรวบรวมโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผา่นกลุ่ม

ประชากรตวัอยา่ง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี 1 คือ ผูบ้ริหารชุมชน กลุ่มท่ี 2 คือ พ่อคา้ แม่คา้ ชาวบา้นและ 

กลุ่มท่ี 3 คือ นกัท่องเท่ียว โดยนาํมาวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ของตลาดนํ้ า
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คลองจินดา   จากผลการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัไดเ้สนอแนะแนวทางในการพฒันาตลาดนํ้ าคลองจินดา

ดงัน้ี 1. ตลาดนํ้ าควรมีการพฒันาผลิตภณัฑจ์ากผลไมส้ด โดยแปรรูปให้เป็นผลิตภณัฑส์าํเร็จรูปให้

มากข้ึน  เพื่อเพิ่มระยะเวลาในการเก็บรักษา  และเพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑ์2. ราคาของ

สินคา้ควรเป็นราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงเป็นราคาท่ีชาวสวนตั้งข้ึน และควรสร้างกลยทุธ์ดา้นราคาโดยมี

การลด แลก แจก แถมสินคา้ เพื่อดึงดูดนักท่องเท่ียว 3. ดา้นสถานท่ี ควรจดัหาป้ายบอกทาง ป้าย

ระยะทาง  และระยะเวลาเปิด– ปิดของตลาดนํ้ าอย่างชดัเจน 4. การประชาสัมพนัธ์  ควรเพิ่มการ

โฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ  โดยใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้อยา่งทัว่ถึง  เพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียว   5. 

ดา้นบุคลากร ผูมี้ความรับผดิชอบในการบริหาร ควรปรับปรุงและพฒันาตลาดนํ้าดว้ยการมีส่วนร่วม

อย่างเต็มท่ี   6. การสร้างและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ  ควรมีการปรับปรุงและจดัการ

ส่ิงแวดลอ้ม  รวมทั้งส่ิงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียว   7. ดา้นกระบวนการควร

มีการวางแผนจดัองคก์ร การบงัคบับญัชา การดาํเนินงาน และการควบคุม ติดตามผลจากหน่วยงาน

ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งเป็นระบบ เพื่อใหเ้กิดการพฒันาตลาดนํ้าคลองจินดาอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 ดวงพร   พรรณพนาวัลย์(2551) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการความ

ตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการของนกัท่องเท่ียว และปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อความตอ้งการขาย

สินคา้หรือบริการของผูป้ระกอบการ ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นตวักาํหนด การ

ตดัสินใจการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการของนกัท่องเท่ียว และเพื่อศึกษาพฤติกรรมของความตอ้งการ

ซ้ือสินคา้หรือบริการของนักท่องเท่ียว ผลการศึกษาพบว่า1. ในส่วนของนักท่องเท่ียว  ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพนักเรียน / นักศึกษา มีรายไดร้ะหว่าง8,001 – 15,000บาท และในส่วนของ

ผูป้ระกอบการ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย3ุ5 – 44ปี มีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / 

ปวส.  ประกอบอาชีพคา้ขาย  และอยูใ่นตาํบลอมัพวา  2. เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้

มาเท่ียวท่ีตลาดนํ้าอมัพวา  จาํแนกตามเพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายไดต่้อเดือน  พบว่า

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ  อายุ  รายได้ต่อเดือนต่างกัน  มีการตดัสินใจซ้ือด้านกระบวนการ

ใหบ้ริการ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่าง

กนั  ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา  และอาชีพต่างกนั  มีการตดัสินใจซ้ือดา้นต่าง ๆ 

ไม่แตกต่างกนั 
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บทที3่ 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 การศึกษาวิจยัน้ี เป็นการศึกษาขอ้มูลเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการสํารวจ
ความคิดเห็นของกลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้งอย่างเป็นระบบจากร้านคา้ ผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้นกลว้ย
ตลาดนํ้าอมัพวา และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าพิจารณาหาตวัแปรและทางเลือกท่ีเป็นไปได ้
 
1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้น
กลว้ยตลาดนํ้าอมัพวาซ่ึงไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได ้
 
2.  ขนาดตัวอย่างและวธีิการคดัเลอืกตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชศึ้กษาในคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูป ร้านบา้น
กลว้ยตลาดนํ้ าอมัพวาในช่วงวนัศุกร์-อาทิตย ์จาํนวน 400 คน ซ่ึงไดจ้ากการใชต้ารางของขนาดกลุ่ม
ตวัอย่าง เม่ือไม่ทราบจาํนวนของประชากร ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% (ศิริชยั กาญจนวาสี และ 
คณะ, 2537: 106)โดยการเลือกตวัอย่างแบบขั้นตอนเดียวคือ การเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) เป็นการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจงเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้น
กลว้ย ทางหนา้ร้านท่ีตั้งอยู ่ณ ตลาดนํ้าอมัพวา 
 
3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล  คือ  แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยั
สร้างข้ึนโดยศึกษาจากเอกสารรายงานวิจยัต่างๆ ประกอบดว้ยขั้นตอนดงัต่อไปน้ี คือ 
 ส่วนที่  1เ ป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปเ ก่ียวกับผู ้ตอบแบบสอบถามซ่ึงเป็น
นกัท่องเท่ียว   ไดแ้ก่   เพศ   อาย ุ  สถานภาพ   ระดบัการศึกษา   อาชีพ   รายได ้  และภูมิลาํเนา   ซ่ึง
ประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 7 ขอ้ เป็นลกัษณะคาํถามท่ีกาํหนดคาํตอบใหเ้ลือก (Check List) 
 ส่วนที่ 2   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้น
กลว้ย ของผูต้อบแบบสอบถาม   ซ่ึงประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 6 ขอ้ เป็นลกัษณะคาํถามท่ีกาํหนด
คาํตอบใหเ้ลือก (Check List) 
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ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ลกัษณะคาํถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) มี 5 ระดบั โดยมีการกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี (สิน 
พนัธ์ุพินิจ, 2551: 145)   
   5   คะแนน       หมายถึง        มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 
   4   คะแนน       หมายถึง        มีระดบัความสาํคญัมาก 
   3   คะแนน       หมายถึง        มีระดบัความสาํคญัปานกลาง 
   2   คะแนน       หมายถึง        มีระดบัความสาํคญันอ้ย 
   1   คะแนน       หมายถึง        มีระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 
 เกณฑใ์นการประเมิน ผูว้ิจยัใชเ้กณฑป์ระเมินอตัราภาคชั้นดงัน้ี 

อตัราภาคชั้น =
คะแนนสูงสุด คะแนนตํ่าสุด

จาํนวนชั้นท่ีตอ้งการ
 

 

                      =     = 0.8 

 
 ในการแปลความหมายคะแนนระดบัความคิดเห็น โดยมีการกาํหนดเกณฑ์การแบ่ง
ระดบัตามเกณฑค์วามหมายค่าคะแนนมีดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย    ระดบัความคิดเห็น 
 คะแนนระหวา่ง 4.21-5.00 หมายถึง อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 คะแนนระหวา่ง 3.41-4.20 หมายถึง อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจมาก 
 คะแนนระหวา่ง 2.61-3.40 หมายถึง อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
 คะแนนระหวา่ง 1.81-2.60 หมายถึง อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
 คะแนนระหวา่ง 1.00-1.80 หมายถึง อยูใ่นระดบัมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที่ 4   ปัญหาและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ของนกัท่องเท่ียว โดยเป็นคาํถามปลายเปิด 
(Open End Question) 
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4.  การตรวจสอบเคร่ืองมือ 
 ในการสร้างและตรวจสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  ผูว้ิจยัได้
ดาํเนินการสร้างแบบสอบถาม  โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1ศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งและนาํผลการศึกษามาสร้างเป็นแบบสอบถาม 
 ขั้นท่ี 2 นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนให้อาจารยท่ี์ปรึกษา ตรวจสอบความถูกตอ้ง ความ
สมบูรณ์ของเน้ือหา และความชดัเจนของภาษาท่ีใชใ้นแบบสอบถามใหต้รงกบัเร่ืองท่ีตอ้งการจะวดั 
จากนั้นนาํแบบสอบถามมาปรับปรุงและแกไ้ขตามคาํแนะนาํก่อนนาํไปทดสอบความเท่ียงตรงของ
แบบสอบถาม 
 ขั้นท่ี 3นาํแบบสอบถามท่ีไดพ้ิจารณาปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบั
กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการวิจยั จาํนวน 30 คน  เพื่อดูความเหมาะสมของการใชภ้าษาและความสมบูรณ์
ของเน้ือหาท่ีใช้สอบถาม  เป็นการหาความเช่ือมัน่และความบกพร่องของแบบสอบถาม  โดย
ลกัษณะของแบบสอบถามสามารถหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามส่วนท่ีเป็น Rating Scale  โดย
ใชส้ัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาค(สิน พนัธ์ุพินิจ, 2549: 191-193) โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป ได้
ค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.67  แสดงว่าเคร่ืองมือมีความเช่ือมัน่สูงและแบบสอบถามมีความเท่ียงตรง  
สามารถนาํไปใชเ้กบ็ขอ้มูลได ้
 ขั้นท่ี 4 ไดน้าํแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ข เพ่ือให้สอดคลอ้งตรงตามวตัถุประสงค์
เน้ือหาและโครงสร้างใหส้มบูรณ์มากยิง่ข้ึน และนาํไปใชเ้กบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งจริง 
 
5.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูศึ้กษาเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมาย   โดยการใชแ้บบสอบถามท่ีไดผ้า่นการพฒันาและ
ปรับปรุงจนมีคุณภาพในการเก็บขอ้มูล  และไดด้าํเนินการแจกแบบสอบถามใหก้บันกัท่องเท่ียวใน
ตลาดนํ้ าอมัพวาดว้ยตนเอง จาํนวน 400 ชุด โดยทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota sampling) 
จากจาํนวนนักท่องเท่ียวทั้งหมด มีวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล แลว้นาํไปขอ้มูลท่ีไดม้าตรวจสอบ
ความถูกตอ้งครบถว้นของแบบสอบถาม บนัทึกผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
 
6.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถม  แลว้ทาํการตรวจสอบความถูกตอ้ง   และ
ความสมบูรณ์ของขอ้มูลทั้งหมดแลว้  จากนั้นนาํแบบสอบถามมาลงรหสั  และนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for Window (Statistical Package for the 
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Social Sciences) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลมีการคาํนวณหาค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบหาความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัต่างๆ ซ่ึงประกอบดว้ยการวิเคราะห์ขอ้มูล 3 ส่วน ดงัน้ี 
 1.  การวิเคราะห์ลกัษณะทัว่ไปของนักท่องเท่ียว ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ้และภูมิลาํเนา โดยการหาค่าการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย 
 2.  การวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปของนักท่องเท่ียว ได้แก่ การ
รับทราบขอ้มูล เหตุผลในการเลือกซ้ือ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ประโยชน์ในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือ และจาํนวนคร้ังในการซ้ือท่ีมาตลาดนํ้ าอมัพวา โดยการหาค่าการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ 
และค่าเฉล่ีย 
 3.  การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป  
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บทที4่ 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผลการวิเคราะห์การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป  ร้านบา้นกลว้ยตลาดนํ้ า

อมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม ไดม้าจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ โดยใชแ้บบสอบถามกบัผูท่ี้

ซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้นกลว้ย ตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม จาํนวน400 ราย และไดรั้บ

แบบสอบถามกลบัคืนมา 400 ชุด ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 3ตอน ดงัน้ี 

1. ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

2. ขอ้มูลพฤติกรรมของการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป เป็นผลการ

วิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัตวัแปรแฝง 

(Construct validity) 

3.1 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัดา้นผลิตภณัฑ ์

3.2 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัดา้นราคา 

3.3 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัดา้นสถานท่ี 

3.4 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัดา้นการส่งเสริมการขาย 

ตอนที ่1.ลกัษณะทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที ่1 จาํนวนตวัอยา่งจาํแนกเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

เพศ จาํนวน(ราย)  ร้อยละ 

ชาย 74 18.5 
หญิง 326 81.5 

รวม 400 100.0 



17 
 

 

 

 จากตารางที่ 1 แสดงจาํนวนตวัอย่างจาํแนกตามเพศของผูต้อบแบบสอบถาม จาก
การศึกษาพบว่ากลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง กล่าวคือจากกลุ่มตวัอยา่ง
400 ราย เป็นเพศหญิง326 คิดเป็นร้อยละ 81.5 และเป็นเพศชาย 74 คิดเป็นร้อยละ18.5 
 
ตารางที ่2 จาํนวนตวัอยา่งจาํแนกอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาย ุ จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 20  19 4.8 
20-29 73 18.3 
30-39 92 23.0 
40-49 173 43.3 
50ปีข้ึนไป 43 10.8 

รวม 400 100.0 
 
  จากตารางที่ 2 แสดงจาํนวนตวัอย่างจาํแนกตามอายุของผูต้อบแบบสอบถาม จาก
การศึกษาพบว่ากลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปส่วนใหญ่มีอาย ุช่วง 40-49ปี จาํนวน173 คน คิด
เป็นร้อยละ43.3 รองลงมาคือ อาย ุ30-39ปี จาํนวน92 คน คิดเป็นร้อยละ23 และอาย ุ20-29 ปี จาํนวน
73 คน คิดเป็นร้อยละ18.3 ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่3 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
โสด 162 40.5 
สมรส 138 34.5 
หยา่ 80 20.0 
หมา้ย 20 5.0 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 3 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวา่กลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน162 ราย คิด
เป็นร้อยละ40.5 รองลงมาคือสถานภาพสมรส จาํนวน138 คน คิดเป็นร้อยละ34.5 และ สถานภาพ
หยา่ จาํนวน 80 คนคิดเป็นร้อยละ 20 ตามลาํดบั  

 
ตารางที ่4 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดบัการศึกษา  จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
ประถมศึกษา  12 3.0 
มธัยมศึกษาตอนตน้  2 0.5 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช 19 4.8 
อนุปริญญาหรือ ปวส 24 6.0 
ปริญญาตรี 233 58.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี 110 27.5 

รวม 400 100.0 
 

 จากตารางที่ 4 แสดงจาํนวนตวัอย่างจาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบ 
ถาม จากการศึกษาพบว่ากลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ผลไมแ้ปรรูปส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ในระดบั
ปริญญาตรีจาํนวน233คน คิดเป็นร้อยละ58.3 รองลงมาคือระดบัสูงกว่าปริญญาตรีจาํนวน 110 คน 
คิดเป็นร้อยละ27.5 และระดบัอนุปริญญาหรือ ปวส.จาํนวน24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่5 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 49 12.3 
ขา้ราชการ 30 7.5 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 33 8.3 
พนกังานเอกชน 137 34.3 
ธุรกิจส่วนตวั 115 28.8 
ลูกจา้ง 23 5.8 
แม่บา้น/พอ่บา้น 11 2.8 
วา่งงาน 2 .5 

รวม 400 100.0 
  
 จากตารางที่ 5 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบ 
ถามจากการศึกษาพบว่ากลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ผลไมแ้ปรรูปส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน
จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมา เป็นอาชีพธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อย
ละ28.8 และอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาจาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ12.3 ตามลาํดบั 
 
ตารางที6่ แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั10,000 56 14.0 
10,001-20,000 104 26.0 
20,001-30,000 87 21.8 
30,000ข้ึนไป 153 38.3 

รวม 400 100.0 
 

 จากตารางที่ 6 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบ 
สอบถามจากการศึกษาพบว่ากลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ผลไมแ้ปรรูปส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
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30,000 บาทข้ึนไปจาํนวน153 คน คิดเป็นร้อยละ38.3 รองลงมาคือ10,001-20,000 บาท จาํนวน 104 
คน คิดเป็นร้อยละ 26 และ20,001-30,000 บาท จาํนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ21.8 ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่7 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามภูมิลาํเนาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ภูมิลาํเนา จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
กรุงเทพมหานครฯ 322 80.5 
ต่างจงัหวดั 78 19.5 

รวม 400 100.0 
 
 

   จากตารางที่ 7 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามภูมิลาํเนาของผูต้อบแบบสอบถามจาก
การศึกษาพบ ว่ากลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ผลไมแ้ปรรูปส่วนใหญ่มีภูมิลาํเนาอยู่ท่ีกรุงเทพมหานครฯ
จาํนวน322 คน คิดเป็นจาํนวนร้อยละ80.5 รองลงมาคือต่างจงัหวดัจาํนวน78คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 
 

ตอนที ่2. ข้อมูลพฤติกรรมของการเลอืกซ้ือผลไม้แปรรูป 

ตารางที ่8 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามการรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปของ    

     ร้านบา้นกลว้ยของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด  

การรับรู้ จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
ตนเอง 229 57.3 
เพื่อน 170 42.5 
อินเทอร์เน็ต 1 .3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 8 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามการรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ผลไมแ้ปรรูปของร้านบา้นกลว้ยของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดจากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภค
รับทราบขอ้มูลดว้ยตนเองจาํนวน 229คน คิดเป็นร้อยละ 57.3 รองลงมาคือทราบขอ้มูลทางเพ่ือน
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จาํนวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5และทราบขอ้มูลทาง internetจาํนวน1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 
ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่9 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปร้านบา้นกลว้ยของผูต้อบ 
     แบบสอบถามมากท่ีสุด  

ตวัเลือก จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
มีความสะอาด 342 85.5 
มีคุณภาพ 174 43.5 
รสชาติอร่อย 381 95.3 
การตกแต่งร้านมีความน่าสนใจ 23 5.8 
ราคายติุธรรม/ไม่แพง 251 62.8 
สินคา้มีหลากหลายชนิด 110 27.5 
มีส่วนลด 38 9.5 
สถานท่ีขายง่ายต่อการเลือกซ้ือ 126 31.5 
อ่ืนๆ 0 0 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดม้ากกวา่หน่ึงขอ้ 

 
 จากตารางที ่9 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปร้านบา้น
กลว้ยของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดจากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการเลือกซ้ือส่วน
ใหญ่คือ มีรสชาติอร่อยจาํนวน381 คนคิดเป็นร้อยละ 95.3 รองลงมาคือมีความสะอาดจาํนวน 342 
คน คิดเป็นร้อยละ 85.5 และมีราคายุติธรรม จาํนวน251 คน คิดเป็นร้อยละ62.8 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 10 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามการซ้ือผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปจากร้านบา้นกลว้ยเป็น 
                สินคา้ชนิดใดมากท่ีสุด 

ตวัเลือก จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
กลว้ยอบพลงังานแสงอาทิตย ์ 362 90.5 
กลว้ยกวน 165 41.3 
มะขามแช่อ่ิม 315 78.8 
อินทผลมัอบแหง้ 149 47.3 
พทุราเช่ือม 128 32.0 
บว๊ยซากรุะ 89 22.3 
อ่ืนๆ 0 0 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดม้ากกวา่หน่ึงขอ้ 
    

  จากตารางที่ 10 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามการซ้ือผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปจาก
ร้านบา้นกลว้ยเป็นสินคา้ชนิดใดมากท่ีสุดจากผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือกลว้ยอบ
พลงังานแสงอาทิตยจ์าํนวน362 คนคิดเป็นร้อยละ 90.5 รองลงมาคือมะขามแช่อ่ิมจาํนวน 315คน 
คิดเป็นร้อยละ78.8 และกลว้ยกวนจาํนวน165คนคิดเป็นร้อยละ 41.3 ตามลาํดบั 
 

ตารางที ่11 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามผลิตภณัฑจ์ากร้านบา้นกลว้ยท่ีท่านเลือกซ้ือ โดยมาก 
       ท่านซ้ือมาเพ่ืออะไรมากท่ีสุด 

ตวัเลือก จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
ซ้ือเพ่ือเป็นของฝาก 232 58 
ซ้ือเพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อ 13 3.3 
ซ้ือเพ่ือรับประทานเอง 354 88.5 
ซ้ือเพราะผูอ่ื้นฝากซ้ือ 63 15.8 
อ่ืนๆ 0 0 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดม้ากกวา่หน่ึงขอ้ 
 

 จากตารางที่11 แสดงจาํนวนตวัอย่างจาํแนกตามผลิตภณัฑ์จากร้านบา้นกลว้ยท่ีท่าน
เลือกซ้ือ โดยมากท่านซ้ือมาเพ่ืออะไรมากท่ีสุดจากผลการศึกษาผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ
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รับประทานเองจาํนวน354 คน คิดเป็นร้อยละ 88.5 รองลงมาคือเพ่ือเป็นของฝากจาํนวน 232 คน คิด
เป็นร้อยละ 58 และผูอ่ื้นฝากซ้ือจาํนวน63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8ตามลาํดบั 
ตารางที ่12 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑข์องฝากจากร้านบา้น 

       กลว้ยเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด 

ค่าใชจ่้าย จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่200 64 16.0 
201-300 58 14.5 
301-400 128 32.0 
401-500 67 16.8 
500ข้ึนไป 83 20.8 

รวม 400 100.0 
  

 จากตารางที ่12 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑข์องฝาก

จากร้านบา้นกลว้ยเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุดจากผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เสียค่าใชจ่้าย 301-

400 บาท จาํนวน128คนคิดเป็นร้อยละ32 รองลงมาคือ 500บาทข้ึนไปจาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.8 และ 401-500 บาทจาํนวน67 คน คิดเป็นร้อยละ16.8 ตามลาํดบั 

ตารางที ่13 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามการซ้ือผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปจากร้านบา้นกลว้ยทุก 

      คร้ังท่ีมาตลาดนํ้าอมัพวาหรือไม่ 

จาํนวน(คร้ัง) จาํนวน(ราย) ร้อยละ 
ทุกคร้ัง 307 76.8 
บางคร้ัง 93 23.3 

รวม 400 100.0 
  

  จากตารางที่ 13 แสดงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามการซ้ือผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปจาก

ร้านบา้นกลว้ยทุกคร้ังท่ีมาตลาดนํ้าอมัพวาหรือไม่ จากผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือ

ทุกคร้ังมีจาํนวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 76.8 และซ้ือบางคร้ังมีจาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 
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ตอนที่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลไม้แปรรูปเป็นผลการวิเคราะห์ 

  เพือ่ตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัตัวแปรแฝง (Construct validity) 

 N  หมายถึง         จาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดท่ีใชใ้นวิเคราะห์ 

 ̅   หมายถึง        ค่าเฉล่ีย(Mean) 

   หมายถึง         ดชันีตรวจสอบความกลมกลืนประเภทค่าสถิติไค-สแควร์ 

 df  หมายถึง         องศาแห่งความเป็นอิสระ 

   หมายถึง         สมัประสิทธ์ิการทาํนาย(Coefficient of determination) 

 GFI  หมายถึง         ดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (Goodness of fit index) 

 AGFI หมายถึง         ดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ 

 RMR หมายถึง        ดชันีรากของค่าเฉล่ียกาํลงัสองของส่วนท่ีเหลือ 

 P  หมายถึง         ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้แทนตัวแปรแฝง 

 Product  หมายถึง         ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

 Price  หมายถึง         ปัจจยัดา้นราคา 

 Place  หมายถึง         ปัจจยัดา้นสถานท่ี 

 Promotion หมายถึง         ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้แทนตัวแปรสังเกตได้ 

 ตัวแปรปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

 FRES     หมายถึง   ความสดสะอาดของผลิตภณัฑ ์

  TAST     หมายถึง   รสชาติของผลิตภณัฑ ์

  VARI        หมายถึง   ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์

  SEAL     หมายถึง    ความสะอาดปลอดภยัและมิดชิดของบรรจุภณัฑ ์

  APPE     หมายถึง    รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑมี์ความดึงดูดใจ 
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 ตัวแปรปัจจัยด้านราคา 

 APPR หมายถึง         ความเหมาะสมของราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

LABE หมายถึง         มีป้ายราคาติดชดัเจน 

 ตัวแปรปัจจัยด้านสถานที ่

 LOCA หมายถึง        ความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน 

CONV หมายถึง        ความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน 

DRAW  หมายถึง        รูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ 

 ตัวแปรปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

  PROM  หมายถึง         การจดัโปรโมชัน่ลด แลก แจก แถมสินคา้  

  FLAP หมายถึง         การแจกแผน่ผบัเพื่อแนะนาํผลิตภณัฑ ์

  SAMP หมายถึง         การแจกตวัอยา่งเพ่ือใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองชิม 

  ADS หมายถึง        การโฆษณาผา่น Internet  

 การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct validity) ใช้การวิเคราะห์

องค์ประกอบเชิงยืนยนั โดยการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรเพื่อให้ได้เมทริกซ์

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรในแต่ละตวัประกอบมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ตรวจสอบว่าเมท

ริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แตกต่างจากศูนยห์รือไม่ ถา้สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ในเมทริกซ์ใดไม่

มีความสมัพนัธ์กนั หรือมีความสมัพนัธ์กนันอ้ย แสดงว่าเมทริกซ์นั้นไม่มีองคป์ระกอบร่วมกนั และ

ไม่มีประโยชน์ท่ีจะนาํเมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ไปวิเคราะห์องคป์ระกอบสาํหรับค่าสถิติท่ี

ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานคือ ค่าสถิติ Bartlett’s Test of Sphericityและค่าดชันีไกเซอร์ เมเยอร์-

ออลคิน (KMO) ซ่ึงควรจะมีค่าเขา้ใกลห้น่ึง ถา้มีค่านอ้ยแสดงว่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรมีนอ้ย

และไม่เหมาะท่ีจะวิเคราะห์องคป์ระกอบ (นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2542) เม่ือไดเ้มทริกซ์สัมประสิทธ์ิ

สหสมัพนัธ์ของแต่ละตวัแปรในองคป์ระกอบ จากนั้นผูว้ิจยัจึงนาํมาวิเคราะห์เพื่อเป็นการตรวจสอบ

องคป์ระกอบเชิงยนืยนัดว้ยโปรแกรมลิสเรล 
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ตอนที ่3.1 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัด้านผลติภณัฑ์ 

 ตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ในงานวิจยัคร้ังน้ีวดัไดจ้ากตวัแปรสังเกตได้

รวม5 ตวัแปร ไดแ้ก่ ความสดสะอาดของผลิตภณัฑ,์ รสชาติของผลิตภณัฑ,์ ความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ,์ ความสะอาดปลอดภยัและมิดชิดของบรรจุภณัฑ ์และรูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑมี์ความ

ดึงดูดใจ ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 5 ตวัแปร

รวม 10ค่า พบว่า มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรตั้งแต่.31ถึง.521 มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ท่ีมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 จาํนวน 10 คู่ ลกัษณะความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร

เป็นความสัมพนัธ์ทางบวก มีค่าตั้งแต่นอ้ยจนถึงปานกลาง โดยตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์สูงสุดคือ

ความสด สะอาด ของผลิตภณัฑ ์(FRES) กบัรสชาติของผลิตภณัฑ ์(TAST) รองลงมาคือรสชาติของ

ผลิตภณัฑ ์(TAST) กบัความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์(VARI) และตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์ตํ่าสุด

คือรสชาติของผลิตภณัฑ ์(TAST) กบั รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑมี์ความดึงดูดใจ(APPE) ค่าBartlett’s 

Test of  Sphericity  = 215.705   df=10  P= .000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .01 ค่าดชันี KMO=.617 แสดงว่าเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์

เอกลกัษณ์และความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบไดโ้ดยแสดง

ไวใ้นตารางท่ี 14 
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ตารางท่ี 14 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันระหว่างตวัแปร 

       ในองคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์

ตวัแปร 
 
 

       
 

APPE 

FRES 1.000     

TAST .521 1.000    

VARI 
SEAL 
APPE 

.262 

.135 

.054 

.343 

.105 

.031 

1.000 
.157 
.064 

 
1.000 
.165 

 
 

1.000 

Mean 
SD. 

4.5200 
.50023 

4.6875 
.49035 

4.5850 
.52293 

4.4225 
.52410 

4.2175 
.53000 

Bartlett’s Test of  Sphericity  = 205.175   df=10  P= .000 

KMO =.617      

 

จากตารางท่ี 15 และภาพท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรงของโมเดล

การวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัตาม

โมเดลการวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑพ์บว่า โมเดลปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสอดคลอ้ง

กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหว่างโมเดลกบั

ขอ้มูลเชิงประจกัษไ์ดแ้ก่ค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 5.78 ท่ีองศาอิสระเท่ากบั 4 ค่าความน่าจะเป็น P 

เท่ากับ .21584ซ่ึงไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่าดัชนีวัดระดับความ

กลมกลืน (GFI) เท่ากบั .99 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ เท่ากบั .98 และค่าดชันี

รากของกาํลงัสองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ (RMR) มีค่าเท่ากบั .027 แสดงว่าโมเดลการวิจยัมีความ

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

 เม่ือพิจารณา ค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน B ของตวัแปรทั้งหมด 5 ค่า มีค่าเป็น

บวกทุกค่ามีขนาดตั้งแต่ .06 ถึง .79 และมีนยัสาํคญัทางสถิติทั้งหมด 4ค่า ยกเวน้ดา้นรูปลกัษณ์ของ

บรรจุภณัฑ์มีความดึงดูดใจ (APPE)ท่ีไม่มีนยัสําคญั ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสําคญัมากท่ีสุดคือ 

SEAL FRES TAST VARI 
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รสชาติของผลิตภณัฑ ์(TAST) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั.79 และมีความแปรผนั

ร่วมเก่ียวกบัองค์ประกอบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ร้อยละ 62 รองลงมาคือความสด สะอาด ของ

ผลิตภณัฑ์ (FRES) และความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (VARI) มีค่านํ้ าหนักองคป์ระกอบ

มาตรฐานเท่ากบั.66 และ .43 ตามลาํดบัและมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑร้์อยละ 43 และ 19 ตามลาํดบั ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดคือ รูปลกัษณ์

ของบรรจุภณัฑมี์ความดึงดูดใจ (APPE)มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั.06 และมีความ

แปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑร้์อยละ 0 แสดงใหเ้ห็นว่า ตวัแปรเหล่าน้ีเป็น

ตวัแปรท่ีสาํคญัขององคป์ระกอบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ตารางที ่15 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ตวัแปร 

 
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ
					 ⁄

 SE 

 

t 
 

R  

 
สปส.คะแนน
องคป์ระกอบ 

FRES .66 .66 .06 10.17 .43 .32 

TAST .79 .79 .07 11.26 .62 .57 

VARI 
SEAL 
APPE 

.43 

.17 

.06 

.43 

.17 

.06 

.06 

.06 

.06 
 

7.48 
2.98 
1.04 

.19 

.03 

.00 

.14 

.05 

.01 

=5.78 df = 4  P = .21584  GFI = .99  AGFI = .98 RMR = .027 

 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 5 ตวั ไดแ้ก่ความสด

สะอาดของผลิตภัณฑ์, รสชาติของผลิตภัณฑ์, ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์, ความสะอาด

ปลอดภยัและมิดชิดของบรรจุภณัฑ ์และรูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑมี์ความดึงดูดใจ เพื่อสร้างเป็นตวั

แปรสงัเกตไดโ้ดยใชค้ะแนนองคป์ระกอบสามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

PRODUCT = .32(FRES*) + .57 (TAST*) + .14 (VARI*) + .05 (SEAL*) + .01 (APPE) 
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ภาพที ่1 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ตอนที ่3.2 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัด้านราคา 

 ตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นราคา (Price) ในงานวิจยัคร้ังน้ีวดัไดจ้ากตวัแปรสังเกตไดร้วม2 

ตวัแปร ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์มีป้ายราคาติด

บอกอยา่งชดัเจน ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดท้ั้ง 

2 ตวัแปรรวม 1ค่า พบว่า มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรคือ .244 มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสมัพนัธ์ท่ีมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 จาํนวน 1 คู่ ลกัษณะความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเป็น

ความสมัพนัธ์ทางบวก มีค่านอ้ย โดยตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์สูงสุดคือความเหมาะสมของราคาและ

คุณภาพของผลิตภณัฑ(์APPR)กบัผลิตภณัฑมี์ป้ายราคาติดบอกอยา่งชดัเจน (LABE) ค่า Bartlett’s 

Test of  Sphericity  =  24.431  df=1  P= .000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

ค่าดชันี KMO=.500แสดงว่าเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์และ

ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบไดโ้ดยแสดงไวใ้นตารางท่ี 

16 

 

FRES 

TAST 

VARI 

SEAL 

APPE 

PRODUCT 

0.66

0.43

0.79

0.17

0.06

0.57 

0.81 

0.38 

0.97 

1.00 

Chi‐square=5.78 df= 4 P‐value=.21584 RMSEA = .033 
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ตารางที่ 16 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันระหว่างตวัแปร 

        ในองคป์ระกอบดา้นราคา 

ตวัแปร 

 
APPR 

 

LABE 

APPR 1.000  

LABE .244 1.000 

Mean 
SD. 

4.0925 
.56546 

3.9475 
.56172 

Bartlett’s Test of  Sphericity  = 24.431   df=1  P= .000 

KMO = .500   

 

 จากตารางท่ี 17 และภาพท่ี 2 แสดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรงของโมเดล

การวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นราคา (Price) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามโมเดลการ

วดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นราคาพบว่า โมเดลปัจจยัดา้นราคามีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูล

เชิงประจกัษ ์ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหว่างโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์

ไดแ้ก่ค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั .04 ท่ีองศาอิสระเท่ากบั 1 ค่าความน่าจะเป็น P เท่ากบั .8499 ซ่ึงไม่

พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยมีค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน(GFI) เท่ากบั 1.00 

ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ เท่ากบั 1.00 และค่าดชันีรากของกาํลงัสองเฉล่ียของ

ส่วนท่ีเหลือ(RMR) มีค่าเท่ากบั .0052 แสดงว่าโมเดลการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง

ประจกัษ ์

เม่ือพิจารณา ค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน B ของตวัแปรทั้งหมด 2 ค่า มีค่าเป็น

บวกทุกค่ามีขนาดตั้งแต่ .46 ถึง .51 และมีนยัสาํคญัทางสถิติทั้งหมดตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญั

มากท่ีสุดคือ  ความเหมาะสมของราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์(APPR) มี ค่านํ้ าหนัก

องคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั .51 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นราคา

ร้อยละ 26 ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนักความสาํคญัน้อยท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑมี์ป้ายราคาติดบอกอย่าง
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ชดัเจน (LABE) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั .46 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั

องคป์ระกอบปัจจยัดา้นราคาร้อยละ 21  แสดงให้เห็นว่า ตวัแปรเหล่าน้ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัของ

องคป์ระกอบปัจจยัดา้นราคา (Price) 

ตารางที ่17 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นราคา 

ตวัแปร 

 
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ
					 ⁄

 SE 

 

t 
 

 

 

APPR .51 .51 .07 7.85 .26 .43 

LABE .46 .46 .07 6.77 .21 .36 

=.04 df = 1  P = .84999  GFI = 1.00  AGFI = 1.00  RMR = .052 

 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นราคา 2 ตวั ไดแ้ก่ความเหมาะสมของ

ราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และมีป้ายราคาติดชดัเจน เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสังเกตไดโ้ดยใช้

คะแนนองคป์ระกอบสามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

PRICE = .43(APPR*) + .36 (LABE*) 

 

 

 

 

Chi‐square=.04df= 1 P‐value= .84999 RMSEA = .00 

ภาพที ่2 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดัปัจจยัดา้นราคา 

 

 

APPR 

LABE 
PRICE 

0.46

0.51
0.74 

0.79 

สปส.คะแนน

องค์ประกอบ 
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ตอนที ่3.3 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัด้านสถานที ่

 ตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) ในงานวิจยัคร้ังน้ีวดัไดจ้ากตวัแปรสังเกตไดร้วม

3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน ความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน และ

รูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง

ตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 3 ตวัแปรรวม 3 ค่า พบวา่ มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรตั้งแต่ .72 ถึง 

2.06 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ท่ีมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.1 จาํนวน 3 คู่ ลกัษณะ

ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเป็นความสัมพนัธ์ทางบวก มีค่าน้อยถึงปานกลาง โดยตวัแปรท่ีมี

ความสัมพนัธ์สูงสุดคือความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน (CONV) กบัรูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความ

ดึงดูดใจ (DRAW) รองลงมาคือ ความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน (LOCA) กบัรูปลกัษณ์ของ

ร้านคา้มีความดึงดูดใจ(DRAW)และตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์ตํ่าสุดคือ ความสะอาดของสถานท่ีตั้ง

ของร้าน(LOCA)  กบัความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน(CONV) ค่า Bartlett’s Test of  Sphericity  = 

30.458  df=3 P= .000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ค่าดชันี KMO =.538 

แสดงว่าเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได้ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์และความสัมพนัธ์

ระหวา่งตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบไดโ้ดยแสดงไวใ้นตารางท่ี 18 

ตารางที ่18 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร 

                  ในองคป์ระกอบดา้นสถานท่ี 

ตวัแปร 
 
     CONV DRAW 

LOCA 1.000   

CONV 0.72 1.000  

DRAW 1.77 2.06 1.000 
Mean 
SD. 

4.2300 
.53180 

4.0725 
.54588 

4.0450 
5.2789 

Bartlett’s Test of  Sphericity  =  30.458  df=3  P= .000 

KMO=.538    

LOCA 
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 จากตารางที่ 19 และภาพที่ 3 แสดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรงของโมเดล

การวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัตามโมเดล

การวดัองค์ประกอบปัจจยัดา้นราคาพบว่า โมเดลปัจจยัดา้นราคามีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบั

ขอ้มูลเชิงประจกัษ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใช้ตรวจความสอดคลอ้งระหว่างโมเดลกับขอ้มูลเชิง

ประจกัษไ์ดแ้ก่ค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั .00 ท่ีองศาอิสระเท่ากบั 1 ค่าความน่าจะเป็น P เท่ากบั 1.00 

ซ่ึงไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยมีค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน(GFI) เท่ากบั 

1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ เท่ากบั 1.00 และค่าดชันีรากของกาํลงัสองเฉล่ีย

ของส่วนท่ีเหลือ (RMR) มีค่าเท่ากบั .000 แสดงว่าโมเดลการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง

ประจกัษเ์ม่ือพิจารณา ค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน B ของตวัแปรทั้งหมด 3 ค่า มีค่าเป็นบวก

ทุกค่ามีขนาดตั้งแต่ .25 ถึง .71 และมีนยัสาํคญัทางสถิติทั้งหมดตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมาก

ท่ีสุดคือ รูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ (DRAW) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 

.71 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นสถานท่ีร้อยละ 51 รองลงมาคือความ

สะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน (CONV) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั .29 และมีความ

แปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นสถานท่ีร้อยละ 8 ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญั

นอ้ยท่ีสุดคือ ความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน (LOCA) มีค่านํ้ าหนักองคป์ระกอบมาตรฐาน

เท่ากบั .25 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นสถานท่ีร้อยละ 6  แสดงใหเ้ห็น

ว่ า  ตัว แปร เห ล่ า น้ี เ ป็ นตัว แปร ท่ีสํ า คัญขององค์ป ร ะกอบ ปัจ จัย ด้ า นสถ าน ท่ี (Place) 

ตารางที ่19 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นสถานท่ี 

ตวัแปร 

 
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ
						 ⁄

 SE 

 

t 
 

 

 

 

LOCA .25 .25 .09 2.82 .06 .12 

CONV .29 .29 .10 2.76 .08 .14 

DRAW .71 .71 .23 3.17 .51 .66 

=.00df = 1  P = .98121  GFI = 1.00  AGFI = 1.00  RMR = .000 

สปส.คะแนน

องค์ประกอบ 
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 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นสถานท่ี 3 ตวั ไดแ้ก่ ความสะอาด

ของสถานท่ีตั้งของร้าน ความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน และรูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ 

เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตไดโ้ดยใชค้ะแนนองคป์ระกอบสามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

PLACE = .12(LOCA*) + .14 (CONV*) + .66 (DRAW*) 

 

 

 

 

Chi‐square=.00df= 1 P‐value= .98121 RMSEA = .000 

ภาพที ่3 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดัปัจจยัดา้นสถานท่ี 

ตอนที ่3.4 ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดัด้านการส่งเสริมการขาย 

  ตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย(Promotion) ในงานวิจยัคร้ังน้ีวดัไดจ้ากตวั

แปรสังเกตไดร้วม4 ตวัแปร ไดแ้ก่ การจดัโปรโมชัน่ลด แลก แจก แถมสินคา้ การแจกแผน่ผบัเพื่อ

แนะนาํผลิตภณัฑก์ารแจกตวัอยา่งเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองชิม และการโฆษณาผา่น Internet ผูว้ิจยั

ไดท้าํการตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า 

พบว่า มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรตั้งแต่ .49 ถึง 4.40 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ท่ีมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 จาํนวน 6 คู่ ลกัษณะความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเป็นความสัมพนัธ์

ทางบวก มีค่านอ้ยถึงปานกลาง โดยตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์สูงสุดคือการแจกแผ่นผบัเพื่อแนะนาํ

ผลิตภณัฑ(์FLAP) กบัการโฆษณาผา่น Internet(ADS) รองลงมาคือ การจดัโปรโมชัน่ลด แลก แจก 

แถมสินคา้(PROM) และการโฆษณาผา่น Internet(ADS) ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์ตํ่าสุดคือ การจดั

โปรโมชัน่ลด แลก แจก แถมสินคา้(PROM)กบัการแจกแผ่นผบัเพื่อแนะนาํผลิตภณัฑ์(FLAP) ค่า 

Bartlett’s Test of  Sphericity  = 162.666   df=6  P= 0.00 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ท่ี ระดบั .01 ค่าดชันี KMO =.542 แสดงว่าเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์

LOCA 

CONV 

DRAW 

PLACE 

0.49 

0.92 

0.94 

0.29

0.25

0.71
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เอกลกัษณ์และความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบไดโ้ดยแสดง

ไวใ้นตารางท่ี 20 

ตารางที ่20 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร 

                  ในองคป์ระกอบดา้นการส่งเสริมการขาย             

ตวัแปร 
 

     FLAP SAMP 
 
 

PROM 1.000    

FLAP 0.49 1.000   

SAMP 
ADS 

2.82 
2.89 

1.10 
4.40 

1.000 
1.89 

 
1.000 

Mean 
SD. 

4.1975 
.73132 

3.6800 
.64314 

4.4575 
.65518 

3.5300 
.54759 

Bartlett’s Test of  Sphericity  = 162.666   df=6  P= .000  
KMO =.542 

 

 จากตารางที่ 21 และภาพที่ 4 แสดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรงของโมเดล

การวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิง

ยนืยนัตามโมเดลการวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายพบว่า โมเดลปัจจยัดา้นการส่ง 

เสริมการขายมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความ

สอดคลอ้งระหว่างโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษไ์ดแ้ก่ค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 27.06 ท่ีองศาอิสระ

เท่ากบั 2 ค่าความน่าจะเป็น P เท่ากบั 0.00 ซ่ึงไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยมีค่า

ดชันีวดัระดบัความกลมกลืน(GFI) เท่ากบั 0.97ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ เท่ากบั 

0.84 และค่าดชันีรากของกาํลงัสองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ(RMR) มีค่าเท่ากบั .0075 แสดงว่าโมเดล

การวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

  

PROM ADS 
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 เม่ือพิจารณา ค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน B ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็น

บวกทุกค่ามีขนาดตั้งแต่ .21 ถึง .95 และมีนยัสาํคญัทางสถิติทั้งหมดตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญั

มากท่ีสุดคือ การโฆษณาผา่น Internet (ADS) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.95 และมี

ความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายร้อยละ 90 รองลงมาคือการ

แจกแผน่ผบัเพื่อแนะนาํผลิตภณัฑ(์FLAP) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.46 และมี

ความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายร้อยละ 21 ส่วนตวัแปรท่ีมี

นํ้ าหนักความสําคญัน้อยท่ีสุดคือ  การแจกตวัอย่างเพ่ือให้ผูบ้ริโภคได้ทดลองชิม(SAMP) มีค่า

นํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.21 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบปัจจยัการ

ส่งเสริมการขายร้อยละ 4  แสดงใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัขององคป์ระกอบปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการขาย (Place) 

ตารางที ่21 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบปัจจยัดา้นการ    

                  ส่งเสริมการขาย 

ตวัแปร 

 
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ
				 ⁄

 SE 

 

t 
 

 

 

PROM .30 .30 .06 4.90 .09 .03 

FLAP .46 .46 .07 6.24 .21 .05 

SAMP .21 .21 .06 3.64 .04 .02 

ADS .95 .95 .12 7.78 .90 .91 

= 27.06 df = 2  P = .000  GFI = .97  AGFI = .84  RMR = .075 

 

  การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 4 ตวั ไดแ้ก่       

การจดัโปรโมชัน่ลด แลก แจก แถมสินคา้ การแจกแผ่นผบัเพื่อแนะนาํผลิตภณัฑก์ารแจกตวัอย่าง

เพ่ือให้ผูบ้ริโภคไดท้ดลองชิม และการโฆษณาผ่าน Internet เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสังเกตไดโ้ดยใช้

คะแนนองคป์ระกอบสามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

สปส.คะแนน

องค์ประกอบ 
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PROMOTION = .03(PROM*) + .05 (FLAP*) + .02 (SAMP*) + .91 (ADS*) 

 

 

  

 

 

Chi‐square= 27.06 df= 2 P‐value= .0000 RMSEA =.177 

ภาพที ่4 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสํารวจในขั้นตน้ พบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไม้

แปรรูปของผูบ้ริโภคท่ีมาท่องเท่ียวตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงครามมีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบ

อยูร่ะหว่าง.66 ถึง.99 ประกอบดว้ย องคป์ระกอบ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจาํหน่าย 

และดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขายองคป์ระกอบทั้งหมดสามารถอธิบายคุณลกัษณะดา้นผลิตภณัฑไ์ด ้

 ร้อยละ61.12  ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสอง พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกบั

ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์(เสรีชดัแชม้, 2547: 28-30) โดยมีค่าไค-สแควร์เท่ากบั 72.93ท่ีองศาอิสระ 57มีค่า

ความน่าจะเป็น(p)เท่ากบั .99 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (GFI) ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน

ท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) และค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนเปรียบเทียบ (CFI) เท่ากบั .97, .95

และ.98 ตามลาํดับค่ารากของค่าเฉล่ียกาํลงัสองของเศษเหลือในรูปคะแนนมาตรฐาน(SRMR) 

เท่ากบั .038และค่ารากของค่าเฉล่ียกาํลงัสองของความคลาดเคล่ือนโดยประมาณ(RMSEA) เท่ากบั 

.026 แสดงว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปร้านบา้นกลว้ย ตลาดนํ้ าอมัพวา ประกอบดว้ย 4 

องคป์ระกอบ โดยองคป์ระกอบทั้งหมดมีค่านํ้ าหนักองคป์ระกอบเป็นบวกทุกค่า และมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05จดัเรียงองคป์ระกอบตามค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบไดด้งัน้ีคือดา้นผลิตภณัฑด์า้น

ราคาดา้นสถานท่ีจาํหน่ายและดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขายมีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั .82, 

PROM 

FLAP 

SAMP 

ADS 

PROMOTION 

0.79 

0.96 

0.10 

0.91 

0.30

0.46

0.21

0.95
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.66, .69และ.99 ตามลาํดบัและแต่ละองคป์ระกอบมีค่าสัมประสิทธ์ิการทาํนาย คิดเป็นร้อยละเท่ากบั 

67, 44, 47และ 97 ตามลาํดบัองคป์ระกอบดา้นการส่งเสริมการขายมีนํ้ าหนกัมากท่ีสุด รองลงมาคือ 

องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบดา้นราคา มีนํ้ าหนกันอ้ยท่ีสุดสรุปไดว้่าองคป์ระกอบ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปร้านบา้นกลว้ย ตลาดนํ้าอมัพวาประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ14 

ตวัแปรสงัเกตไดด้งัตารางท่ี 23 และภาพท่ี5 

ตารางที ่22 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหน่ึงของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไม ้

                   แปรรูปของผูบ้ริโภคท่ีมาท่องเท่ียวตลาดนํ้าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม 

ตัวแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ
มาตรฐาน β(SE) 

สปส.การ
ทาํนาย	

 

สปส.คะแนน
องค์ประกอบ 

ปัจจัยด้านผลติภัณท์    
ความสด สะอาด ของผลิตภณัฑ ์ 0.91*(0.07) 0.09 0.32 
รสชาติของผลิตภณัฑ ์ 0.97*(0.07) 0.03 0.57 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์
ความสะอาด ปลอดภยั และมิดชิด ของบรรจุภณัฑ ์
รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑมี์ความดึงดูดใจ 

0.96*(0.07) 
0.88*(0.07) 
0.84*(0.08) 

0.03 
0.11 
0.17 

0.14 
0.05 
0.01 

ปัจจัยด้านสถานที ่    
ความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน 0.82*(0.08) 0.19 0.12 
ความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน 0.91*(0.07) 0.09 0.14 
รูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ 0.80*(0.08) 0.20 0.66 
ปัจจัยด้านราคา    
ความเหมาะสมของราคาและคุณภาพผลิตภณัฑ ์ 0.74*(0.08) 0.26 0.43 
ผลิตภณัฑมี์ป้ายราคาติดบอกอยา่งชดัเจน 0.79*(0.08) 0.21 0.36 
ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน    
การจดัโปรโมชัน่ลด  แลก  แจก  แถมสินคา้ 0.84*(0.07) 0.15 0.03 
การแจกแผน่ผบัเพื่อแนะนาํผลิตภณัฑ ์ 0.64*(0.06) 0.36 0.05 
การแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์พ่ือใหผู้บ้ริโภคทดลองชิม 
การโฆษณาผา่น Internet 

0.92*(0.07) 
0.48*(0.06) 

0.07 
0.52 

0.02 
0.91 
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ตารางที ่23 การวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปร 

       รูปของผูบ้ริโภคท่ีมาท่องเท่ียวตลาดนํ้าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม 

ตวัแปร นํ้าหนกัองคป์ระกอบ 
()SE 

สปส.การทาํนาย 
R2 

Product .82 .67 
Price .66 .44 
Place .69 .47 
Promotion .99 .97 

= 72.93, df = 57และ  p – value = .07587 
GFI = .97, CFI = .98, SRMR = .038 และ  RMSEA = .026 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

ภาพที ่5  ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป 

   ของผูบ้ริโภคท่ีมาท่องเท่ียวตลาดนํ้าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม 

ความสด สะอาด ของผลิตภณัฑ ์

รสชาติของผลิตภณัฑ์ 

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์

สะอาด ปลอดภยั และมิดชิด ของบรรจุภณัฑ์

รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑ ์

ความสะอาดของสถานท่ี 

ความสะดวกเม่ือเดินทาง

รูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ 

ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์

มีป้ายราคาติดชดัเจน 

จดัโปรโมชัน่ 

แจกแผน่ผบัแนะนาํ 

แจกตวัอยา่งผลิตภณัฑท์ดลองชิม 

โฆษณาผา่น Internet 

0.29 

0.17 

0.18 

0.33 

0.41 

0.51 

0.46 

0.44 

0.30 

0.44 

0.39 

0.60 

0.27 

0.72 

ผลิตภณัฑ ์

สถานท่ี 

ราคา 

  โปรโมชัน่ 

พฤติกรรม  

ผูบ้ริโภค 

0.82 

0.66 

0.69 

0.99 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป  ร้านบา้นกลว้ย ตลาด

นํ้ าอมัพวา อาํเภออมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลไมแ้ปรรูป  ร้านบา้นกลว้ย และ เพ่ือวิเคราะห์หาองคป์ระกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปร

รูป ร้านบา้นกลว้ย 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัปริมาณ โดยใชว้ิธีการเก็บแบบสอบถามการสํารวจกลุ่ม

ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota sample) ใชเ้ทคนิคทางสถิติ คือ ร้อยละ เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจยั การ

ทดสอบและวิเคราะห์ความเหมาะสมของตวัแปร (Factor Analysis) และใชแ้บบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล จากการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

สรุปผลการศึกษา  

 ส่วนที ่1 ผลการศึกษาลกัษณะทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุด ส่วนใหญ่มีอายุ ช่วง 40-49ปี 

สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษา ในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 30,000 บาทข้ึนไป และมีภูมิลาํเนาอยูท่ี่กรุงเทพมหานครฯมากท่ีสุด 

 ส่วนที ่2 พฤตกิรรมทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลไม้แปรรูป 

       การศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูลดว้ยตนเอง และมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ

เพราะอร่อยมากท่ีสุด ซ่ึงมีจาํนวนถึง381 คนจาก 400 คน เหตุผลรองลงมาคือมีความสะอาด ชนิด

ของผลิตภัณฑ์ท่ีส่วนใหญ่นิยมบริโภคมากท่ีสุดคือ กลว้ยอบพลงังานแสงอาทิตย  ์รองลงมาคือ

มะขามแช่อ่ิม และกลว้ยกวน ตามลาํดบั อีกทั้งเหตุผลท่ีนิยมบริโภคมากท่ีสุดเพ่ือรับประทานเอง

รองลงมาคือเพ่ือเป็นของฝาก และส่วนใหญ่เสียค่าใชจ่้าย 301-400 บาทและจะกลบัมาซ้ือทุกคร้ัง 
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 ส่วนที ่3 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลไม้แปรรูป 

 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป โดยรวมมีผลมากทั้งดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา และดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย สามารถเรียงลาํดบัความสาํคญัและสรุปไดด้งัน้ี  

 1. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีผล

ตามลาํดับท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ การแจกตวัอย่างผลิตภณัฑ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้

ทดลองชิม (.92)รองลงมาคือ การจดัโปรโมชัน่ลด แลก แจก แถมสินคา้ (.84)รองลงมาคือ การแจก

แผน่ผบัเพื่อแนะนาํผลิตภณัฑ(์.64) ดา้นท่ีใหค้วามสาํคญันอ้ยท่ีสุดคือ การโฆษณาผา่น Internet(.48) 

 2. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลตามลาํดบัท่ี

ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมากท่ีสุดคือ ดา้นรสชาติของผลิตภณัฑ(์.97)รองลงมาคือความหลากหลาย

ของผลิตภณัฑ ์ (.96) รองลงมาคือ ความสด สะอาด ของผลิตภณัฑ ์ (.91) รองลงมาคือ ความสะอาด 

ปลอดภยั และมิดชิด ของบรรจุภณัฑ(์.88) ดา้นท่ีใหค้วามสาํคญัท่ีนอ้ยท่ีสุดคือ รูปลกัษณ์ของบรรจุ

ภณัฑมี์ความดึงดูดใจ(.84) 

 3. ปัจจัยด้านสถานที่จัดจําหน่าย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีผล

ตามลาํดบัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดคือ ดา้นความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน (.91) ดา้น

ความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน (.82)ดา้นท่ีให้ความสําคญันอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นรูปลกัษณ์ของ

ร้านคา้มีความดึงดูดใจ(.80) 

 4.  ปัจจัยด้านราคา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีผลตามลาํดบัท่ี

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีป้ายราคาติดบอกอยา่งชดัเจน (.79)ดา้นความ

เหมาะสมของราคาและคุณภาพผลิตภณัฑ(์.74) รองลงมาตามลาํดบั 

อภิปรายผลการศึกษา  

 จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาและวเิคราะห์ ตามทฤษฎีแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

โดยมีจุดเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ ซ่ึงในท่ีน้ีศึกษาถึงส่ิงกระตุน้ส่วนประสมทางการตลาด 4 ปัจจยั คือ
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ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย ท่ีจะทาํให้เกิดความตอ้งการและส่ิง

กระตุน้นั้นผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ เปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีมีอิทธิพลหลายลกัษณะ

ต่อผูซ้ื้อ จะทาํใหเ้กิดการตอบสนองของผูซ้ื้อในขั้นตอนสุดทา้ย 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix: 7Ps) 

 ผลการวิเคราะห์จากดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคได้

ให้ความสําคญัของปัจจัยในด้านการส่งเสริมการขายมากท่ีสุด วดัได้จากตวัแปรสังเกตได้ท่ีมี

ความสําคญัท่ีสุด ไปจนถึงตัวแปรสังเกตได้ท่ีมีความสําคญัน้อยท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านราคาเป็น

คุณลกัษณะสาํคญัในการช่วยตดัสินใจเลือกบริโภคสินคา้ คือจะตอ้งมีตวัแปรแฝงอ่ืนๆ ในดา้นการ

เลือกบริโภคในแต่ละคร้ัง เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผูข้าย

ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้

ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้หรือการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของราคาผลิตภณัฑ ์กบัราคา 

(Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ดา้นของการจดัจาํหน่ายเองก็มีกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง 

การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั ในการตดัสินใจเก่ียวกับการจดัจาํหน่ายบริการ 

ผูบ้ริหารกิจการบริการโดยทัว่ไปตอ้งคาํนึงถึงหลกัเกณฑ์ 2 ประการ คือ การเขา้ถึงได ้และความ

พร้อมท่ีจะให้บริการไดเ้คร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือ

ความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ 

(Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ(ธีรกิติ 

นวรัตน์ ณ อยธุยา, 2549: 28-29 ) 

จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้ มีประเดน็ท่ีสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

 พบวา่ ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามสาํคญัในการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปมากท่ีสุดคือ ดา้นรสชาติ

เป็นหลกั  รองลงมาคือความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ท่ีมีให้เลือกเยอะ เช่น กลว้ยอบพลงังาน

แสงอาทิตย ์กลว้ยกวน มะขามแช่อ่ิม อินทผาลมัอบแหง้ บ๊วยซากุระ เป็นตน้ รองลงมาคือ ความสด 

สะอาด ของผลิตภณัฑถื์อวา่เป็นดา้นท่ีควรใหค้วามสาํคญัเพราะจะมีผลต่อความรู้สึกโดยตรง เพราะ
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เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในดา้นน้ี ท่ีส่งผลต่อสุขภาพอนามยั รสชาติท่ีอร่อยจะทาํ

ให้ผูบ้ริโภคติดใจ แลว้กลบัมาซ้ืออีก ความสดของตวัผลิตภณัฑเ์องจะเป็นตวัการันตีให้ยิง่น่าสนใจ 

เพราะอาหารท่ีไม่ใส่สารกนับูดจะสามารถเรียกกลุ่มลูกคา้ท่ีรักสุขภาพได้ดี รองลงมาคือ ความ

สะอาด ปลอดภยั และมิดชิด ของบรรจุภณัฑ ์เช่นเดียวกนั ท่ีสามารถดึงความสนใจไดเ้น่ืองจากการ

มีบรรจุภณัฑท่ี์ดี ปลอดภยั จะยิง่รักษาคุณภาพของสินคา้ใหอ้ยูไ่ดน้านยิง่ข้ึน ดา้นท่ีใหค้วามสาํคญัท่ี

น้อยท่ีสุดคือ รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑ์มีความดึงดูดใจ จะเป็นตวัเสริมให้ผลไมแ้ปรรูปนั้นดูน่า

รับประทานดว้ยการบรรจุดว้ยถุงแกว้ท่ีทาํใหเ้ห็นผลไมข้า้งใน เห็นความสดใหม่ของอาหาร 

2. ปัจจยัดา้นราคา 

 พบว่า ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความสาํคญัในการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิต 

ภณัฑ์ท่ีมีป้ายราคาติดบอกอย่างชัดเจนนั่นเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความชัดเจน และเป็นส่ิงท่ีทาํให้ผู ้

บริโภคสามารถเลือกตดัสินใจซ้ือในแต่ละคร้ังไดอ้ยา่งรวดเร็ว รองลงมาคือ ดา้นความเหมาะสมของ

ราคาและคุณภาพผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงสาํคญัท่ีแสดงออกถึงความไม่เอาเปรียบผูบ้ริโภค ในการตั้งราคา

ท่ีอาจสูงเม่ือเทียบกบัตน้ทุน ซ่ึงทางร้านไดต้ั้งราคาไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัคุณภาพของผลไมแ้ปรรูป 

3. ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

                    พบว่า ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความสาํคญัในการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปมากท่ีสุดคือ ดา้นความ

สะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน คือการเดินทางจากทั้งกรุงเทพฯและจากภาคอ่ืนๆเม่ือมาถึงตลาดนํ้าแลว้ 

กจ็ะพบวา่ทางเทา้จะตอ้งผา่นกาํแพงวดัเขา้มา การตั้งร้านสามารถมองเห็นไดง่้ายเพราะเน่ืองจากมี 

ท่ีตั้งตรงหวัมุมปากทางเขา้ตลาดพอดี รองลงมาคือ ดา้นความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน เป็นส่ิง

ท่ีแสดงถึงความเอาใจใส่ของผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ีใหค้วามสาํคญัทั้งดา้นผลิตภณัฑแ์ละยงัรวมไป

ถึงการตั้งร้านคา้ให้น่ามองโดยเน้นความสะอาด ดา้นน้ียงัช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ของทางร้านไดง่้ายข้ึน เพราะแสดงให้เห็นว่าทางร้านได้ให้ความสําคญัในดา้นความ

สะอาดมากน้อยเพียงใด และดา้นท่ีให้ความสําคญัน้อยท่ีสุดคือ ดา้นรูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความ

ดึงดูดใจเช่นการจดัหน้าร้านให้น่ามอง สีสันของร้าน ทางผูป้ระกอบการเองไดมี้การจดัร้านแบบ

ง่ายๆ สามารถมองเห็นผลิตภณัฑไ์ดช้ดัเจน  การนาํไฟมาติดเพื่อเพิ่มความน่าทานของผลไมแ้ปรรูป 
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4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

 พบวา่ ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามสาํคญัในการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปมากท่ีสุดคือการแจก

ตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์พื่อใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองชิม เป็นการใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองชิมก่อนการตดัสินใจ

ซ้ือจริง วา่มีรสชาติยงัไง รวมถึงความสดของผลไม ้ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจง่ายข้ึน ทางร้านมีขอ้ได ้

เปรียบมากในส่วนน้ีเน่ืองจากร้านอ่ืนๆจะบรรจุไวเ้พื่อขาย แต่ไม่ไดมี้สินคา้ไวใ้หท้ดลองชิม ทาํให้

เป็นท่ีสนใจท่ีจะเขา้มาซ้ือไดง่้าย ซ่ึงถือวา่เป็นการเปิดโอกาสใหแ้ก่ผูบ้ริโภครองลงมาคือ การจดัโปร 

โมชัน่ลด แลก แจก แถมสินคา้ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคทุกคนลว้นตอ้งการ คือ ถา้ยิง่ซ้ือมาก ทางร้านจะยงั  

คงราคาเดิมไวแ้ต่จะเพิ่มปริมาณผลไมแ้ทน ถือเป็นส่ิงยดึฐานราคาสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี จะไดไ้ม่มี

การต่อรองราคากนัเกิดข้ึนและนาํมาซ่ึงความลาํเอียง รองลงมาคือ การแจกแผน่ผบัเพื่อแนะนาํ

ผลิตภณัฑ ์ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ค่อยใหค้วามสาํคญัมากนกัเน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะ

มีความรู้ในดา้นคุณประโยชน์สารอาหารท่ีมีในผลไมดี้อยูแ่ลว้ ทางร้านจึงไม่จาํเป็นท่ีตอ้งมีกไ็ด ้ดา้น

ท่ีใหค้วามสาํคญันอ้ยท่ีสุดคือ การโฆษณาผา่น Internet เป็นดา้นท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดเ้ห็นความสาํคญั

นกั เน่ืองจากทางร้านตั้งอยูท่ี่ตลาดนํ้าอมัพวา ซ่ึงเป็นตลาดท่ีมีช่ือเสียง และผูบ้ริโภคกส็ามารถเดิน 

ทางมาท่องเท่ียวไดเ้ลยโดยไม่ตอ้งคน้หาร้านจากทางอินเทอร์เน็ตอีก 

 
ทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)  

 เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการ
เกิดส่ิงกระตุ้นท่ีทาํให้เกิดความต้องการ ซ่ึงส่ิงกระตุ้นจะผ่านเข้ามาในความนึกคิดของผูซ้ื้อ 
เปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ และนาํไปสู่การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Kotler and Armstrong, 2004: 554, 
อา้งถึงใน ปณิศาลญัชานนท,์ 2548: 86) หลกัการท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ หลกั 6Ws 1H ท่ีตอ้งพิจารณาหลกัต่าง ๆ เก่ียวกบัตลาด เพ่ือใหไ้ดค้าํตอบท่ีตอ้งการ
ทราบตามหลกั 7Os ดงัต่อไปน้ีคือ 

 ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?)  ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target 
market?)ทาํไมจึงซ้ือ (Why does the market buy?)ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in 
the buying?)ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?)ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?)และ
ซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?) 
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 จากผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
สามารถสรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายจะอยูใ่นช่วงอาย4ุ0-49ปี ซ่ึงเป็นช่วงอายท่ีุใหค้วามสาํคญั
กบัสุขภาพเป็นหลกั และผลไมส่้วนใหญ่ท่ีนิยมซ้ือก็คือกลว้ยอบพลงังานแสงอาทิตย ์ซ่ึงเป็นอาหาร
ท่ีทานง่ายและไม่มีการปรุงแต่งใดๆ อีกทั้ง กลว้ยนั้นมีสรรพคุณท่ีเป็นทั้งผลไมแ้ละยาระบายท่ีดีและ
เป็นผลไมท่ี้นิยมทานมาชา้นาน ในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ังก็จะมาจากการไดรู้้จกัร้านดว้ยตนเองอีก
ทั้งยงัมีกลุ่มบุคคลท่ีสนิทคอยแนะนาํ และจะซ้ือทุกคร้ังท่ีมีโอกาสมาท่ีตลาดนํ้ าอมัพวาแห่งน้ีหรือ
แมแ้ต่การซ้ือเพ่ือเป็นเป็นของฝากตามเทศกาลต่างๆ 

 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และภายนอก
ร่างกาย ถือเป็นเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจซ้ือดา้นเหตุผลหรือทางดา้นจิตวิทยาก็ได ้
ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) 2.ส่ิง
กระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) จากการวิเคราะห์ผลสรุปไดว้า่ 

 สําหรับปัจจยัดา้นท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ การส่งเสริมการขาย เพราะ

เน่ืองจากจะมี การโปรโมชัน่สินคา้แลว้ ยงัมีการใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองชิมก่อนการตดัสินใจซ้ือจริง 

รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีเนน้ถึงรูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑท่ี์ทาํใหน่้าบริโภคมากข้ึน อีกทั้งความ

สด สะอาดของผลิตภณัฑท่ี์ทาํให้ผูบ้ริโภคนิยมมาซ้ือเน่ืองจากแสดงถึงคุณภาพและความใส่ใจของ

ทางผูป้ระกอบการรองลงมาคือดา้นสถานท่ี ท่ีตอ้งมีความสะอาดอนามยั และยงัช่วยผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจท่ีจะซ้ือไดง่้ายข้ึนเน่ืองจากการดูแลสภาพ แวดลอ้มก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีทางร้านคา้ไม่ควร

จะละเลยและดา้นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมาเป็นอนัดบัสุดทา้ยคือ ราคาซ่ึงจะสามารถแสดงความ

เหมาะสมระหว่างตวัราคากบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้ายข้ึนต่อการ

ซ้ือแต่ละคร้ัง 

 แต่ทั้ งน้ีก็มีส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆท่ีอาจทาํให้อัตราการซ้ือลดลง อันเน่ืองมาจาก สภาพ

เศรษฐกิจ ส่ิงแวดลอ้ม การเมือง ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีทางร้านคา้เองไม่สามารถควบคุมได้ส่ิงกระตุน้

เหล่าน้ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่าจะซ้ืออะไร ท่ีไหน อย่างไร เม่ือใด และเท่าไร  

เช่น  ถา้สภาพเศรษฐกิจไม่ดีผูบ้ริโภคจะมีรายไดน้้อย  สินคา้ท่ีซ้ือมกัจะเป็นสินคา้ราคาประหยดั  



46 
 

 

 

หรือมีการลดราคา ตวัอย่างจากทางร้านคา้แมว้่าจะไม่มีการลดราคาแต่ก็เพิ่มปริมาณให้ ทาํให้

ผูบ้ริโภคติดใจไม่นอ้ย  

ข้อเสนอแนะ  

ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูป้ฏิบติั 

1. ผูป้ระกอบการควรจดันโยบายส่งเสริมการขาย โดยการจดัโปรโมชัน่สินคา้ เพื่อให้

สินคา้เป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 

2. ผูบ้ริโภคนิยมบริโภคกล้วยอบพลังงานแสงอาทิตย์โดยมีรูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ี
น่าสนใจดงันั้นผูผ้ลิตควรมีการส่งเสริมปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์โดยการพฒันาคุณภาพ
ผลิตภณัฑแ์ละการมีออกแบบผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย 

3. ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูผ้ลิตน่าจะมีการจดัส่วนลดในช่วงเทศกาลต่างๆ 

จดัโปรโมชัน่ในแต่ละเดือน 

 

ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

 เพื่อให้ไดผ้ลการวิจยัท่ีสมบูรณ์และสามารถนาํมาใชก้บัธุรกิจเก่ียวกบัผลไมแ้ปรรูปได ้ผูว้ิจยัมี

ขอ้เสนอแนะในการวิจยั ดงัน้ี 

1. ในการศึกษาคร้ังน้ี มีขอบเขตการศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวไทย

การศึกษาคร้ังต่อไป ควรศึกษาทั้งนกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างชาติดว้ย 

2. ควรศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินซ้ือผลไมแ้ปรรูปในหลกัการ

7P’s เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลไมแ้ปรรูปต่อไป 
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แบบสอบถามเร่ือง 

การศึกษาพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลไม้แปรรูป ร้านบ้านกล้วย  ตลาดนํา้อมัพวา     

อาํเภออมัพวา  จังหวดัสมุทรสงคราม 

วตัถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไม้แปรรูป  ร้านบ้านกล้วย  ตลาดนํ้ าอัมพวา  

จงัหวดัสมุทรสงคราม 
2. เพื่อหาวเิคราะห์องคป์ระกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้นกลว้ย  

ตลาดนํ้าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมายลงหนา้ขอ้ความท่ีท่านตอ้งการเลือกมากท่ีสุดและตรงต่อความ
เป็นจริง 
1. เพศ 
� ชาย  � หญิง 
2. อาย ุ
�ตํ่ากวา่ 20 ปี  � 20 – 29 ปี 
� 30 – 39 ปี  � 40 – 49 ปี 
� 50 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพสมรส 
�โสด  �สมรส 
�หยา่ � หมา้ย 
4. ระดบัการศึกษา 
� ประถมศึกษา     �มธัยมศึกษาตอนตน้ 
� มธัยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  �อนุปริญญาหรือปวส. 
�ปริญญาตรี     �สูงกวา่ปริญญาตรี 
�อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 
5. อาชีพ 
�นกัเรียน/นกัศึกษา    �ขา้ราชการ 
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�พนกังานรัฐวิสาหกิจ    �พนกังานบริษทัเอกชน 
�ธุรกิจส่วนตวั     �ลูกจา้ง 
�แม่บา้น/พอ่บา้น    � วา่งงาน 
�อ่ืนๆโปรดระบุ....................................... 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
� นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  � 10,001 – 20,000 บาท 
� 20,001 – 30,000 บาท    � 30,000 บาทข้ึนไป 
7. ภูมิลาํเนา 
� กรุงเทพ / ปริมณฑล    �ต่างจงัหวดั (โปรดระบุ)................... 
 
ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการซ้ือผลไม้แปรรูป ร้านบ้านกล้วย ตลาดนํา้อมัพวา อาํเภออมัพวา จังหวดั 
              สมุทรสงคราม 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมายลงหนา้ขอ้ความท่ีท่านตอ้งการเลือกมากท่ีสุดและตรงต่อความ    
   เป็นจริง 
8. ท่านรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปของร้านบา้นกลว้ยโดยวิธีใด 
� ทราบดว้ยตนเอง    � คาํบอกกล่าวจากเพื่อน/ญาติ 
� จากอินเตอร์เน็ต/เวบ็ไซด ์   � อ่ืน ๆ…………………………. 
9. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปร้านบา้นกลว้ย (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
� มีความสะอาด    � มีคุณภาพ 
� รสชาติอร่อย     � การตกแต่งร้านมีความน่าสนใจ 
� ราคายติุธรรม/ไม่แพง    � สินคา้มีหลากหลายชนิด 
� มีส่วนลด     � สถานท่ีขายง่ายต่อการเลือกซ้ือ 
� อ่ืนๆ (ระบุ)....................................... 
10. ท่านซ้ือผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปจากร้านบา้นกลว้ยเป็นสินคา้ชนิดใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
� กลว้ยอบพลงังานแสงอาทิตย ์   � กลว้ยกวน 
� มะขามแช่อ่ิม     � อินทผลมัอบแหง้ 
� พทุราเช่ือม     � บว๊ยซากรุะ 
� อ่ืนๆ (ระบุ)..................................... 
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11. ผลิตภณัฑจ์ากร้านบา้นกลว้ยท่ีท่านเลือกซ้ือ โดยมากท่านซ้ือมาเพ่ือ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
� ซ้ือเพ่ือเป็นของฝาก    � ซ้ือเพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อ 
� ซ้ือเพ่ือรับประทานเอง   � ซ้ือเพราะผูอ่ื้นฝากซ้ือ 
� อ่ืนๆ (ระบุ).............................. 
12. ท่านมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑข์องฝากจากร้านบา้นกลว้ยเฉล่ียคร้ังละเท่าใด 
� นอ้ยกวา่200  บาท    � 201- 300 บาท 
� 301- 400 บาท    � 401- 500 บาท 
� มากกวา่ 500 บาท 
13. ท่านซ้ือผลิตภณัฑผ์ลไมแ้ปรรูปจากร้านบา้นกลว้ยทุกคร้ังท่ีมาตลาดนํ้าอมัพวาหรือไม่ 
� ซ้ือทุกคร้ัง     � ซ้ือบางคร้ัง 
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความคดิเห็นในส่วนประสมทางการตลาดของการเลอืกซ้ือผลไม้แปร 
  รูป ร้านบ้านกล้วย ตลาดนํา้อมัพวา อาํเภออมัพวา จังหวดัสมุทรสงคราม 
คาํช้ีแจง :  กรุณาทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านวา่ขอ้ความใน 
   แต่ละขอ้มีความสาํคญัในการเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูป ร้านบา้นกลว้ยของท่านมากท่ีสุด 
 
 
 
ข้อ 

 
 

 
 

ข้อความเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญัในการเลอืกซ้ือ  

 
มาก
ทีสุ่ด 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

 
น้อย 

 
น้อย
ทีสุ่ด 

 
 

14. ความสด สะอาด ของผลิตภณัฑ ์      
15. รสชาติของผลิตภณัฑ ์      
16. ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์      
17. ความสะอาด ปลอดภยั และมิดชิด ของบรรจุภณัฑ ์      
18. รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑมี์ความดึงดูดใจ      
19. ความสะอาดของสถานท่ีตั้งของร้าน      
20. ความสะดวกเม่ือเดินทางมาท่ีร้าน      
21. รูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ      
22. รูปลกัษณ์ของร้านคา้มีความดึงดูดใจ      
23. ผลิตภณัฑมี์ป้ายราคาติดบอกอยา่งชดัเจน      
24. การจดัโปรโมชัน่ลด  แลก  แจก  แถมสินคา้      
25. การแจกแผน่ผบัเพื่อแนะนาํผลิตภณัฑ ์      

26. 
การแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์พื่อใหผู้บ้ริโภคได้
ทดลองชิม 

     

27. การโฆษณาผา่น Internet      
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ข้อเสนอแนะ  / ความคดิเห็น 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
..........................................................................................................................................................

ขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ – สกลุ  นางสาวปิยพร ศรีกล่ินสุวรรณ  

ท่ีอยู ่   3/334หมู่ 6ถนนพทุธมณฑล สาย 4 ตาํบลกระทุ่มลม้ 

   อาํเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม 

ประวติัการศึกษา 

 พ.ศ. 2551 สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนสตรีนนทบุรี 

 พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการธุรกิจทัว่ไป 

   คณะวิทยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ – สกลุ  นางสาวมธุรดา อ่ิมทรัพย ์ 

ท่ีอยู ่   150 หมู่ 6 ตาํบลเจด็เสมียน อาํเภอโพธาราม จงัหวดัราชบุรี 

ประวติัการศึกษา 

 พ.ศ. 2551 สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนราชโบริกานุเคราะห์ 

 พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการธุรกิจทัว่ไป 

   คณะวิทยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร
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