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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ (BUSINESS MODEL BALLOONS HOUSE) มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อยอดธุรกิจ เพ่ือเป็นแนวทางในการบริหารและจัดการ
ร้านที่มีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองและเพ่ิมยอดขาย และกําไรที่ได้จากการให้บริการ ให้มาก
ขึ้น 30% 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ได้ทําการศึกษาวิจัยการตลาดด้วยวิธีการสัมภาษณ์กับประชากร
ชาย/หญิง จํานวน 20 คน  การวิเคราะห์ปัจจัยรอบด้าน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของ
ธุรกิจ การวิเคราะห์ความเสี่ยง ความได้เปรียบในการแข่งขัน และการศึกษาแนวคิดและทฤษฏีที่
เก่ียวข้อง เพ่ือนําไปสู่การสร้างกลยุทธ์ในการบริหารจัดการธุรกิจในอนาคต จากการวิเคราะห์ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อลูกโป่งมากที่สุด โดย
ลูกโป่งต้องมีความหลากหลายและมีความแตกต่างทั้งในเร่ืองของคุณสมบัติ อาทิเช่น สีสัน ขนาด 
รูปแบบ และมคีวามสวยงาม และปัจจัยที่นํามาพิจารณารองลงมาได้แก่ ราคา การรับรู้เก่ียวกับข้อมูล
ข่าวสารมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่ง จึงได้ใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด การ
ประชาสัมพันธ์ผ่านกลุ่มต่างๆ การสร้างเพจเพ่ือรองรับร้านขายลูกโป่ง สรา้งการตลาดเชิงกิจกรรม 
และสร้างระบบสมาชิก ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ลูกโป่งให้ตรงกับความต้องการลูกค้า ลูกค้า
สามารถออกแบบลูกโป่งเป็นของตนเองได้ ราคาที่เหมาะสมและมีราคาสําหรับสมาชิกของร้าน ลูกโป่ง
พูดได้ การจัดโปรโมช่ัน ที่แตกต่างจากร้านทั่วไป และศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย
ตลอดเวลา 

เมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือต่อยอดธุรกิจ พบว่ามีความคุ้มค่าในการลงทุน 
โดยใช้งบลงทุนประมาณ 200, 000 บาท และมีค่า NPV (5ปี) เท่ากับ 2,349,523 บาท IRR เท่ากับ 
50.12 % และระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 2.56 เดือน 
 
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ, ลูกโป่ง 
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ABSTRACT 
 

This business plan goal is aimed to study the possibility of Business Model. 
Includes to guide the administration and management with a growth rate continues 
and increased sales and profits by providing services to more 30 %. 

In-depth marketing research was the main method to create this business 
plan, In-depth interview with the 20 people. Analysis the strengths, weaknesses, 
opportunities and threats of the business. Analysis the advantage in competition and 
the concepts and theories to lead to the creation of strategies to manage business. 

The research, analysis result most respondents agreed that the product is a 
factor that affects the choice of buying many balloons as possible. The balloons 
have diverse and different in terms of features, such as color, size, style and beauty . 
The factors taken into consideration, followed by price perception regarding 
information affecting the decision to buy balloons. The leading strategy, marketing 
promotions, public relations through various groups. Creating a page devoted to 
shops balloons. Create event marketing And create profile Product design and 
development to meet customer demand balloons. Customers can design their own 
balloons. The price is right and the price for the store. Balloons say The promotion 
Different from general And study the behavior of consumers or prospects all the 
time. 

The research result found the possibility of investing to improve this business 
is dramatically high, It is needs to invest money about 200,000 bath and will have 
NPV value equal 2,349,523 bath, IRR equal 50.12 percentage and payback period of 
2.56 month. 
 
Keyword: Business  Model, Balloons 
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กิตติกรรมประกาศ 
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อาจารย์ทุกท่านของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สาํหรับความรู้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษาและผูท้ี่เก่ียวข้องทุก
ท่าน และเพ่ือนๆ พ่ีๆ น้องๆ ที่คอยให้กําลังใจจนการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองคร้ังน้ีสําเร็จลุล่วงไปได้
ด้วยดี  

ท้ายน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่สนับสนุนในการทําแผนธุรกิจน้ีจนสมบูรณ ์ให้
กําลังใจ และขอขอบคุณมิตรภาพตลอดระยะเวลาการศึกษาในหลักสูตรน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา   

 
ธุรกิจลูกโป่ง ในปัจจุบัน ถือเป็นหน่ึงในธุรกิจที่เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วเป็นอย่างมาก ทั้งใน

ฐานะตัวแทนการส่งความสุขที่เข้ามาสร้างสสีันให้กับงานต่างๆ อาทิเช่น งานอีเว้นท์, งานรับปริญญา, 
งานวันเกิด และงานสําคัญอ่ืนๆ อีกมากมายพร้อม สร้างกระแสความนิยมให้กับทุกคนทกุชนช้ัน ไม่ว่า
จะเป็น ดารา, ศิลปิน, นักศึกษา, พนักงานออฟฟิศ ฯลฯ ซึง่ต้องบอกว่า เป็นเทรนด์ของขวัญแทนใจที่
ใครๆ ก็นิยมในยุคน้ีเลยทีเดียว 

ร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ เปิดให้บริการเพ่ือส่งความรู้สึกผา่นลูกโป่งและรับตกแต่งสถานที่ด้วย
ลูกโป่ง โดยธุรกิจน้ีเกิดขึ้นจากความรักและความชอบลูกโป่งต้ังแต่วัยเด็ก ซึ่งในทุกๆครั้งที่เห็นลูกโป่ง
ในสถานที่ต่างๆ จะทําให้รู้สกึถึงความสนุก สีสัน ความสุข และเทศกาล ซึ่งในปัจจุบันเร่ิมมีการใช้
ลูกโป่งส่งความสุขให้แทนของขวัญในวันพิเศษกันอย่างแพร่หลาย เพราะลูกโป่งสามารถที่จะเป็น
สื่อกลางในการบอกความรู้สึกแก่ผู้ที่ได้รับได้เป็นอย่างดี ไม่ว่าจะเป็นการอวยพรวันเกิด การยินดีใน
การจบการศึกษา ต้อนรับสมาชิกตัวน้อย การส่งความห่วงใย การเย่ียมไข ้การขอบคุณ วันครบรอบ 
ขอแต่งงาน ฯลฯ ลูกโป่งสามารถแทนความรู้สึกต่างๆได้ในทุกโอกาส จึงทาํให้ข้าพเจ้าเล็งเห็นโอกาส
ทางธุรกิจ ที่จะสามารถสร้างรายได้และมีความสุขไปพร้อมๆ กัน ซึ่งทางรา้นมีบริการจัดส่งพร้อม
บริการรับเซอร์ไพรส์ นอกจากน้ีร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ ยังให้บริการรับตกแต่งสถานที่ด้วยลูกโป่ง 
อาทิ ตกแต่งโชว์รูมรถ งานแต่งงาน งานปาร์ต้ีต่างๆ งานอีเวนท์ ฯลฯ ตามความต้องการของลูกค้าโดย
ทีมงานที่มีประสบการณ์  

รายงานเล่มน้ี จะเป็นการต่อยอดทางธุรกิจ จากเดิมที่มีอยู่แล้วคือธุรกิจจาํหน่ายลูกโป่งทั้ง
ปลีกและส่ง ทีท่างผู้จัดทํามองเห็นว่า หากมีการต่อยอดธุรกิจ สร้างความหลากหลายทางด้าน
ผลิตภัณฑ์และนํากลยุทธ์ด้านต่างๆ มาเป็นแนวทางในการบริหารและจัดการย่อมที่จะสามารถสร้าง
ยอดขายให้สูงข้ึน และมีการขยายสาขาเพ่ิมในการอนาคตได้อย่างแน่นอน และเป็นการสร้างแบรนด์
สินค้าให้ตอบโจทย์ถึงความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น โดยร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ มุ่งเน้นการสร้าง
ความประทับใจแก่ลูกค้าในทกุๆ ช้ินงานที่สง่มอบแก่ลูกค้าควบคู่ไปกับการสร้างความประทับใจในการ
ให้บริการของทางร้านไปพร้อมกัน พนักงานของร้านบอลลูนเฮาท์ทุกคนได้รับการอบรมทักษะความ
ชํานาญเฉพาะทางด้านลูกโป่งและองค์กรของเราเน้นยํ้าปลูกฝังในเร่ืองความตรงต่อเวลาในการ
ให้บริการเป็นสําคัญ 

 
 
 



2 

1.1 แนะนาํธรุกิจ 
1.1.1 สถานทีต้ั่ง 
ร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ (Balloons House) ต้ังอยู่ที่ ศูนย์การค้าวิคตอเรียการ์เด้น ห้อง 

S106-S108 เลขที่ 39/9 ถนนเพชรเกษม แขวงหลักสอง เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 1016 โดยมี
พ้ืนที่ใช้สอยประมาณ 20 ตารางเมตร เหตุผลที่เลือกทําเลนี้เน่ืองจาก เป็นศูนย์การค้าที่มีผู้คนมาใช้
บริการจํานวนมากและสถานที่ต้ังของร้านติดถนนหน้าลานนํ้าพุ และใกล้กับร้านกาแฟช่ือดัง ซึ่งจะมีรถ
ขับผ่านตลอดถึงแม้จะไม่ได้มาใช้บริการทีศู่นย์การค้าก็ตาม เน่ืองจากถนนดังกล่าวสามารถเป็น
ทางผ่านเข้าซอยเพชรเกษม 69 ได้ และทําเลท่ีต้ังของศูนย์การค้ายังใกล้กบัสถานศึกษาและโชว์รูมรถ
ช่ือดังหลายแห่ง  บริเวณศูนย์การค้ายังมีที่จอดรถบริการฟรีมากกว่า 200 คัน  
 

ภาพที่ 1.1: ภาพแสดงแผนทีต้ั่งของร้าน Balloons House 
 

 
 
ภาพที่ 1.2: ภาพแสดงหน้าร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ 
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1.1.2 ช่องทางการจัดจําหนา่ย/รับบริการ 
สําหรับช่องทางในการจัดจําหน่ายผ่านทางหน้าร้าน นอกจากน้ียังมีช่องทางในการจําหน่าย 

ผ่าน เพจของ Facebook, ไลน์, และอินสตราแกม  
 

1.2 ประเภทของสินค้า/บริการ 
ร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ บริการส่งความรู้สึกต่างๆ ผ่านลกูโป่งจากผู้ให้ถึงผู้รับในทุกๆ โอกาส

สําคัญและรับออกแบบ ตกแต่งสถานที่ด้วยลูกโป่งในทุกโอกาส ขายลูกโป่งทุกชนิดและอุปกรณ์
เก่ียวกับลูกโป่งที่มีคุณภาพ ลูกโป่งแบ่งตามเน้ือของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตได้ 3 ประเภท ดังน้ี 

1. ลูกโป่งเนื้อยาง (Latex Balloon) 
คือ ถุงเล็กๆ สีๆ ที่เป็นเน้ือยางบางๆ สามารถบรรจุอากาศ เพ่ือเป็นของเด็กเล่นหรือไว้เป็น

ลูกโป่งตกแต่ง เมื่อเป่าลมเข้าไปในลูกโป่งขนาด 12 น้ิว แล้วมัดให้แน่น ลูกโป่งสามารถพองอยู่ได้เป็น
เดือน เพราะโมเลกุลของลมที่บรรจุในลูกโป่งน้ันใหญ่กว่ารูพรุนของเน้ือลูกโป่ง บริษัทหรือห้างร้านส่วน
ใหญ่นิยมนําลกูโป่งยางมาพิมพ์โลโก้หรือ ตราสินค้า แล้วใส่ก้านแจกเพ่ือการประชาสัมพันธ์เน่ืองจากมี
ค่าใช้จ่ายตํ่ากว่าลูกโป่งประเภทอ่ืนๆ แต่ถ้าเราบรรจุลูกโป่งด้วยแก็สฮีเลียม (ไม่ติดไฟ) หรือ ไฮโดรเจน
(ติดไฟ) ในลูกโป่งขนาด เท่ากันที่อุณหภูมิหอ้ง ลูกโป่งสามารถลอยอยู่ได้นานประมาณ 6- 8 ช่ัวโมง 
ข้อดีคือลูกโป่งลอยเด่นสวยงาม โดยเฉพาะลูกโป่งพิมพ์ลาย จะได้รับความสนใจจากผู้พบเห็นเสมอ แต่
ราคาก็จะแพงกว่าลูกโป่งบรรจุลม ส่วนใหญจ่ะใช้เป็นงานพิธีต่างๆ ในการปล่อยลูกโป่งแก็สข้ึนสู่
ท้องฟ้า 

 
ภาพที่ 1.3: ลูกโป่งเน้ือยาง 
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2. ลูกโป่งเน้ือโลหะ (Foil Balloon) 
คือ ถุงลูกโป่งที่ทําจากแผ่นโลหะอลูมิเนียมเบาบาง ลักษณะมันเงา มีรูปร่าง หลายขนาด 4 

น้ิว 7 น้ิว 9 น้ิว 18 น้ิว 20 น้ิว ถึง ขนาดใหญ่แล้วแต่บริษทัผู้ผลิต หลายรูปทรงเช่น ทรงกลม ทรง
หัวใจ ทรงดาว ทรงสี่เหลี่ยม และรูปร่างต่างๆ ทั้งหมดน้ีต่างก็มีทั้งแบบสพ้ืีนและมีลวดลายให้เลือกใช้ 

 
ภาพที่ 1.4: ลูกโป่งเน้ือโลหะ 
 

 
 

3. ลูกโป่งเน้ือพลาสติก (Bubble Balloon) 
ทําจากเน้ือพลาสติกพิเศษที่ยืดมากเมื่อเป่าจนจะเกือบไม่มีรอยย่นที่รอยต่อของพลาสติกและ

สามารถเก็บแก็สได้นาน ทําให้ลูกโป่งบับเบ้ิลลอยอยู่ได้นานเป็นอาทิตย์ มีคุณสมบัติเช่นเดียวกับฟอยล์
คือเมื่อแก็สหมดสามารถเก็บไว้และนํามาเติมแก็สในโอกาสที่จะใช้ครั้งต่อไปได้ 

 
ภาพที่ 1.5: ลูกโป่งเน้ือพลาสติก 
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โดยลูกโป่งแต่ละประเภทจะมีอายุการใช้งานที่แตกต่างกันออกไปหลังจากเติมก๊าซฮีเลี่ยมที่จะ
สามารถทําใหลู้กโป่งลอยได้ โดยลูกโป่งเน้ือยางจะสามารถลอยอยู่ได้ 5-8 ช่ัวโมง ลูกโป่งฟอยด์และ
ลูกโป่งเน้ือพลาสติกจะสามารถลอยอยู่ได้ 5-7 วัน โดยข้ึนอยู่กับสภาพอากาศ   
 
1.3 รายละเอียดของสนิคา้/บริการ 
 1.3.1 จุดเด่น 
 - มีบริการที่หลากหลายเกี่ยวกับกิจกรรมงานบริการด้านลูกโป่ง อาทิเช่นซุ้มลูกโป่ง กาํแพง
ลูกโป่ง จัดซุ้มลูกโป่ง หนังสือลูกโป่ง  

- ควบคุมการดําเนินงานโดยบุคลากรที่มีความชํานาญงานลูกโป่งและงานเป่าลม 
- สถานที่ต้ังเป็นศูนย์การค้าที่มีผู้คนมาใช้บริการจํานวนมากและสถานที่ต้ังของร้านติดถนน

หน้าลานนํ้าพุ และใกล้กับร้านกาแฟช่ือดัง นอกจากน้ียังใกล้กับสถานศกึษาและโชว์รูมรถช่ือดังหลาย
แห่ง มีที่จอดรถบริการฟรีมากกว่า 200 คัน  

- การดําเนินงานเป็นไปได้ง่าย เน่ืองจากทีมงานและผู้คนที่เก่ียวข้อง เป็นคนคุ้นเคย ระบบ
และขั้นตอนต่างๆ ไมซ่ับซ้อน และมีการแบ่งหน้าที่การจัดการได้อย่างลงตัว เน่ืองจากธุรกิจเป็นขนาด 
Micro-SME 

- มีหลากหลายช่องทางในการจัดจําหน่าย 
- มีบริการตัวแทนส่งมอบความประทับใจผ่านลูกโป่ง จัดส่งลูกโป่งให้แก่ผูร้ับ  

 1.3.2 นวัตกรรม 
 - ผู้ศึกษาได้มีแนวคิดในการสร้างลูกโป่งตามความต้องการของลูกค้า การสร้างเป็นรูปตามที่
ลูกค้าต้องการ เช่น รูปของลูกค้า การสกรีนขอ้ความติดบนลูกโป่งเพ่ือส่งผ่านความรู้สึกดีๆ 
 - นอกจากน้ี ผู้จัดทํายังมีแนวคิดในการสร้างนวัตกรรมลูกโป่งพูดได้ เน่ืองจากลูกโป่งเป็น
ตัวแทนของความรู้สึกของผู้ให้ที่มีต่อผู้รับ ดังน้ันเพ่ือให้เกิดผลของการสื่อสาร การส่งผ่านความรู้สึก
ผ่านคําพูดโดยใช้ลูกโป่งเป็นช่องทางในการสื่อสาร จึงเป็นแนวคิดที่แตกต่างและสร้างความประทับใจ
ทั้งผู้ให้และผู้รบั 
 
1.4 วิสัยทัศน ์(Vision) 
 ร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์จะเป็นผู้ให้บริการลกูโป่งส่งความสุขและให้บริการออกแบบและ
ตกแต่งสถานที่ด้วยลูกโป่งช้ันนําของประเทศ ด้วยสินค้าคณุภาพ รูปแบบสินค้าที่มีดีไซน์ทันสมัย  
แปลกใหม่ ควบคู่ไปพร้อมกับบริการที่เป็นเลิศ ไปพร้อมกับการสร้างความสุขให้แก่ลูกค้า 
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1.5 พันธกิจ (Mission) 
1. มุ่งเน้นการใช้สินค้าที่ดีมีคณุภาพ ได้มาตรฐานและปลอดภัย เพราะเราให้ความสําคญักับ

คุณภาพชีวิตของลูกค้าและความปลอดภัยมากกว่ากําไรที่มากข้ึน 
2. สร้างความมั่นใจในด้านคณุภาพและและมาตรฐานที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ลูกโป่งของทางร้าน

บอลลูนเฮ้าส์ 
3. พัฒนาคุณภาพของสินค้าเพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีการขยายตัวมากขึ้น 
4. สร้างความแตกต่างทั้งในเรื่องของสินค้าและบริการจากการใช้บริการร้านลูกโป่ง 

 
1.6 เปา้หมาย 
 
ตารางที่ 1.1: เป้าหมายของธุรกิจ ร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ 
 

 
เป้าหมายระยะสั้น (1-3 ปี) 

 

1. สร้างงานบริการด้านลูกโป่งที่มีความหลากหลาย 
2. ออกแบบผลิตภัณฑ์เก่ียวกับลูกโป่งที่มีความทันสมัยและ
แปลกใหม่เพ่ือสร้างความแตกต่างจากร้านลูกโป่งอ่ืน 
3. สร้างเว็บไซด์เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือและถือเป็นการ
เพ่ิมช่องทางในการจัดจําหน่ายลูกโป่งของร้าน 
4. สร้างฐานลูกค้ากลุ่มร้านค้าปลีกเพ่ิมข้ึนเพ่ือขยายฐาน
การตลาดโดยการสร้างโปรโมช่ันสําหรับเจ้าของกิจการ
ขนาดเล็กที่ต้องการจําหน่ายลูกโป่งในราคาส่ง 

 
เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 

 

1. ร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์จะขยายสาขา 2 สาขาในเขต
กรุงเทพฯ ภายใน 1 ปี และอกี 2 สาขาในต่างจังหวัด คือ 
จังหวัดขอนแก่น และ จังหวัดเชียงใหม่ ภายใน 2 ปี  
2. รวมถึงมีฐานลูกค้าประจําที่เป็นศูนย์จําหน่ายรถช่ือดัง
มากกว่า 20 แห่งใน 1 ปี และ 50 แห่ง ใน 2 ปี  
3. เป็นร้านขายลูกโป่งและอุปกรณ์เกี่ยวกับลูกโป่งที่มี
คุณภาพอันดับต้นๆ ของประเทศภายใน 5 ปี 
4. ร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ สามารถทํากําไร โดยมี
ระยะเวลาในการคืนทุน 1.5 ปี 
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1.7 วัตถุประสงค์ของโครงการ 
 1. บริการส่งมอบความรู้สึกผา่นลูกโป่งเพ่ือเป็นของขวัญ 
 2. บริการรับออกแบบและตกแต่งสถานที่ด้วยลูกโป่งในทุกโอกาส    
 3. จําหน่ายสินค้าเกี่ยวกับลูกโป่งในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ 

4. เพ่ือเป็นแนวทางในการเลือกซื้อสินค้าของขวัญประเภทลูกโป่งสําหรับผู้บริโภค 
5. เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และกําไรที่ได้จากการให้บริการ ให้มากข้ึน 30% 

 
1.8 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 

เน่ืองจากองค์กรมีขนาดเล็ก เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว การบริหารจัดการจึงไม่มีความ
ซับซ้อนมากนัก ซึ่งผังโครงสร้างองค์กรจึงมีขนาดเล็ก ดังน้ี 

 
ภาพที่ 1.6: ผังโครงสร้างองค์กรร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ 
 
 
 
 
 

 
 
ตารางที่ 1.2: หน้าที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ชื่องาน/
หน้าท่ี 

ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติของผู้ทํางาน 

เจ้าของ
กิจการ 

ควบคุมงานทุกแผนกให้
ดําเนินไปอย่างราบรื่น 
พิจารณารางวัลและการ
ลงโทษ ควบคุมคุณภาพการ
ให้บริการ  

1 -จบการศึกษาอย่างน้อยระดับปริญญาตรี  
-สามารถวางแผนงาน  
-มีความเป็นผู้นํา แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า
ได้  

(ตารางมีต่อ) 
 
 

เจ้าของกิจการ 

พนักงานดูแล
ร้าน 

การเงิน/บัญช ี การตลาด/การ
ขายโฆษณา 
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ตารางที่ 1.2 (ต่อ) : หน้าที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ชื่องาน/
หน้าท่ี 

ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติของผู้ทํางาน 

พนักงานดูแล
ร้าน 

ดูแลร้าน ดูแลและให้ข้อมูล
แก่ลูกค้าที่ต้องการลูกโป่ง 

1 -จบการศึกษาอย่างน้อยมัธยมศึกษาปีที่ 6 
- มีทักษะการสื่อสาร 
- มีความรู้เก่ียวกับสินค้าแบรนด์เนม 

การเงิน รายงานสรุปเงินประจําวัน 
ติดตามหน้ีสิน 

1 -จบการศึกษาระดับปริญญาตรีสาขาบัญชี 
 - มีความรอบคอบ ความซื่อสัตย์ 

พนักงาน
การตลาด/
การขาย
โฆษณา 

 

ดูแลงานขายโฆษณา /ด้าน
การประชาสัมพันธ์และด้าน
การตลาดของร้าน 

1 - จบการศึกษา ข้ัน ตํ่าปริญญาตรี ด้าน
การตลาด 
- มีความกระตือรือร้น กล้าแสดงออก 
- มีมนุษยสัมพันธ์ 
- มีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับสินค้า  

 
1.9 ที่มาของการจัดทําแผนธุรกิจ 

ผลการสํารวจของศูนย์วิจัยกสิกรไทย “พฤติกรรมการซื้อของขวัญปีใหมต้่อนรับปี 2559 ของ
คนกรุงเทพฯ” ในระหว่างวันที่ 1-10 ธันวาคม 2558 ที่ผ่านมา พบว่า คนกรุงเทพฯ ที่เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างวางแผนจะซื้อของขวัญปีใหมถ่ึงร้อยละ 82.7 เพ่ิมขึ้นกว่าปีที่แล้วที่มีสัดส่วนร้อยละ 79.1 โดย
เหตุผลหลัก คอื เป็นการซื้อเพ่ือส่งมอบความรัก ความสขุ และเป็นกาลังใจให้กับบุคคลอันเป็นที่รัก
และเคารพ ให้ฟันฝ่าอุปสรรคต่างๆ และพบแต่สิ่งดีๆ ในปีถัดไป จึงคาดการณ์ว่า ภาวะตลาดของขวัญ
ปีใหม่ของคนกรุงเทพฯในปีน้ี น่าจะมีแนวโน้มขยายตัว ทั้งน้ี ศูนย์วิจัยกสกิรไทยคาดว่า การจับจ่ายใช้
สอยของคนกรุงเทพฯ เพ่ือซื้อของขวัญปีใหมต้่อนรับปี 2559 จะมีเม็ดเงินหมุนเวียนประมาณ 5,300 
ล้านบาท เพ่ิมขึ้นประมาณร้อยละ 8 เมื่อเทียบกับปีที่ผ่านมา โดยสาเหตุสําคัญ นอกจากปีน้ี จํานวน
คนกรุงเทพฯที่วางแผนซื้อของขวัญจะมีเพ่ิมขึ้นแล้ว ราคาสนิค้าส่วนใหญก่็มีแนวโน้มปรับเพ่ิมสูงขึ้น
ด้วย (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558) 

2-3 ปีที่ผ่านมาไทยจะต้องเผชิญกับปัจจัยลบที่ส่งผลกระทบต่อกําลังซื้อ และการดําเนินชีวิต
พอสมควร ไมว่่าจะเป็นสถานการณ์ทางการเมือง หรือภาวะเศรษฐกิจ ทาํให้คนกรุงเทพฯ หลายราย
ต่างต้องการส่งมอบความสุขผา่นของขวัญปีใหม่เพ่ือเป็นกําลังใจต่อบุคคลต่างๆ รอบตัว ทั้งน้ี ผู้ทีซ่ื้อ
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ของขวัญปีใหมใ่นปีน้ีส่วนใหญจ่ะเป็นกลุ่มที่นิยมซื้อของขวัญที่มอบให้กันและกันในเทศกาลหรือโอกาส
วันสําคัญต่างๆ อยู่แล้ว โดยเฉพาะในวันเกิด วันรับปริญญา และวันวาเลนไทน์ เป็นต้น 

ดังน้ันจากสภาวะการตลาดของขวัญที่มีการอัตราการเจริญเติบโตสูงข้ึนทุกปีพร้อมทั้งมีการต้ัง
สมาพันธ์อุตสาหกรรมของขวัญอาเซียนเพ่ือเพ่ิมศักยภาพการแข่งขันในระดับภูมิภาค นอกจากลูกโป่ง
จะนิยมใช้เป็นของขวัญในเทศกาลต่างๆแลว้ ยังนิยมนํามาใช้เป็นขอตกแต่งในการจัดกิจกรรมต่างๆ 
อีกด้วย จึงทําให้ตลาดของลูกโป่งมีการขยายตัวมากย่ิงขึ้น ตามความต้องการของตลาด รวมถึงปัจจุบัน
มีการพัฒนาและออกแบบลกูโป่งให้มีความทันสมัยและแปลกตามากย่ิงข้ึน ทําให้ผู้ประกอบการ
เก่ียวกับลูกโป่งมีการแข่งขันและพัฒนาผลติภัณฑ์และนําเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือดึงดูดใจ
ผู้บริโภคและผูร้ับบริการมากขึ้น 

 
1.10 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

นอกเหนือจากการแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการแล้ว ยังมกีารแข่งขันการกระจายสินคา้สู่
ผู้ค้าส่ง ซึ่งแต่ละบุคคลก็พยายามหาช่องทางในการนําเสนอและจัดจําหน่าย ก่อให้เกิดการแข่งขันที่
รุนแรงในตลาดของขวัญ เน่ืองจากลูกโป่งถือเป็นของขวัญที่สามารถนําสินค้าทดแทนอ่ืนๆ มาแทนได้ 
จึงทําให้นอกเหนือจากการแข่งขันภายใต้ผู้ประกอบการลูกโป่งแล้ว ยังก่อให้เกิดการแข่งขันระหว่าง
ผู้ประกอบการที่ผลิตของขวัญประเภทอ่ืนๆ อีกด้วย ซึ่งทีจ่ะสามารถช่วยให้ธุรกิจสามารถแข่งขันใน
ตลาดและสามารถเติบโตและขยายตัวได้ คือการสร้างกลยุทธ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค ดังน้ันการจัดทําแผนธุรกิจ จะสามารถช่วยกําหนดกลยุทธ์ต่างๆ เพ่ือใช้ในวางแผนทางการ
ตลาดของเว็บไซด์ ให้ความสนใจในการแสวงหากลุ่มตลาดใหม่ ๆ มากข้ึน หรือโดยการสร้างโอกาส
ทางการตลาดใหม่ ๆ ทีม่ีลักษณะเฉพาะตัว (Niche Market) เช่น การรีวิวและการให้ขอ้มูลเกี่ยวกับ
สินค้า ซึ่งอาจเป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าได้ เป็นต้น รวมถึงจัดการระบบสารสนเทศ
ของเว็บไซด์ที่มีประสิทธิภาพซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของระบบการให้บริการทีส่ามารถสร้างผลตอบรับที่ดีจาก
ลูกค้าได้ในระดับหน่ึง 

 
1.11 วัตถุประสงค์การทําแผน 

1). เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อยอดธุรกิจ 
2). เพ่ือใช้ในการพิจารณาเงินทุนในการจัดต้ังและดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตามแผนที่กําหนดไว้ 
3) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่ง  
4) เพ่ือศึกษาการรับรู้ของผู้บริโภคท่ีมีต่อลูกโป่ง 
5) เพ่ือศึกษาแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่ง 
6) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อลูกโป่งเพ่ือใช้เป็นของขวัญหรือจัดกิจกรรมต่างๆ 
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1.12 วิธีการศึกษา 
1.12.1 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ 
1) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้อธิบายปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค

ว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจของผู้บริโภค (Determinants of Consumer 
Behavior) ได้แก่ ประการแรกคือปัจจัยที่อยู่ภายในของบุคคล (Internal Variables) และประการท่ี
สองคือ ปัจจัยที่อยู่ภายนอกของบุคคล (External Variables) โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1. ปัจจัยภายในของบุคคลประกอบด้วย 
ความต้องการ (Needs) หมายถึง “สิ่งที่จําเป็นใดๆ สําหรบัร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ” 

หรือกล่าวอีกนัยได้ว่าความต้องการเป็นเง่ือนไขที่จําเป็นต้องได้รับการบําบัด 
แรงจูงใจ (Motives) หมายถงึ “สิ่งกระตุ้นหรือความรู้สึกที่เป็นสาเหตุที่ทําให้บุคคลกระทํา

หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบทีแ่น่นอน” แรงจูงใจทําให้รู้ถึงความต้องการและเป็นการให้เหตุผลสําหรบั
การกระทําที่แสดงออกอันเน่ืองมาจากความต้องการ 

บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษย์หรือลักษณะอุปนิสัยที่ได้สร้าง
ขึ้นในตัวของบุคคลที่ทําให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุที่ทําให้บุคคลมี
การกระทําตามความต้องการแต่บุคลิกภาพเป็นสิ่งที่ทําให้บุคคลกระทําในลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล 

การรู้ (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางสิ่งบางอย่างได้โดยผ่านประสาททั้งห้าซึ่ง
การรู้จะเป็นส่วนที่เก่ียวข้องโดยตรงมากที่สุดของบุคคลที่มต่ีอสิ่งแวดล้อมภายนอก ในขณะที่
บุคลิกภาพเป็นเรื่องของการมองถึงสิ่งที่มีอยู่ภายในตัวของบุคคลและการรู้ของผู้บริโภค (Awareness) 
เป็นการมองถึงสิ่งที่อยู่ภายนอกของผู้บริโภคท่ีต้องมีการตีความหมายสําหรับสิ่งที่ผู้บริโภคได้เห็นได้ยิน
ได้รู้สึก 

การรับรู้การสัมผัสรู ้(Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลที่มีต่อสิ่งของหรือ
ความคิดที่สังเกตเห็นได้หรืออะไรก็ตามท่ีถูกนําเข้ามาสู่ความสนใจของผู้บริโภคโดยผ่านทางประสาท
ทั้ง 5 

การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผู้บริโภคการ
ตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได้ปฏิบัติประสบการณ์หรอืการเกิดขึ้นของ
สัญชาตญาณ 

ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกว้างๆ ของความรู้สึกที่มีอยู่ภายในตัวของมนุษย์หรือ
ความเห็นที่เป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 
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2. ปัจจัยภายนอกของบุคคลหรืออิทธิพลของสิ่งแวดล้อมประกอบด้วย 
 2.1 อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) เป็นอิทธิพลที่เกิดจากสมาชิก

ภายในครัวเรือน 
 2.2 อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลัพธ์จากการติดต่อกันของ

บุคคลทุกคนกับคนอ่ืนๆที่นอกเหนือไปจากครอบครัว 
 2.3 อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลที่มีต่อ

ธุรกิจร้านค้าหรือโดยผ่านทางการขายโดยใช้บุคคลและการโฆษณา 
 2.4 อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural Influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือที่มีอยู่ใน

ตัวของบุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีพัฒนาข้ึนอยู่ตลอดเวลาด้วยระบบของสังคมน้ัน 
 2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรอือิทธิพลของรายได้ (Economic or Income 

Influences) เป็นข้อจํากัดหรือตัวกําหนดที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในรูปของตัวเงินและปัจจัยอ่ืนที่
เก่ียวข้องด้วย 

ทิพย์วัลย์ สีจันทร์ (2546) กลา่วว่า การตัดสินใจเป็นการเลอืกทางเลือกมาเป็นแนวทางในการ
แก้ปัญหาซึ่งต้องมีทางเลือกหลายๆ ทางเลือกเกิดขึ้นก่อนแล้วนํามาเปรียบเทียบกันจนได้ทางเลือกที่
เหมาะสมที่สุดมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาต่อไป 

1. การตัดสินใจแบบสลับซับซ้อน (Complex Decision Making) มักเกิดในสินค้าที่ผู้บริโภค
มีความเกี่ยวพันสูงและต้องใช้กระบวนการตัดสินใจที่สลับซับซ้อนเช่นการตัดสินใจซื้อสนิค้าประเภท
รถยนต์ผู้บริโภคต้องใช้การตัดสินใจอย่างรอบคอบมีการแสวงหาข้อมูลขา่วสารเพ่ือใช้ในการประเมิน
ทางเลือกก่อนที่จะมีการตัดสินใจซื้อสินค้า 

2. ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) เป็นรูปแบบของพฤติกรรมการซื้อที่ผู้บริโภคมี
ความภักดีต่อตราสินค้า จะเกดิเมื่อผู้บริโภคมีความเกี่ยวพันกับสินค้าแต่การซื้อสินค้าดังกล่าวน้ันเป็น
การซื้อซ้ําที่ผู้บริโภคได้เรียนรู้จากประสบการณ์เดิมที่มีอยู่แล้ว จึงใช้ช่วงเวลาในการตัดสินใจค่อนข้าง
น้อยแม้ว่าสินคา้ที่ซื้อจะมีความเกี่ยวพันกับผู้บริโภคสูงแต่ผู้บริโภคมีความสามารถในการตัดสินในซื้อ
สินค้าน้ันอย่างรวดเร็วโดยใช้ความพึงพอใจจากประสบการณ์ที่ผ่านมาหรือใช้ความภักดีในตราสินค้า
น้ันเป็นการตัดสินใจ 

3. การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด (Limited Decision Making) เป็นการตัดสินใจซื้อสินค้าที่
ผู้บริโภคมีความเกี่ยวพันตํ่า แต่จําเป็นต้องใช้ความพยายามในการตัดสินใจอย่างรอบคอบเพราะสินค้า
น้ันเป็นสินค้าใหม่ที่ผู้บริโภคไม่คุ้นเคยจึงจําเป็นต้องใช้เวลาและกระบวนการในการเปรียบเทียบเพ่ือ
ตัดสินใจทดลองใช้สินค้าดังกล่าว 

4. การตัดสินใจแบบเฉื่อย (Inertia) เป็นรูปแบบพฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมือ่ผู้บริโภคมีความ
เก่ียวพันกับสินค้าตํ่าและไม่มคีวามแตกต่างอย่างสําคัญระหว่างตราสินค้า เช่น ในการเลือกซื้อเกลือถา้
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ผู้บริโภคซื้อเกลือตราเดิมพฤติกรรมดังกล่าวไม่ได้เป็นผลมาจากความภักดีต่อตราสินค้าแต่จะเลือกซื้อ
สินค้าเพราะความใกล้ชิดและหลังจากที่การซื้อผ่านไปก็ไม่มีการประเมนิสินค้าดังน้ันสําหรับสินค้าที่มี
ความเกี่ยวพันตํ่ากระบวนการตัดสินใจเริ่มจากความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้าซึ่งมาจากการเรียนรู้ที่
เฉื่อยตามด้วยการตัดสินใจซือ้และอาจมีการประเมินสินคา้หรือไม่มีก็ได้ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่าขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เป็นลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจากการ
สํารวจรายงานของผู้บริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อพบว่าผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน 
ดังภาพที่ 1.7 
 
ภาพที่ 1.7: โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Five – Stage Model of the 

Consumer Buying Process)   
 

 
 
ที่มา: คัคนางค์ จามะริก. (ม.ป.ป.). ปัจจัยที่มีผลต่อการบรโิภคเบเกอรี่และเครื่องด่ืมของร้าน

Set@econ café. สืบค้นจาก http://library.cmu.ac.th/faculty/econ//Exer751409 
/2549/Exer2549_10. 
 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การท่ีบุคคลรบัรู้ถึงความต้องการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่ง
กระตุ้นภายในและภายนอกเช่นความหิวความกระหายความต้องการทางเพศความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่ง
รวมถึงความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) ความต้องการท่ีเป็นความปรารถนาอันเป็น
ความต้องการทางด้านจิตวิทยา (Psychological Needs) สิ่งเหล่าน้ีเกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหน่ึงจะ
กลายเป็นสิ่งกระตุ้นบุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้นจากประสบการณ์ในอดีตทําให้เขารู้
ว่าจะตอบสนองสิ่งกระตุ้นอย่างไร 
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 นักการตลาดในข้ันกระตุ้นความต้องการมี 2 ประการดังน้ี 
 1.1 เข้าใจส่ิงกระตุ้นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค 
 1.2 แนวความคิดการกระตุ้นความต้องการช่วยให้นักการตลาดระลึกได้เสมอว่า

ระดับความต้องการสําหรับผลิตภัณฑ์จะเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
2. การค้นหาขอ้มูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่

สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภคผู้บริโภคจะดําเนินการค้นหาข้อมูลที่เก่ียวข้องมาก
ขึ้นแหล่งข้อมลูที่ผู้บริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการเลือกแหลง่ข้อมูล
ประกอบด้วย 

 2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่สมาชิกในครอบครัวญาติคนรู้จัก 
 2.2 แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่สื่อการโฆษณาพนักงานขาย

ตัวแทนการค้าการบรรจุภัณฑ์ 
 2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่การควบคุมการตรวจสอบ

การใช้สินค้า 
 2.4 แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่สื่อมวลชนองค์การคุ้มครองผู้บริโภค 
 2.5 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่หน่วยงานที่สํารวจคุณภาพ

ผลิตภัณฑ์หรือหน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ประสบการณ์ตรงของผู้บริโภคในการทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์ 

อิทธิพลของแหล่งข้อมูลจะแตกต่างกันตามชนิดของผลิตภัณฑ์และลักษณะส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภคโดยทั่วไปผู้บริโภคได้รับข้อมูลต่างๆจากแหล่งการค้าซึ่งเป็นแหลง่ข้อมูลที่นักการตลาด
สามารถควบคมุการให้ข้อมลูได้โดยปกติข้อมูลจากแหล่งการค้าให้ข้อมูลทั่วๆ ไปแก่ผู้ซือ้แต่ข้อมูลจาก
แหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภัณฑ์ใหแ้ก่ผูซ้ื้อนักการตลาดสามารถพิจารณาความสําคัญของ
แหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ผู้บริโภคว่ารู้จักผลิตภัณฑ์ได้อย่างไรและแหล่งข้อมูลใดทีม่ีอิทธิพลมากต่อ
ผู้บริโภค 

3. การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลมาแล้ว
จากขั้นที่สองผูบ้ริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ กระบวนการประเมิน
พฤติกรรมของผู้บริโภคมีดังน้ี 

 3.1 คณุสมบัติผลิตภัณฑ์ 
 3.2 ผู้บริโภคจะให้นํ้าหนักความสําคัญสําหรบัคุณสมบัติผลติภัณฑ์แตกต่างกัน

นักการตลาดต้องพยายามค้นหาและจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
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 3.3 ผู้บริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับสินค้าเน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผู้บริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์จะเปลี่ยนแปลงได้
เสมอ 

 3.4 ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้าโดยผ่านกระบวนการประเมินผลเริม่ต้น
ด้วยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่เขาสนใจและเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ตราต่างๆ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมาก
ที่สุดและปัจจยัต่างๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสนิใจซื้อ 3 ประการคือ
หลังจากประเมินทางเลือกก่อนที่จะเกิดความต้ังใจซื้อและเกิดการตัดสินใจซื้อในการตัดสินใจซื้อแต่ละ
ครั้งผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจในเรื่องต่างๆ ดังน้ี 

 4.1 เลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑ์น้ันหรือไม่แท้จรงิแล้วมี 3 ทางเลือกคือซื้อสินค้าน้ันซื้อ
สินค้าอ่ืนทดแทนหรือไม่ซื้อเลย 

 4.2 ถ้าซื้อจะซือ้ย่ีห้ออะไร 
 4.3 จะซื้อที่ไหน 
 4.4 จะซื้อจํานวนเท่าใด 
 4.5 จะซื้ออย่างไร 
นักการตลาดจะต้องพยายามที่จะสร้างแรงกระตุ้นให้ผู้บรโิภคตัดสินใจซือ้สินค้าหรือบริการให้

เร็วขึ้นซึ่งสามารถทําได้ด้วยวิธีการคือการให้ผลตอบแทนสว่นเพ่ิมการสร้างความแตกต่างและการสร้าง
ความมั่นใจ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ภายหลังจากที่ผู้บริโภคได้ซือ้
สินค้าหรือบริการแล้วพฤติกรรมหลังการซื้อบางอย่างก็จะตามมาเช่นอาจซื้อเพ่ิมขึ้นหรืออาจประเมิน
การซื้อที่ได้ตัดสินใจซื้อไปแลว้ในหลายกรณีเมื่อผู้ซื้อสินค้าหรือบริการอย่างหน่ึงอย่างใดไปแล้วก็จะทํา
ให้แรงดลใจทําให้เกิดการซื้อสนิค้าหรือบริการอีกอย่างตามมา 

2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
2.1) ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ธงชัย สันติวงษ์ (2540) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง การผสม

ที่เข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกันของการกําหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภัณฑ์ที่เสนอ
ขายและระบบการจัดจําหน่ายซึ่งได้มีการจัดออกแบบเพ่ือใช้สําหรับการเข้าถึงกลุ่มผู้บรโิภคท่ีต้องการ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ (2546) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นตัว
แปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ 4Ps) ไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึง่บริษัทใช้
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ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย หรอืเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุ 
วัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ 

จากความหมายข้างต้น พอจะสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรที่เน้นการ
ผสมที่เข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย หรือ
เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุ วัตถปุระสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ 

ธุรกิจจําเป็นที่จะต้องจัดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจที่มีการต้อนรับขับสู้ (Hospitality) เป็นหัวใจหลักในการทําธุรกิจ 

ศาสตราจารย์ ฟิลลิป ค็อตเลอ่ร์ (Philip Kotler) กูรูด้านการตลาดช้ันนําของโลก ได้ให้
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งเป็น
ธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคท่ัวไป จําเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ 
สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แกลู่กค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณคา่ของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ 
โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangibles Products) 
และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Products) 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรยีบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซือ้ 
ดังน้ัน การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อ
การจําแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม
ในการนําเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ
ที่นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอบริการ 
(Channels) 

4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการติดต่อสื่อสารให้
ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและ
เป็นกุญแจสําคญัของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝกึอบรม 
การจูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์
ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 
สามารถสร้างคา่นิยมให้กับองค์กร 
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6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กับลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ที่นําเสนอใหก้ับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

ส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งสําคัญต่อการกําหนดกลยุทธ์ต่างๆ ทางด้าน
การตลาดของธุรกิจ ที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อม
ของธุรกิจและของอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกันไปไม่มีสูตรทีต่ายตัว 

3) แนวคิดเก่ียวกับการรับรู้ 
3.1) ความหมายของการรับรู้ 
กมลวัฒน์ ยะสารวรรณ (2547) การรับรู ้หมายถึง ขบวนการแปลความหายของสิ่งเร้า 

ที่มากระทบประสาทสัมผสัของเราและแปลความหมายอย่างไรนั้น ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ในอดีต 
ของแต่ละบุคคล 

กันยา สุวรรณแสง (2542 อ้างใน บัณฑิต เผา่วัฒนา, 2548, หน้า 7) ได้ให้ความหมายของ
การรับรู้ คือ กระบวนการที่เกิดภายในตัวของแต่ละบุคคล และการรับรู้เกิดขึ้นกับสิ่งต่าง ๆที่อยู่
รอบตัว โดยการสัมผสั การเหน็ การได้ยิน การรู้สึก การได้กลิ่น การสมัผสั ซึ่งสิ่งเร้าเหลา่น้ีจะผ่านทาง
ประสาทสัมผสั แล้วแปลออกมาโดยการอาศัยประสบการณ์เดิม 

ณัฐศรุต นนทธี (2544 อ้างใน เปรมมิกา ปลาสุวรรณ์, 2549, หน้า 8) กลา่วว่า ความหมาย
การรับรู้ หมายถึง การแสดงออกถึงความรู้ ความเห็นซึ่งเกิดขึ้นจากการตีความ การสัมผสัระหว่าง
อวัยวะต่าง ๆ ของร่างกายกับสิ่งแวดล้อมซึง่เป็นสิ่งเร้า โดยมีการใช้ประสบการณ์เดิมช่วยในการให้
ความหมายแห่งการสัมผัสน้ัน ๆ 

3.2) ปัจจัยท่ีมีผลต่อการรบัรู ้
เทพพนม เมืองแมน และสวิง สุวรรณ (อ้างใน กมลวัฒน์ ยะสารวรรณ, 2547, หน้า 7) กล่าว

ว่าสิ่งที่มีผลต่อการรับรู้ของบุคคล ได้แก่ ประสบการณ์เดิม สถานการณ์ ความต้องการและหน้าที่
รับผิดชอบของบุคคล 

สุภาวดี คูหาทอง (อ้างใน กมลวัฒน์ ยะสารวรรณ, 2547, หน้า 7) แบ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การรับรู้ของบุคคลเปน็ปัจจัยภายใน ได้แก่ คุณสมบัติที่อยู่ภายในตัวของผู้รับ เช่น เพศ อาชีพ อายุ 
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ระดับการศึกษา ความต้องการ คุณค่า ความสนใจ ประสบการณ์เดิมปัจจัยภายนอก ได้แก่ คําแนะนํา 
คําสั่งสอน 

พัชราวัล พันธศิลาโรจน์ (2551) ปัจจัยทีม่ผีลต่อการรับรู้ แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ ดังน้ี 
1. ปัจจัยที่เก่ียวกับตัวผู้รับรู้ แบ่งได้ 2 ด้าน คือ 
1.1 ด้านกายภาพ หมายถึง อวัยวะสัมผัส ถา้อวัยวะสัมผัสสมบูรณก์็จะรบัรู้ได้ดี ถ้าหย่อน

สมรรถภาพ เช่น หูตึง ตาสั้น ก็จะรับรู้ได้ไม่ดี 
1.2 ด้านสติปัญญา คือ ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการรับรู้ มีหลายประการ เช่น ความจําอารมณ์ 

สติปัญญา ความพร้อม การสงัเกตพิจารณา เป็นต้น 
2. ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ได้แก่ 
2.1 ความรู้เดิม หมายถึง กระบวนการรับรู้เมื่อสัมผสัแล้ว ต้องแปลเป็นสัญลักษณ์โดยอาศัย

ความรู้เดิมที่เก่ียวข้องกับสิ่งที่เราจะรับรู้ ฉะน้ัน หากไม่มีความรู้เดิมมาก่อนก็จะทําให้การรับรู้ผิดไป
จากความเป็นจริง 

2.2 ลักษณะของสิ่งเร้า หมายถึง คุณสมบัติซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกที่ให้คนสนใจทีจ่ะรับรู้ หรือ
ทําให้การรับรู้เกิดการคลาดเคลื่อน เช่น ความคล้ายคลึง ความต่อเน่ืองของสิ่งเร้า และสภาพพ้ืนฐาน
ของการรับรู้ เป็นต้น 

บัณฑิต เผ่าวัฒนา (2548) สรปุได้ว่า ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการรับรู้ แบ่งออกได้ดังนี้ 
1. ปัจจัยทางกายภายของผู้รับรู้ ได้แก่ ระบบประสาทสัมผสั เช่น หู ตา จมูก ลิ้น ผิวหนัง เป็น

ต้น 
2. ปัจจัยทางด้านบุคลิกภาพของผู้รับรู้ ได้แก่ ทัศนคติ อารมณ์ ค่านิยม ความต้องการความ

สนใจ ความพอใจ ความรู้ และประสบการณ์ เป็นต้น 
3. ปัจจัยทางด้านสิ่งเร้าภายนอก ได้แก่ ลักษณะของสิ่งเร้า ความแตกต่างของสิ่งเร้า เช่น สิ่ง

เร้าที่มีความเข้มกว่า สิ่งเร้าที่มีความชัดเจน สิ่งเร้าที่มีการกระทําซ้ําบ่อย ๆ เป็นต้น 
ดังน้ันสามารถกล่าวได้ว่า การรับรู้ถือว่าเป็นกระบวนการแปลความหมายจากการสัมผสัการ

รับรู้ของแต่ละบุคคลน้ันแตกต่างกันต้องอาศัยปัจจัยหลายอย่าง และปัจจัยที่สําคัญ คือ ความสนใจ 
ต่อสิ่งเร้าซึ่งมีผลต่อการเลือกรับรู้ นอกจากน้ีการจะรับรู้ได้ดีมากน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับสิ่งที่มีอิทธิพล
ต่อการรับรู้ของบุคคล เช่น อวัยวะรับสัมผัส และประสบการณ์ที่ผ่านมา 

3.3) กระบวนการรับรู ้
สมัย จิตหมวด (2521, อ้างใน บัณฑิต เผ่าวัฒนา, 2548, หน้า 8) กล่าวว่า กระบวนการรับรู้ 

ประกอบด้วย 
1. อาการสัมผสั หมายถึง อาการท่ีอวัยวะสัมผัสกับสิ่งเร้าที่ผ่านมา และเข้ากระทบกับอวัยวะ

ที่รับสัมผัสกับสิ่งต่าง ๆ เพ่ือให้คนเราได้รับรู้ภาวะแวดล้อมที่อยู่รอบตัว แล้วเกิดปฏิกิริยาตอบสนองขึ้น 
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2. การแปลความหมายจากอาการสัมผัส สิ่งสําคัญที่จะช่วยแปลความหมายได้ดีและถูกต้อง
น้ัน คือ สติปัญญา การสังเกต การพิจารณา ความสนใจ ความต้ังใจ และคณุภาพของจิตใจในขณะนั้น 

3. ความรู้หรือประสบการณ์เดิม ได้แก่ ความคิด ความรู้ ความเข้าใจ และการกระทําของผู้
รับรู้ในอดีตที่จะต้องประกอบด้วยความถูกต้อง ความแน่นอน ความชัดเจน รวมทั้งมีปรมิาณข้อมูล
มากพอ หรือมคีวามรอบรู้ในหลาย ๆ ด้าน 

4) แนวคิดเก่ียวกับแรงจูงใจ 
การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ซึ่ง 

จัดเป็นปัจจัยภายในจิตใจผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้ สินค้า โดยปัจจัยทาง
จิตวิทยาที่สําคัญ 4 ปัจจัยได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและทัศนคติ ที่ทําให้เกิดความพึงพอใจ 
การจูงใจ บุคคลแต่ละคนสามารถเกิดมีความต้องการหลายสิ่งหลายอย่างในช่วงเวลาหน่ึงๆ ความ
ต้องการบางอย่างเป็นความต้องการทางชีววิทยาซึ่ง เกิดจากสภาวะความตึงเครียด เช่น ความหิว หรือ
ความลําบาก ส่วนความต้องการทางจิตวิทยาเกิดจากความต้องการยอมรับ การยกย่อง ความต้องการ
ส่วนใหญ่อาจไม่มากพอที่จะจูงใจให้บุคคลเกิดพฤติกรรมในช่วงเวลา น้ันแต่ความต้องการดังกล่าวจะ
กลายเป็นสิ่งจูงใจ (Motive) หรือแรงขับ (Drive)  เมื่อได้รับการกระตุ้นอย่างเพียงพอจนเกิด เป็น
ความต้องการท่ีกดดันมากพอที่จะจูงใจใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมตอบสนองความต้องการ 

ทฤษฎีความต้องการมี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของซิกมุนด์ ฟรอยด์ และทฤษฎีของอับราฮัม 
มาสโลว์ ทั้ง 2 ทฤษฎีให้ความหมายของแรงจูงใจแตกต่างกัน ทั้งในส่วนการวิเคราะห์ผู้บริโภคและ 
การตลาด  (ไซมอน โชติอนันต์ พฤทธ์ิพรชนัน, 2554) 

4.1) ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ 
ทฤษฎีน้ีได้ช่ือว่าทฤษฎีแรงจูงใจไร้สํานึก เน่ืองจากเห็นว่าจิตไร้สํานึก (Unconscious Mind) 

เป็นสิ่งผลักดันให้เกิดพฤติกรรมมากที่สุด ซกิมุนด์ ฟรอยด์ (Sigmund Freud) ต้ังสมมติฐานว่าพลัง
ทางจิตวิทยามีส่วนช่วยสร้างให้เกิดพฤติกรรม  เน่ืองจากบุคคลควบคุมสิ่งเร้าหลายอย่าง บุคคลจึงมี
ความฝัน พูดคําที่ไม่ต้ังใจพูด  และมีพฤติกรรมหลอกหลอน หรือเกิดอาการวิตกจริตอย่างมาก  
จนกว่าจะได้ทําในสิ่งที่จิตใต้สํานึกผลักดันให้กระทําจนสําเร็จในที่สุด ในกรณีของการซือ้สินค้า  
ผู้บริโภคอาจรู้สึกว่าสินค้าที่ต้องการมีผลต่อการทํางานหรือต่อการดําเนิน ชีวิตของตนทางใดทางหน่ึง  
และจะเกิดความรู้สึกสบายใจและพึงพอใจต่อเมื่อได้ตอบสนองความต้องการของจิต ใต้สํานึกด้วยการ
ซื้อสินค้าดังกลา่วมาในที่สุด 

4.2 ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ 
มาสโลว์กล่าวว่าความต้องการของมนุษย์จะถูกเรียงตามลําดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปหา

น้อยที่สุด   โดยบุคคลจะมีลําดับขั้นของความต้องการ (Hierarchy of Needs) ที่สามารถเรียงลําดับ
ความสําคัญจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ีคือ 1) ความต้องการของร่างกาย (Physiological Needs) 2) 
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ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) 3) ความต้องการทางสังคมหรือความต้องการการ
ยอมรับและความรัก (Social Needs)  4) ความต้องการการนับถือ (Esteem Needs) และ 5) ความ
ต้องการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) 

ความต้องการของคนเราอาจจะเกิดขึ้นได้พร้อมๆ กันหลายข้ันตอน แต่ละบุคคลจะพยายาม
ตอบสนองความต้องการที่สําคัญทีสุ่ดหรือมากที่สุดก่อน เมื่อบุคคลได้สิ่งที่มาบําบัดความต้องการแล้ว
ความจําเป็นในสิ่งนั้นก็จะหมด ไป  ดังน้ันนักการตลาดจะต้องพยายามศึกษาถึงความต้องการในแต่ละ
ขั้นตอนของมนุษย์ แล้วนํามาพิจารณาว่าผลิตภัณฑ์ของบริษัทสามารถตอบสนองความต้องการอะไรได้
บ้าง แล้วจึงได้ใช้เคร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือจูงใจผู้บริโภคให้เกิดความต้องการใน ผลิตภัณฑ์ของ
บริษัท  

ทฤษฎีของมาสโลว์ได้จัดลําดับความต้องการตามความสําคัญ คือ (รังสรรค์  ประเสริฐศรี, 
2548) 

- ความต้องการทางกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการพ้ืนฐาน คือ อาหาร ที่
พัก อากาศ ยารักษาโรค 

- ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการที่เหนือกว่า ความ
ต้องการเพ่ือความอยู่รอด เป็นความต้องการในด้านความปลอดภัยจากอันตราย 

- ความต้องการทางสังคม (Social Needs) เป็นการต้องการการยอมรับจากเพ่ือน 
- ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) เป็นความต้องการการยกย่องส่วนตัว ความ

นับถือและสถานะทางสังคม 
- ความต้องการให้ตนประสบความสําเร็จ (Self – Actualization Needs) เป็นความต้องการ

สูงสุดของแต่ละบุคคล ความต้องการทาทุกสิ่งทุกอย่างได้สําเร็จ 
4.3) ประเภทของแรงจูงใจ  
แรงจูงใจมีมากมายหลายอย่าง แต่พอจะแบ่งออกได้เป็นสองประเภท ดังนี้ (รังสรรค์  

ประเสริฐศรี, 2548) 
ก. แรงขับปฐมภูมิ (Primary Drives) เป็นแรงขับที่มีกําเนิดมาจากความต้องการทางร่างกาย 

และไม่ต้องอาศัยการเรียนรู้ (Unlearned) เช่น ความหิวและความกระหาย มักจะเรียกว่าแรงขับทาง
สรีรวิทยา (Physiological Drives) นอกจากน้ันอาจมีแรงจูงใจบางอย่างที่มิได้เกิดจากการเรียนรู้
เช่นกัน แต่มิได้เก่ียวข้องกับการเปลี่ยนแปลงทางสรีรวิทยา เช่น ความรัก ความอยากรู้อยากเห็น การ
กระตุ้นความรู้สึกจากการสัมผัส (Sensory Stimulation) เป็นต้น 

          1. ความหิว (Hunger) ร่างกายต้องการอาหารเพ่ือการเจริญเติบโต อาหารจึงเป็น
ปัจจัยสําคัญอย่างหน่ึงของชีวิต ความรู้สึกหิวจะแตกต่างกันไปในแต่ละคนและแต่ละเวลา สมอง
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บางส่วนเกี่ยวข้องกับการควบคุมของความหิวและการกินอาหาร ส่วนที่สําคัญทีสุ่ดคือ 
Hypothalamus 

          2. ความกระหาย (Thirst) นํ้าเป็นสิ่งจําเป็นอย่างหน่ึงสําหรับร่างกาย นํ้าจะสูญเสีย
ไปจากร่างกายในลักษณะต่างๆ กัน โดยเฉพาะอย่างย่ิงทางปอด ต่อมเหง่ือและไต เมื่อมกีารสูญเสียนํ้า
เกิดขึ้นร่างกายจําเป็นจะต้องรักษาความสมดุลของนํ้าและอิเล็กโทรไลทใ์ห้คงอยู่ ความต้องการใน
ลักษณะเช่นน้ีจึงก่อให้แรงขบัของความกระหาย ศูนย์ควบคุมความกระหายอยู่ที่ Hypothalamus ซึ่ง
ประกอบด้วยเซลล์ประสาททีไ่วต่อการสูญเสียนํ้ามาก 

          3. แรงขับทางเพศและความเป็นมารดา (Sex and Maternal Drives) เราเช่ือว่าแรง
ขับทางเพศและความเป็นมารดา (Maternal Behavior) เป็นแรงขับทางสรีรวิทยา เพราะว่าในสัตว์ที่
ตํ่ากว่าคน สิ่งเหล่าน้ีขึ้นอยู่กับฮอร์โมนในเลอืด Androgens ซึ่งหลั่งออกมาจากอัณฑะ (Testes) ของ
ผู้ชายก่อให้เกิดความรู้สึกทางเพศแบบผู้ชาย Estrogens ซึ่งหลั่งออกมาจากรังไข่ (Ovaries) ของ
ผู้หญิงก่อให้เกิดความรู้สึกทางเพศแบบผู้หญิง           

4. อุณหภูมิ (Temperature) ร่างกายต้องการความอบอุ่นและความหนาวเย็นที่
พอเหมาะ กล่าวคือไมร่้อนและหนาวจนเกินไป อากาศร้อนจัดหรือหนาวจัดจะก่อให้เกิดการปรับตัว
ทางร่างกาย เพ่ือให้อุณหภูมิคงที่และเกิดแรงจูงใจในการแสวงหาเคร่ืองนุ่งห่ม ตัวรับ (Receptors) 
สําหรับอุณหภูมิอยู่ที่ผิวหนัง ส่วนศูนย์ควบคุมอุณหภูมิที่ไฮโปทาลามัส 

          5. การหลีกหนีความเจ็บปวด (Avoidance of Pain) ความต้องการท่ีจะหลีกหนี
ภยันตรายต่างๆ เป็นสิ่งจําเป็นสําหรับการดํารงอยู่ของมนุษย์และสัตว์ทั้งหลาย 

          6. ความอยากรู้อยากเห็นและการกระตุ้นความรู้สึกจากการสัมผัส (Curiosity and 
Sensory Stimulation) ถ้าเรามองดูพฤติกรรมในแต่ละวันทั้งของคนและสัตว์จะเห็นว่าสิ่งเหล่าน้ีมา
จากแรงขับทางสรีรวิทยาที่เก่ียวกับความอยากรู้ อยากเห็นและการกระตุ้นความรู้สึกจากการสัมผสั 
ตัวอย่าง คนเราต้องใช้ตามองหลายสิ่งหลายอย่างจนนับไม่ถ้วน อาทิเช่น หนังสือ รูปภาพ 
หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ ทิวทัศน์ ภูเขา การแข่งขันกีฬา รถยนต์ เสื้อผ้า และจุดสนใจอ่ืนๆ บางครั้งเรา
ต้องใช้พลังงานในกิจกรรมบางอย่าง เช่น การออกกําลังกาย การเล่นกีฬา การยกของ การเย็บเสื้อผ้า 
การเดินทาง และอื่นๆ การจูงใจมีส่วนเข้ามาเก่ียวข้อง มิฉะน้ันคนเราจะไม่ทําสิ่งเหล่าน้ี แต่แรงจูงใจใน
กรณีเหล่าน้ีมิได้เป็นเรื่องทางสรีรวิทยาโดยตรง 

          7. กิจกรรมและการจัดแจง (Activity and Manipulation) แรงจูงใจบางอย่างมี
กิจกรรมทางรา่งกายและการจัดแจงเป็นเป้าประสงค์ ทั้งสตัว์และมนุษย์ต้องเสียเวลามากทีเดียว ใน
การเดินไปเดินมาโดยไม่มีเหตุผลชัดเจน สัตว์บางอย่างเช่นหนูถีบจักร จะต้องถีบจักรให้มนุษย์อยู่เร่ือย 
สัตว์ช้ันสูงหรือคนชอบวุ่นวายหรือจัดแจงสิ่งของบางอย่าง เช่น เด็กเล่นง่วนอยู่กับของเล่น บางคนก็
ชอบจับฉวย หยิบโน่นจับน่ี 
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          8. แรงจูงใจเก่ียวกับความสามารถ (Competence Motive) ถ้าเราแสวงหาหลักการ
ในการศึกษาเรือ่งของความอยากรู้อยากเห็นและกิจกรรมต่างๆ เราอาจสรุปได้ว่ามีแรงจูงใจทั่วไปอย่าง
หน่ึงแฝงอยู่เบ้ืองหลัง สิ่งน้ีคือแรงจูงใจสําหรับความสามารถ (Motive for Competence) ทั้งคนและ
สัตว์จะถูกจูงใจโดยแรงขับอันน้ีให้รู้จักศักยภาพ (Potentialities) ของตนเองอย่างเต็มที่และการ
กระทําดังกล่าวก็ก่อให้เกิดความพอใจด้วย 

ข. แรงขับทุติยภูมิ (Secondary Drives) 
          เป็นแรงขับที่สลับซบัซ้อนมากกว่าแรงขับปฐมภูม ิส่วนใหญ่เกิดจากการเรียนรู้ แต่

บางทีก็ไม่ใช่ แรงขับทุกอย่างถูกเปลี่ยนแปลงได้ (Modified) โดยการเรียนรู้ทํานองเดียวกับแรงขับ
ประเภทแรก บางทีเรียกว่าแรงจูงใจทางสังคม (Social Motives) หรือแรงขับทางจิตใจ 
(Psychological Drives) Morgan แบ่งแรงจูงใจทางสังคมออกเป็น 

          1. ความรักและความเกี่ยวเนื่อง (Affection and Affiliation) แรงจูงใจทั้งสองอย่าง
น้ีมีความเกี่ยวเนื่องกันอย่างใกล้ชิด แต่ก็พอจะแยกออกจากกันได้ อันแรกคือความปรารถนาที่จะรัก
คนอ่ืน โดยเร่ิมต้นกับแม่ของตนเอง อันหลังเป็นแรงจูงใจทีจ่ะอยู่กับคนอ่ืน เน่ืองจากมนุษย์เป็นสัตว์
สังคม ความรักและความเกี่ยวเน่ืองผูกพันกับคนอ่ืนจึงเป็นสิ่งจําเป็น แรงจูงใจเช่นน้ีจะต้องมีต่อผู้อ่ืน
ด้วย นอกเหนือจากพ่อแม่และพ่ีน้องของตน มีการตอบสนองความต้องการซึ่งกันและกันในด้านต่างๆ  

          2. การยอมรับและการยกย่องทางสังคม (Social Approval and Esteem) เมื่อ
คนเราเป็นหน่วยหน่ึงของสังคมก็จะต้องมีความรู้สึกว่าคนได้รับการยกย่องทางสังคม สิ่งน้ียังรวมไปถึง
แรงจูงใจเก่ียวกับสถานภาพ (Status) ตําแหน่ง (Rank) ช่ือเสียง (Prestige) และอํานาจ (Power) 

          3. ความสัมฤทธ์ิ (Achievement) แม้นักจิตวิทยาจะยอมรับว่าการยกย่องตนเอง 
(Self-Esteem) เป็นแรงจูงใจที่สําคัญอย่างหนึ่ง แต่แรงจูงใจที่มีการศึกษากันอย่างกว้างขวางที่สุดกลับ
เป็นความต้องการของความสัมฤทธ์ิ (Need for Achievement) 

          4. ความก้าวร้าว (Aggression) บางคนคิดว่าความก้าวร้าวจัดอยู่ในพวกแรงจูงใจทาง
สังคม เน่ืองจากความรุนแรง ความก้าวร้าว และสงคราม เป็นเร่ืองที่มีมาต้ังแต่สมัยโบราณจนกระทั่ง
ทุกวันน้ี คนส่วนมากจึงมักคิดว่าความก้าวร้าวเป็นเรื่องของสัญชาตญาณมากกว่า อย่างไรก็ตามจาก
การศึกษาเป็นจํานวนมาก พอจะสรุปได้ว่าความก้าวร้าวเป็นการตอบสนองต่อสถานการณ์บางอย่าง 
ตัวอย่างเช่น เมื่อเราแย่งของเล่นมาจากเด็กทันทีทันใด เด็กจะแสดงความโกรธออกมา จากการศึกษา
ของ Dollard, Doob, Miller, Mowrer & Sears (1939) ตอนแรกพบว่า “ความคับข้องใจจะนําไปสู่
ความก้าวร้าวเสมอ แต่ตอนหลังพบว่าปรากฏการณ์เช่นน้ีไม่เป็นความจริงเสมอไป ความคับข้องใจทํา
ให้เกิดผลที่ตามมาเป็นอย่างอ่ืนได้ ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับบุคคลและสถานการณ์ นอกจากน้ันสาเหตุของความ
ก้าวร้าวยังมีผลตามมาเป็นอย่างอ่ืนได้ขึ้นอยู่กับบุคคลและสถานการณ์ 
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1.12.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  
 เอกรัตน์ เพชรรัตน์ และยุทธนา ธรรมเจริญ (2554) ทําการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อตุ๊กตาผ้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ 
ทําการศึกษาผูท้ี่ซื้อหรือเคยซือ้ตุ๊กตาผ้าที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดขนาดตัวอย่าง
จํานวน 400 ตัวอย่าง ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% สุม่ตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน เคร่ืองมือที่ใช้ในการ
วิจัยน้ี คือ แบบสอบถามซ่ึงมคี่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.945 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิง
พรรณนาได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ คา่ไคสแควร์ และ
การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า (1)กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 19 - 
23 ปี ระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี อาชีพ นักเรียน-นักศึกษา รายได้ต่อเดือน 5,000 – 10,000 
บาท และพฤติกรรมการซื้อตุ๊กตาผ้าของผู้บริโภคส่วนใหญ ่ชอบตุ๊กตาหมี สีน้าตาล ขนาดกลาง โดยซื้อ
จากห้างสรรพสินค้า เพราะมีให้เลือกหลายชนิด เพ่ือมอบให้ในวันเกิด จะพิจารณาเลือกซื้อตุ๊กตาผ้า
จาก รูปแบบ/สีสัน เลือกซื้อด้วยตนเอง โดยเปรียบเทียบหลาย ๆ แหล่ง และไปซื้อกับเพ่ือน ใช้เงินซื้อ
ต่อครั้ง ตํ่ากว่า 500 บาท (2) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคด้าน เพศ การศึกษา อาชีพ 
และรายได้ มีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซื้อ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และ (3) ปัจจัยด้านส่วน
ประสมการตลาด ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มี
อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อตุ๊กตาผ้าของผู้บริโภคท้ังสี่ด้าน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ์ (2554) ทําการศึกษาเรื่อง แรงจูงใจ และปัจจัยทางการตลาด
บนเฟซบุค (Facebook) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แรงจูงใจบนเฟซบุค ไม่ว่าจะเป็นแรงจูงใจด้าน
เหตุผลหรือแรงจูงใจด้านอารมณ์ และปัจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค ไมว่่าจะเป็นด้านผลิตภัณฑ์ หรอื
ด้านการส่งเสริมการตลาด ทัง้ในส่วนของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์และการ
ออกข่าว หรือการตลาดทางตรงมีผลสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

พันธิตรา กลีบพิพัฒน์ (2556) ทําการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าสําเร็จรปูในพ้ืนที่บูทให้เช่าในศูนย์การค้าเสริมไทย จังหวัดมหาสารคาม กรอบในการศึกษา
ประกอบด้วยตัวแปรอิสระได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและระดับการศึกษา ประชากร
ที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม จํานวน 100 คน และตัวแปร
ตาม คือ ปัจจยัและพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปซึ่งมีตัวช้ีวัดเป็นในการตัดสินใจการซื้อคือ
ด้านสินค้า/บริการ/การจัดจําหน่าย/การส่งเสริมการตลาด ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้
ความสําคัญในการเลือกซื้อเสือ้ผ้าสําเร็จรูปในพ้ืนที่บูทให้เช่าในศูนย์การค้าเสริมไทยจังหวัด
มหาสารคาม สรุปได้ดังน้ี 
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ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดและพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่ามีเสื้อผ้าหลากหลายไซร์หลายขนาดให้บริการ มีระดับความคิดเห็นมากเป็นอันดับหน่ึงรองลงมา
คือมีความคงทนและใช้งานได้บ่อยและมีเสื้อผ้าที่ออกแบบทันสมัยเหมาะสมกับการใช้งานมาเป็น
อันดับสามตามลําดับ 

ด้านราคา พบว่า ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามี
เสื้อผ้าหลากหลายราคาให้เลอืกซื้ออยู่ในระดับมากที่สุดมาเป็นอันดับหน่ึง รองลงมาอันดับสองราคา
สามารถที่จะต่อรองกันได้และอันดับที่สามมีราคาที่ใกล้เคยีงกับร้านอ่ืน ตามลําดับ 

ด้านการจัดจําหน่าย พบว่า การจัดจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า มีการแยกประเภทของสินค้าและไซร์สินค้าที่ชัดเจนอยู่ในระดับมากมาเป็นอันดับแรก รองมา
อันดับที่สองมีพ้ืนที่ห้องลองเสื้อผ้าที่สะดวกสบายและอันดับที่สามลูกค้าสะดวกสบายในการเดินเลือก
ซื้อเสื้อผ้า ตามลําดับ 

ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า การส่งเสริมการขายโดยรวมส่วนใหญ่อยู่ในระดับมากเมื่อ
พิจารณาเป็นหลายข้อได้ดังน้ี มีบริการรับเปลี่ยน-คืนเสื้อผา้ได้ความคิดเห็นที่มาเป็นอันดับหน่ึงมีการ
แนะนําสินค้าเสื้อผ้าที่เหมาะสมกับรูปร่างและบุคลิกรองมาเป็นอันดับสอง และอันดับสามมีพรีเซ็น
เตอร์ช่วยให้การตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น ตามลําดับ 

ด้านคน พบว่า ด้านคนโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อได้ดังน้ี มีการ
บริการที่เป็นกันเอง รองลงมาอันดับสองพนักงานใช้วาจาที่สุภาพ และอนัดับสามพนักงานสามารถ
แนะนําสินค้าได้ชัดเจน ตามลําดับ 

ด้าน Physical Evidence พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นข้อได้ เสื้อ
งานมีคุณภาพ คงทนและสามารถใช้งานได้นานมาเป็นอันดับหน่ึง รองลงมาเสื้อสามารถใช้งานได้จริง
และเหมาะสมกับงาน 4 อันดับที่สามเสื้อผ้ามีความทันสมยั ตามลําดับด้านกระบวนการ พบว่า 
โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นข้อได้ แม่คา้และพนักงานมีความเป็นกันเองต่อลูกค้ามา
เป็นอันดับหน่ึง รองลงมาสินคา้และการบริการเป็นที่พึงพอใจ อันดับที่สามสินค้าเป็นที่ยอมรับและ
ถูกใจ ตามลําดับ 

ภาดล อามาตย์ และประดิษฐ์ ศลิาบุตร (2557) ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึง
พอใจของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าของฝากของที่ระลึก ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัยน้ีเพ่ือศึกษา  พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าของ
ฝากของที่ระลกึในเขตอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ กลุม่ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  ได้แก่  ลูกค้าผู้ทีซ่ือ้
ผลิตภัณฑ์จากร้านจําหน่ายสินค้าของฝากของที่ระลึกในเขตอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ จํานวน 
322 คน และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติร้อยละ  
ค่าเฉลี่ย  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัย พบว่า ลูกค้าผู้ทีซ่ื้อผลิตภัณฑ์จากร้านจําหน่าย
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สินค้าของฝากของที่ระลึกในเขตอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ มีความพึงพอใจต่อการซื้อสินค้าของ
ฝากของที่ระลกึในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน  มีความพึงพอใจอยู่ในระดับ
มากทุกด้านโดยมีความพึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์ เป็นอันดับ 1 รองลงมา ด้านราคาสินค้า ด้าน
สถานที่จัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยสรุป พฤติกรรมและความพึงพอใจ
ในการซื้อสินคา้ของฝากของที่ระลึกของผู้บริโภคในร้านค้า เขตอําเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ มี
ความสัมพันธ์กัน ดังน้ัน ผู้ประกอบการผลิตและจําหน่ายสนิค้าของฝากของระลึกในจังหวัดศรีสะเกษ 
สามารถนําข้อมูลที่ได้จากการวิจัยไปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือพัฒนาธุรกิจให้สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดล้อมได้อย่างเหมาะสม อันจะ
ส่งผลต่อความสามารถในการดําเนินธุรกิจให้ดํารงอยู่และสร้างความเติบโตได้ในอนาคต และจะเป็น
ข้อมูลสําคญัสาํหรับผู้ประกอบการรายใหม่ที่มีความสนใจเข้ามาประกอบกิจการในอุตสาหกรรม
ประเภทน้ีต่อไป 

สุขสันต์ สุสันทดั (2554) ทําการศึกษา เร่ือง การรับรู้สื่อสารการตลาดกับการตัดสินใจซือ้
กล้อง CANON 1100D ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ กลุม่ตัวอย่าง ได้ให้ความสําคัญกับพรีเซนเตอร์ คือ เป้ อารักษ์ อมรศุภศิร ิในการรับรู้ มาก
ที่สุด ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคญักับระบบผ่อนชําระ 0% กับบัตรที่ร่วมรายการ โดยมีการ
รับรู้ระดับปานกลาง ด้านช่องทางจัดจําหน่าย กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคญักับการหาซือ้ได้สะดวก โดย
มีระดับการรับรู้มาก ด้านส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับการจัดกิจกรรมถ่ายภาพชิง
รางวัลโดยมีการรับรู้ระดับปานกลาง การตัดสินใจซื้อด้านการตระหนักถึงปัญหา กลุม่ตัวอย่างให้
ความสําคัญกับการซื้อเพราะมีฟังช่ันตรงกับความต้องการในการใช้งาน มากที่สุด ด้านการค้นหาข้อมูล 
กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับการค้นหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต มาก ด้านการประเมินข้อมูล กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความสําคัญกับความมีช่ือเสียงของแบรนด์ ความน่าเช่ือถือ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมาก 
ด้านการตัดสินใจซื้อ กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับความต้องการในการใช้งานส่วนตัว ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อมาก 

 
1.13 การดําเนินการวิจัย 

1.13.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
การจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ ์โดยมีรายละเอียดดังน้ี

เลือกจากผู้ให้ข้อมูลสําคญั (Key Informant Person) หรือกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยน้ี คือประชากร
ชาย/หญิง จํานวน 20 คน โดยใช้กลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์เฉพาะคนท่ีเข้ามาใช้บริการร้านลูกโป่งบอลลูน
เฮาส์ 
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1.13.2 เครื่องมือที่ใช้ในการทําวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้เป็นแบบสัมภาษณ์ที่ใช้คําถามแบบปลายเปิดมีโครงสร้างหรือ

แบบเป็นทางการ (Structured Interview or Formal Interview) ลักษณะของการสัมภาษณ์เป็น
การสัมภาษณท์ี่มีคําถามและข้อกําหนดแน่นอน สัมภาษณ์ผู้บริหารทุกคนโดยใช้แบบคําถามเดียวกัน
หมดและทุกคนโดยใช้แบบคําถามเดียวกันหมด 

1.13.3 วิธีการรวบรวมข้อมูล 
ผู้ศึกษาดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลซึ่งมีขั้นตอน  ดังนี้ 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลในส่วนน้ีโดยใช้วิธีการ

สํารวจโดยใช้แบบสัมภาษณ์ 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูล เอกสารงานวิจัย และ

ข้อมูลจากเว็บไซต์เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ต้องการ เช่น ข้อมูลงานวิจัย วารสาร และสถานการณ์การแข่งขัน 
1.13.4  การวางแผนการวิเคราะห์ข้อมูล 
วิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัยโดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสร้างข้อสรุปจากข้อความท่ี

ได้จากการสัมภาษณ์  โดยผูวิ้จัยใช้หลักการวิเคราะห์ 3 ชนิดร่วมกันคือ 
1. การวิเคราะห์แบบอุปนัย (Analytic Induction)  
2. การจําแนกชนิดของข้อมูล (Typological Analysis)  
3. การวิเคราะห์โดยการเปรียบเทียบข้อมูล (Constant Comparison) ตามข้ันตอนการ

วิเคราะห์ดังน้ี 
3.1 นําข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์มาแยกชนิดของข้อมูลหรือแยกตามหัวข้อการ 

สัมภาษณ ์
       3.2 วิเคราะห์ข้อมูลแต่ละข้อของแต่ละบุคคล 
       3.3 เปรียบเทียบข้อมูลที่ได้กับข้อมูลจากเอกสารต่างๆที่เก่ียวข้องทัง้ในส่วนแนวคดิ 

ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องโดยวิธีอุปนัยเพ่ือเช่ือมโยงความสัมพันธ์ในแง่ต่างๆตามข้อเท็จจริง 
ทั้งในเชิงเหตุและผล ซึ่งการวิเคราะห์จะออกมาในลักษณะของการพรรณนา นําไปสู่คาํตอบใน
การศึกษา และสรุปผล 

1.13.5 ผลการวิจัย 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ขอ้มูลจํานวน 20 คน สามารถนํามาสรุปผลการสัมภาษณ์ได้

ดังต่อไปนี้  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, 

และการส่งเสริมการขาย) มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 
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- ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อลูกโป่งมาก
ที่สุด โดยลูกโป่งต้องมีความหลากหลายและมีความแตกต่างทั้งในเร่ืองของคุณสมบัติ อาทิเช่น สีสัน 
ขนาด รูปแบบ และมคีวามสวยงาม และปัจจัยที่นํามาพิจารณารองลงมาได้แก่ ราคาโดยต้องมีความ
เหมาะสมกับคณุภาพ 

2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของ
ท่านมากที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากลูกโป่งเป็นสินค้าที่นิยมให้กันในเทศกาลต่างๆ โดยไม่ใช่ของขวัญมี
ประกอบด้วยประโยชน์ใช้สอย ดังน้ันผลิตภัณฑ์จะต้องมีจุดเด่น หรือมีความแตกต่างมากพอที่จะ
ตัดสินใจเลือกลูกโป่งแทนของขวัญประเภทอ่ืน  

3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่
สามารถสร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
 - ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่า ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่นิยมนํามาใช้ได้แก่ กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ โดยต้องมีความแตกต่าง ทันสมัย เน่ืองจากจุดขายของลูกโป่งได้แก่ ความแปลกใหม่ สีสัน 
และความสวยงาม ดังน้ันกลยุทธ์ด้านการพัฒนารูปแบบของลูกโป่งให้ตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ และปัจจัยด้านช่องทางในการจัดจําหน่าย เพราะลูกโป่งใช้พ้ืนที่เยอะ ดังน้ันควรมีช่องทางใน
การจัดจําหน่ายที่เหมาะสม เช่น การจัดส่ง การสร้างกิจกรรมในการมอบลูกโป่งให้มีความต่ืนเต้น หรือ
สร้างความประหลาดใจ รวมถึงการทําระบบสมาชิกเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการซ้ํา โดยการลดแลก
แจกแถมสําหรบัสมาชิก 

4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าลูกโป่งมีความหลาหลาย มีบริการจัดส่ง และสถานที่ต้ัง
ของร้านมีความสะดวก ทั้งในด้านการเดินทางและที่จอดรถ 

5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - ม ีได้แก่ ด้านการประชาสัมพันธ์ของร้าน ผ่านช่องทางต่างๆ ทั้งน้ีเพ่ือเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นที่รูจ้ักและนําเสนอข่าวสารเกี่ยวกับร้านเพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้อลูกโป่งของลูกค้า รวมถึงการเพ่ิมโปรโมช่ัน และการทําป้ายให้มีความโดดเด่น 

ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 

 - เป็นการส่งมอบความรู้สึกทีดี่ แปลกใหม่สร้างความประหลาดใจให้กับผู้รับได้ จึงถือเป็น
กิจกรรมที่น่าสนใจ และแตกต่างจากการให้ของขวัญโดยทั่วไป 

2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  



27 

 - มาก เพราะทําให้ทราบรายละเอียดต่างๆเก่ียวกับสินค้าและบริการ รวมถึงราคา กิจกรรมสง
เสริมการขาย ของมาใหม่ หรอืสินค้าใหม่ๆ  

3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่ง
ผ่านกระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า และบริการด้านอ่ืนๆเกี่ยวกับลูกโป่ง รวมถึงกิจกรรมการส่งเสริมการ
ขาย และข่าวสารการประชาสัมพันธ์ของร้าน 

4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่าน
ทราบมาใช้ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ โดยนํารายละเอียดมาเปรียบเทียบกับของขวัญประเภทอ่ืนๆ หลังจากน้ันเมื่อตัดสินใจซื้อ
ลูกโป่งเป็นของขวัญ ก็นํามาเปรียบเทียบกับร้านลูกโป่งร้านอ่ืนๆในลักษณะเดียวกัน 

5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่ง โดยประสบการณ์ที่ผ่านมา ในฐานะ
ผู้ให้ รู้สึกประทับใจและภูมิใจที่ได้มอบลูกโป่งให้กับผู้รับ และในฐานะผูร้ับ รู้สึกดีกับลกูโป่ง ประทับใจ 
และตื่นเต้น และเข้าใจความรู้สึกดีดีที่ผู้ใหม้อบให้ 

ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และ

ของขวัญส่วนใหญ่ของท่านคอือะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นเสื้อผ้า เคร่ืองประดับ ของใช้ ดอกไม้ ตุ๊กตา รวมถึงของแบรนด์เนม 

2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึก
อย่างไร 
 - รู้สึกดี ช่ืนชอบ ต่ืนเต้น และก่อให้เกิดความประทับใจ รวมถึงเข้าใจความรู้สึกดีดีหรือความ
ปรารถนาดีที่มีให้  

3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - รสนิยมของผูร้ับ ความแปลกใหม่ของผลิตภัณฑ์ ราคาที่มคีวามเหมาะสม รวมถึงบริการ
เสริมอ่ืนๆ เช่น การบริการจัดส่ง 

4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคล
ใด 
 - คนรัก เพ่ือน และครอบครวั 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่เป็นกระแส เห็นถึงความแปลกใหมใ่นการให้ของขวัญ และเป็นมอบของขวัญ
ที่มีความเป็นเอกลักษณ์และมีความโดดเด่น 
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ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 

 - รูปแบบของลูกโป่ง ราคามีความเหมาะสม และตรงกับรสนิยมหรือความต้องการของผู้รับ 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 

 - ดูจากผลิตภัณฑ์ลูกโป่งที่มคีวามแตกต่างในด้านของ รูปแบบ ความทันสมัย สีสันและขนาด
จากน้ันจึงทําการเปรียบเทียบราคากับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และเปรียบเทียบในร้านจําหน่ายลูกโป่ง
ประเภทเดียวกันเพ่ือทําการประเมินความคุ้มค่า 

3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน คนรัก ครอบครัวและผู้รับ 

4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อ
การเลือกซื้อลกูโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ว่าการมอบลูกโป่งที่ผ่านมาสามารถสร้างความประทับใจให้เกิดขึ้นแก่ผู้รับ
หรือไม่ หากเป็นประสบการณ์ที่ดี จึงตัดสินใจที่จะมอบลูกโป่ง และจากน้ันจึงนําประสบการณ์ที่ได้รับ
จากร้านที่เคยใช้บริการดีหรือไม่ หากร้านไมม่ีการปรับปรุงก็เปลี่ยนร้านตามประสบการณ์ของคนรอบ
ข้าง 

5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - บ่งบอกความเป็นตัวตนของผู้ให้และผู้รับ ความสวยงาม แตกต่าง ทันสมัย โดดเด่น และมี
รสนิยมตรงกับความต้องการของผู้รับ  
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์

ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ซึ่งเป็น 
Internal Analysis ของ Albert Humphrey (1960), PEST ซึ่งเป็น External Analysis และวิเคราะห์ 
7s ที่ได้ถูกเรียบเรียงโดย เกษม พิพัฒน์เสรธีรรม (2557) ซึ่งเป็นทฤษฎี 7Sของ MCKINSEY เพ่ือนํามา
สรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายในและปัจจยัเสี่ยงภายนอก
โดยแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน ดังน้ี 

2.1  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน ได้แก่ จุดแข็งและจุดอ่อน ภายใต้แนวคิดทฤษฎีปัจจัย 
7 ประการในการประเมินองค์กร (McKinsey 7-S Framework) ของ McKinsey (1980) 

2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก ได้แก่ โอกาสและอุปสรรค ภายใต้แนวคิดทฤษฎี 
สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) ของ Wheelen & Hunger (2002) ดังรายละเอียด
ต่อไปนี้ 

 
2.1  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน  

จุดแข็งและจุดอ่อน ภายใต้แนวคิดทฤษฎีปัจจัย 7 ประการในการประเมนิองค์กร (McKinsey 
7-S Framework) ของ McKinsey   

วิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่ง
ปัจจัยเหล่าน้ีแต่ละอย่างจะช่วยให้เข้าใจได้ว่ามีอิทธิพลต่อผลการดําเนินงานขององค์กรอย่างไร จุดแข็ง
ขององค์กรจะเป็นความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือการบรรลุเป้าหมาย ในขณะที่จุดอ่อนของ
องค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายในที่อาจจะทาํลายผลการดําเนินงานโอกาสทางสภาพแวดล้อมจะเป็น
สถานการณ์ที่ให้โอกาสเพ่ือการบรรลุเป้าหมายองค์กร ในทางกลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะ
เป็นสถานการณ์ที่ขัดขวางการบรรลุเป้าหมายขององค์กร ผลจากการวิเคราะห์ SWOT น้ีจะใช้เป็น
แนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์เพ่ือให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 

การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจัยที่กว้างด้วยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาสและอุปสรรคขององค์กร ทําใหม้ีข้อมูล ในการกําหนดทิศทางหรือเป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมาบน
จุดแข็งขององค์กร และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และสามารถกําหนด กลยุทธ์ที่
มุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมหรือลดจุดอ่อนขององค์กรให้มีน้อยที่สุดได้ ภายใต้การวิเคราะห์ 
SWOT น้ัน จะต้องวิเคราะห์ทั้งสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร 
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ทฤษฎีปัจจัย 7 ประการในการประเมินองค์กร (McKinsey 7-S Framework) ของ McKinsey 
(1980) 

1. กลยุทธ์ขององค์กร (Strategy) 
การบริหารเชิงกลยุทธ์เป็นกระบวนการอย่างหน่ึงที่จะช่วยให้ผู้บริหารตอบคําถามที่สําคญั อาทิ 

องค์กรอยู่ที่ไหนในขณะน้ี องค์กรมีเป้าหมายอยู่ที่ไหน พันธกิจของเราคืออะไร พันธกิจของเราควรจะ
เป็นอะไร และใครเป็นผู้รับบริการของเรา การบริหารเชิงกลยุทธ์จะมีความสําคัญเป็นอย่างย่ิง การ
บริหารเชิงกลยุทธ์จะช่วยให้องค์กร กําหนดและพัฒนาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันขึ้นมาได้และเป็น
แนวทางที่บุคคลภายในองค์กรรู้ว่าจะใช้ความพยายามไปในทิศทางใดจึงจะประสบความสําเร็จ 

2. โครงสร้างองค์การ (Structure) 
คือโครงสร้างที่ได้ต้ังขึ้นตามกระบวนการ หรือหน้าที่ของงานโดยมีการรับบุคลากรให้เข้ามา

ทํางานร่วมกันในฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้บรรลุเป้าประสงค์ที่ต้ังไว้ หรือหมายถงึ การจัดระบบระเบียบให้กับ
บุคคล ต้ังแต่ 2คนข้ึนไป เพ่ือนําไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ เน่ืองจากองค์กรในปัจจุบันมีขนาดใหญ่ การจัด
องค์กรที่ดีจะมีส่วนช่วยให้เกิดความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน ลดความซ้ําซ้อนหรือขัดแย้งในหน้าที่ 
ช่วยให้บุคลากรได้ทราบขอบเขตงานความรับผิดชอบ มีความสะดวกในการติดต่อประสานงาน ผู้บริหาร
สามารถตัดสินใจในการบริหารจัดการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว  

3. ระบบการปฏิบัติงาน (System) 
ในการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์เพ่ือให้บรรลุเป้าประสงค์ตามท่ีกําหนดไว้นอกจากการจัด

โครงสร้างที่เหมาะสมและมีกลยุทธ์ที่ดีแล้ว การจัดระบบการทํางาน (Working System) ก็มี
ความสําคัญย่ิง อาทิ ระบบบัญชี/การเงิน (Accounting/Financial System) ระบบพัสดุ (Supply 
System) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology System) ระบบการติดตาม/
ประเมินผล (Monitoring/Evaluation System) ฯลฯ 

4. บุคลากร (Staff) 
ทรัพยากรมนุษย์นับเป็นปัจจัยที่มีความสําคัญต่อการดําเนินงานขององค์กร องค์กรจะประสบ

ความสําเร็จหรอืไม่ส่วนหน่ึงจะขึ้นอยู่กับการจัดการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource 
Management) การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ เป็นกระบวนการวิเคราะห์ความต้องการทรัพยากรมนุษย์
ในอนาคต โดยการตัดสินใจเกี่ยวกับบุคลากรน้ันควรมีการวิเคราะห์ที่อยู่บนพ้ืนฐานของกลยุทธ์องค์การ
ที่เป็นสิ่งกําหนดทิศทางที่องค์การจะดําเนินไปให้ถึง ซึ่งจะเป็นผลให้กระบวนการกําหนดคุณลักษณะ 
และการคัดเลอืกและจัดวางบุคลากรได้อย่างเหมาะสมย่ิงข้ึน 

5. ทักษะ ความรู้ ความสามารถ (Skill) 
ทักษะในการปฏิบัติงานของทรัพยากรบุคคลในองค์การสามารถแยกทักษะออกเป็น 2 ด้าน

หลัก คือ ทักษะด้านงานอาชีพ (Occupational Skills) เป็นทักษะที่จะทําให้บุคลากรสามารถ
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ปฏิบัติงานในตําแหน่งหน้าที่ได้ ตามหน้าที่ และลักษณะงานท่ีรับผิดชอบเช่น ด้านการเงิน ด้านบุคคล 
ซึ่งคงต้องอยู่บนพ้ืนฐานการศึกษาหรือได้รับการอบรมเพ่ิมเติม ส่วนทักษะ ความถนัด หรอืความชาญ
ฉลาดพิเศษ (Aptitudes and Special Talents) น้ันอาจเป็นความสามารถที่ทําให้พนักงานนั้นๆโดด
เด่นกว่าคนอ่ืน ส่งผลให้มผีลงานที่ดีกว่าและเจริญก้าวหน้าในหน้าที่การงานได้รวดเร็ว ซึ่งองค์การคงต้อง
มุ่งเน้นในทั้ง 2 ความสามารถไปควบคู่กัน 

6. รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 
แบบแผนพฤติกรรมในการปฏิบัติงานของผู้บริหารเป็นองค์ประกอบที่สําคัญอย่างหน่ึงของ

สภาพแวดล้อมภายในองค์กร พบว่า ความเป็นผู้นําขององค์กรจะมีบทบาทท่ีสําคัญต่อความสําเร็จหรอื
ล้มเหลวขององค์กร ผู้นําที่ประสบความสําเร็จจะต้องวางโครงสร้างวัฒนธรรมองค์กรด้วยการเช่ือมโยง
ระหว่างความเป็นเลิศและพฤติกรรมทางจรรยาบรรณให้เกิดขึ้น  

7. ค่านิยมร่วม (Shared Values) 
ค่านิยมและบรรทัดฐานที่ยึดถอืร่วมกันโดยสมาชิกขององค์กรที่ได้กลายเป็นรากฐานของระบบ

การบริหาร และวิธีการปฏิบัติของบุคลากรและผู้บริหารภายในองค์กร หรอือาจเรียกว่าวัฒนธรรม
องค์กร รากฐานของวัฒนธรรมองค์กรก็คือ ความเช่ือ ค่านิยมที่สร้างรากฐานทางปรัชญาเพ่ือทิศทางของ
องค์กร โดยทั่วไปแล้วความเช่ือจะสะท้อนให้เห็นถึงบุคลิกภาพและเป้าหมายของผู้ก่อต้ังหรือผู้บริหาร
ระดับสูง ต่อมาความเช่ือเหล่าน้ันจะกําหนดบรรทัดฐาน เป็นพฤติกรรมประจําวันขึ้นมาภายในองค์กร 
เมื่อค่านิยมและความเช่ือได้ถูกยอมรับทั่วทั้งองค์กรและบุคลากรกระทําตามค่านิยมเหลา่น้ันแล้วองค์กร
ก็จะมีวัฒนธรรมที่เข้มแข็ง 

ในการประเมินสมรรถนะขององค์การถือว่าเป็นความจําเป็นอย่างยิ่งในการสร้างความย่ังยืนใน
การพัฒนา เน่ืองจากจะทําให้เราได้รู้สภาพความเป็นจริงว่าองค์การของเรามีสมรรถนะอย่างไร อาจ
เปรียบได้กับการตรวจร่างกายของคนเพ่ือที่จะทราบถึงความแข็งแรงและสมบูรณ์ และค้นหาโรคภัย
ต่างๆ ในกรณอีงค์การก็เช่นเดียวกัน การค้นพบจุดอ่อนก็เปรียบการค้นพบโรคท่ีจําเป็นต้องได้รับการ
เยียวยารักษาให้หายหรือทุเลาลงไป เพ่ือพร้อมที่จะดํารงอยู่อย่างมั่นคงและสามารถไปสู่เป้าหมายที่ฝนั
ไว้ให้ได้น่ันเอง 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีเสี่ยงกับปัจจัยแวดล้อมภายใน 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในโดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของกิจการดังน้ี 
1. โครงสร้างองค์กร (Structure)  
สถานการณ์ มกีารแบ่งหน้าที่อย่างชัดเจน ตาม Organization Charts ที่ได้กําหนดไว้ในบทที1่ 

และเน่ืองจากองค์กรยังมีขนาดเล็ก การแบ่งแผนกแต่ละสว่นงานยังมีไม่มากนัก ทําใหส้ามารถบริหาร
จัดการได้ง่าย เน่ืองจากต่างคนต่างดูแลรับผิดชอบหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายของตนเองได้อย่างทั่วถึง 
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ธุรกิจมีรูปแบบของการจัดองค์กรที่ไม่มคีวามซับซ้อน การบริหารจัดการสามารถกระทาํได้เบ็ดเสร็จเพียง
คนเดียว เน่ืองจากเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว 

ผลกระทบ ทําให้การดําเนินการต่างๆเป็นไปได้ด้วยความรวดเร็ว กระบวนการดําเนินงานไม่
ซับซ้อนทําให้สามารถบริการหรือตัดสินใจได้อย่างเบ็ดเสร็จ แต่อย่างไรก็ตามในการสร้างผลิตภัณฑ์ 
ลูกโป่งที่มีความหลากหลาย จําเป็นต้องเร่ิมศึกษาและลองผิดลองถูกใหมท่ั้งหมด ซึ่งอาจจะทําให้
เสียเวลา และเป็นเรื่องยากในการเดินตามแผนที่กําหนดไว้ ในช่วงแรก 

2. กลยุทธ์ (Strategy)  
สถานการณ์ องค์กรมีการกําหนดเป้าหมายระยะสั้น ระยะยาว และระยะกลางไว้อย่างชัดเจน 

โดยทุกข้ันตอนในการวางกลยุทธ์ มีการประเมินผล และสามารถวัดค่าได้ และมีการติดตามผล พร้อมกับ
มองหาวิธีการแก้ปัญหาของกลยุทธ์อย่างต่อเน่ือง ดังน้ันจึงเป็นจุดแข็งขององค์กรในด้านการวางกลยุทธ์ 
ธุรกิจมีรูปแบบของการจัดองค์กรที่ไม่มคีวามซับซ้อน การบริหารจัดการสามารถกระทาํได้เบ็ดเสร็จเพียง
คนเดียว เน่ืองจากเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว หน้าที่ความรับผิดชอบ  

ผลกระทบ ลดความเสี่ยง แต่อาจจะต้องมีการประเมินความต้องการ 
3. ระบบ (System)  
สถานการณ์เน่ืองจากข้ันตอนในการปฏิบัติงาน ไม่มีความซบัซ้อน มีการระบุขั้นตอนและ

วิธีการอย่างชัดเจน ผนวกกับการที่ในองค์กร ไม่ได้มีบุคลากรจํานวนมาก จึงเป็นข้อได้เปรียบในการ
สื่อสาร และพูดคุย เป็นการเพ่ิมความคล่องตัวของการทํางาน 

ผลกระทบ ระบบของการปฏิบัติงานจะมีปัญหาก็ต่อเมื่อมีลูกค้าจํานวนมาก จนไม่สามารถ
จัดการได้ทันเวลาที่เหมาะสม เน่ืองจากบุคลากรมีจํากัด 

4. บุคลากร (Staff)  
สถานการณ์บุคลากรส่วนใหญ่มีความสมัพันธ์กันยาวนาน จึงง่ายต่อการพูดคุย สื่อสาร ดังน้ัน

จึงเป็นข้อดีที่สามารถเข้าใจปัญหาได้ง่าย และสามารถแลกเปลี่ยนแสดงความคิดเห็นได้อย่าง
ตรงไปตรงมา ทั้งน้ี บุคลากรในองค์กรส่วนใหญ่ ต่างมีทักษะและความสามารถหลากหลายและแตกต่าง
กันไป จึงส่งผลให้มีองค์กรมีความรอบรู้ในหลายด้าน ซึ่งเป็นผลดีในด้านการตัดสินใจ 
 ผลกระทบเน่ืองจากมีความใกล้ชิดกันระหว่างบุคลากรในร้าน อาจทําให้ระบบมีความยึดหยุ่น
ในการบริหารงานหรือการจัดการ แต่ส่วนหนึ่งอาจส่งผลต่อระบบในการทํางานที่ขาดความเด็ดขาดและ
ชัดเจน  
 5. ทักษะ (Skill)  

สถานการณ์ทางร้านมีมาตรฐานในการปฏิบัติงานที่ชัดเจน มีการสอนงาน ดูแลสร้างแรงจูงใจ
ให้กับพนักงานอยู่เสมอ และมีการถ่ายทอดไปถึงพนักงานทุกคน ดังน้ัน บุคลากรในองค์กรจึงมีทักษะ 
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ความรู้ และความสามารถที่เป็นแกนหลัก และเป็นสิ่งที่จําเป็นต่อองค์กร และสามารถนําทักษะ ความรู้ 
ความสามารถ ไปต่อยอดให้เกิดองค์ความรู้เองได้ 

ผลกระทบ ไมม่ีผลกระทบต่อองค์กรในด้านลบต่อองค์กร อย่างไรก็ตามหากมีการพัฒนา
นวัตกรรมของลูกโป่ง หรือ เทคโนโลยีและเครื่องมือใหม่ๆ ในการทําการตลาด อาจจะต้องมีการอบรม
และพัฒนาเพ่ิมขึ้น  

6. รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) ของผู้บรหิาร  
สถานการณ์ เน่ืองจากธุรกิจขององค์กรเป็นธุรกิจขนาดไม่ใหญ่มากนัก ผู้บริหาร และพนักงาน

จึงมีลักษณะการทํางานที่ใกล้ชิดกันเน่ืองจากเป็นเพ่ือน เป็นญาติ จึงมีความเป็นกันเองในองค์กร ทําให้ 
ผู้บริหารสามารถดูแล ควบคุมคุณภาพการทํางาน และการบริการลูกค้าได้อย่างทั่วถึง ทั้งยังสามารถ 
เป็นที่ปรึกษาให้กับพนักงานและช่วยพนักงาน แก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว 

ผลกระทบ ไมม่ีผลกระทบในด้านลบต่อองค์กรมากนัก หากแต่อาจเกิดความประมาทเลินเล่อ
ในการทํางาน เน่ืองจากบุคลกรส่วนใหญ่รู้จกักันเป็นอย่างดี จึงอาจทําให้ไม่เกรงกลัวหรือเกรงใจ ดังน้ัน 
อาจส่งผลกระทบต่องาน และหน้าที่ที่ต้องดูแล 

7. คุณค่าหรือค่านยิมร่วม (Shared Value)  
สถานการณ์ การแสดงความคิดเห็นซึ่งเป็นส่วนหน่ึงในการพัฒนา และการแก้ปัญหาในงาน 

เป็นเรื่องสําคัญที่องค์กรยึดถือ และปฏิบัติต่อกันมาเป็นเวลานาน ดังน้ันจึงนับเป็นข้อดีที่บุคลากรใน
องค์กรสามารถแสดงความคดิเห็น ซักถาม และตั้งคําถามในเรื่องต่างๆได้อย่างเปิดเผย ทั้งน้ียังเป็นการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลของแต่ละคน เพ่ือไว้เป็นความรู้ และนํามาปรับใช้กับตนเองได้  

ผลกระทบ ไมม่ีผลกระทบในด้านลบต่อองค์กรแต่หากมีการแสดงความคิดเห็นที่ขัดแย้งกัน
รุนแรงอาจทําให้เกิดความไม่พอใจในการทาํงาน เน่ืองจากการแสดงความคิดเห็น อาจเกิดการ
กระทบกระทั่ง และการโต้เถียงกัน สาเหตุจากความคิดเห็นไม่ตรงกัน และการใช้อารมณ์ระหว่างการ
แสดงความคิดเห็น และส่งผลให้ การประชุมหรือการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นคร้ังต่อไป ต้ังอยู่บนความ
กดดัน 
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ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัย
แวดล้อม
ภายใน 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

1. โครงสร้าง
องค์กร 
(Structure) 

การแบ่งหน้าที่อย่างชัดเจน ตาม
โครงสร้างองค์กรที่ได้กําหนดไว้ในบทที1่ 
ทําให้สามารถบริหารจัดการได้ง่าย ไม่มี
ความซับซ้อน การบริหารจัดการสามารถ
กระทําได้เบ็ดเสร็จเพียงคนเดียว  

ในการสร้างผลิตภัณฑ์ ลูกโป่งที่มีความ
หลากหลาย จาํเป็นต้องเร่ิมศึกษาและ
ลองผิดลองถูกใหม่ทั้งหมด ซึง่อาจจะทํา
ให้เสียเวลา และเป็นเรื่องยากในการ
เดินตามแผนทีก่ําหนดไว้ ในช่วงแรก 

2. กลยุทธ์
ขององค์กร 
(Strategy) 
 
 

องค์กรมีการกําหนดเป้าหมายระยะสั้น 
ระยะยาว และระยะกลางไว้อย่างชัดเจน 
โดยทุกข้ันตอนในการวางกลยุทธ์ มีการ
ประเมินผล และสามารถวัดค่าได้ และมี
การติดตามผล พร้อมกับมองหาวิธีการ
แก้ปัญหาของกลยุทธ์อย่างต่อเน่ือง 

เน่ืองจากผู้ศึกษาได้ทําการสร้างลูกโป่ง
รูปแบบใหม ่จงึจําเป็นต้องเริ่มศึกษา
และลองผิดลองถูกใหม่ทั้งหมด ซึ่ง
อาจจะส่งผลให้กลยุทธ์ที่ได้วางไว้อาจมี
การเปลี่ยนแปลง 

3. ระบบ 
(System) 

ขั้นตอนในการปฏิบัติงาน ไม่มีความ
ซับซ้อน มีการระบุขั้นตอนและวิธีการ
อย่างชัดเจน ผนวกกับการที่ในองค์กร 
ไม่ได้มีบุคลากรจํานวนมาก จึงเป็นข้อ
ได้เปรียบในการสื่อสาร และพูดคุย เป็น
การเพ่ิมความคล่องตัวของการทํางาน 

ระบบของการปฏิบัติงานจะมีปัญหาก็
ต่อเมื่อมีลูกค้าจํานวนมาก จนไม่
สามารถจัดการได้ทันเวลาที่เหมาะสม 
เน่ืองจากบุคลากรมีจํากัด 

4. บุคลากร 
(Staff) 

บุคลากรส่วนใหญ่มีความสมัพันธ์กัน
ยาวนาน จึงง่ายต่อการพูดคุย สื่อสาร 
ดังน้ันจึงเป็นข้อดีที่สามารถเข้าใจปัญหา
ได้ง่าย 

ระบบมีความยึดหยุ่นในการบริหารงาน
หรือการจัดการ แต่ส่วนหน่ึงอาจส่งผล
ต่อระบบในการทํางานที่ขาดความ
เด็ดขาดและชัดเจน  

5. ทักษะ 
(Skill) 

มีมาตรฐานในการปฏิบัติงานท่ีชัดเจน มี
การสอนงาน ดูแลสร้างแรงจงูใจให้กับ
พนักงานอยู่เสมอ และมีการถ่ายทอดไป
ถึงพนักงานทุกคน 

หากมีการพัฒนานวัตกรรมของลูกโป่ง 
หรือ เทคโนโลยีและเครื่องมอืใหม่ๆ ใน
การทําการตลาด อาจจะต้องมีการ
อบรมและพัฒนาเพ่ิมขึ้น 

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัย
แวดล้อม
ภายใน 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

6. รูปแบบ
การบริหาร 
(Style)  

ผู้บริหารสามารถดูแล ควบคุมคุณภาพ
การทํางาน และการบริการลูกค้าได้อย่าง
ทั่วถึง ทั้งยังสามารถ เป็นที่ปรึกษาให้กับ
พนักงานและช่วยพนักงาน 

ไม่มีผลกระทบต่อองค์กรในด้านลบต่อ
องค์กร 

7. คุณค่าหรือ
ค่านยิมร่วม 
(Shared 
Value) 

การแสดงความคิดเห็นซึ่งเป็นส่วนหน่ึงใน
การพัฒนา และการแก้ปัญหาในงาน เป็น
เร่ืองสําคัญที่องค์กรยึดถือ และปฏิบัติต่อ
กันมาเป็นเวลานาน 

หากมีการแสดงความคิดเห็นที่ขัดแย้ง
กันรุนแรงอาจทําให้เกิดความไม่พอใจใน
การทํางาน เน่ืองจากการแสดงความ
คิดเห็น อาจเกิดการกระทบกระทั่ง และ
การโต้เถียงกัน 

 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก  

โอกาสและอุปสรรค ภายใต้แนวคิดทฤษฎี สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) ของ 
Wheelen & Hunger (2002) ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 

PEST Analysis คือ เคร่ืองมอืที่ใช้สําหรับการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และวิเคราะห์
ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการข้อมูลของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยภายนอกต่างๆ ที่เราไม่
สามารถควบคมุได้ และแบ่งออกเป็น 4 ปัจจัย ดังน้ี  
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ภาพที่ 2.1: โมเดลของทฤษฏี PESTEL 
 

 
 
ที่มา: เอกกมล เอ่ียมศรี. (2555). กฎทองของการบริหารความเสี่ยงโครงการ. สืบค้นจาก 

http://www.oknation.net/blog/print.php?id=783418. 
 

P–Political (การเมือง) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับการเมืองที่อาจส่งผลกระทบต่อองค์กร 
อาทิเช่น ทุนสนับสนุนจากรัฐบาล, กลุ่มคนในระดับท้องถิ่น ชาติ และนานาชาติที่อาจมีอิทธิผลต่อการ 
กําหนดนโยบายของรัฐบาล สงคราม ความขดัแย้ง หรือการก่อการร้าย, การเปลี่ยนแปลงภายใน รัฐบาล
, นโยบายการเมืองภายในประเทศ และความสัมพันธ์ทางการเมืองระหว่างประเทศ เป็นต้น  

 E–Economic (เศรษฐกิจ) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับเศรษฐกิจที่อาจสง่ผลกระทบต่อ 
องค์กร อาทิเช่น ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันภายในประเทศทีต้ั่งขององค์กร, แนวโน้มเศรษฐกิจภายใน และ
ต่างประเทศ, ประเด็นทั่วๆ ไป เก่ียวกับการจัดเก็บภาษี อัตราดอกเบ้ีย อัตราแลกเปลี่ยน และ ภาวะเงิน
เฟ้อ, ประเด็นที่เก่ียวข้องกับประชากรศาสตร์ เช่น รายได้และอัตราการว่างงาน และการค้า ระหว่าง
ประเทศ เช่น อัตราส่วนการนําเข้า / ส่งออก เป็นต้น   

S–Sociological (สังคม วัฒนธรรมและค่านยิม) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับสังคมที่อาจ 
ส่งผลกระทบต่อองค์กร อาทิเช่น สื่อ โดยเฉพาะการน าเสนอข้อมูลข่าวทีเ่ก่ียวข้องกับองค์กร, ปัจจัย 
ทางประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เช้ือชาติ ขนาดครอบครัว และชาติพันธ์ุ, รูปแบบในการดําเนินชีวิต, 
ทัศนคติทางสังคม ทีม่ีผลต่อรปูแบบของกิจกรรม ผลิตภัณฑ์ และบริการ ที่องค์กรดําเนินการ, สุขภาพ 
ประชากร อายุขัยเฉลี่ย และมาตรฐานการครองชีพ และการเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในกิจกรรมสันทนาการ 
ที่เป็นที่นิยมในสังคม เป็นต้น   

T–Technical (เทคโนโลยี) คือ ประเด็นทีเ่ก่ียวข้องกับเทคโนโลยีที่อาจส่งผลกระทบต่อ 
องค์กร อาทิเช่น เทคโนโลยีทีอ่งค์กรใช้ในการผลิตและบริการจําเป็นต้องพัฒนาปรับปรุงหรือไม่ และ 
ผลกระทบของเทคโนโลยีใหม่ๆ  ต่อกระบวนการผลิต, กฎหมายที่เก่ียวข้องกับเทคโนโลยี, สัญญา 
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อนุญาต สิทธิบัตร ทรัพย์สินทางปัญญา, นวัตกรรมทางเทคโนโลยี การประดิษฐ์ และการค้นพบใหม่ๆ, 
แหล่งพลังงานและเช้ือเพลิงใหม่ที่สามารถใช้ในการผลิตและบริการ และความก้าวหน้าของ อินเทอร์เน็ต
และเครือข่ายการสื่อสาร เป็นต้น   

E–Environmental (สภาพแวดล้อม) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับสภาพแวดล้อมที่อาจ ส่งผล
กระทบต่อองค์กร อาทิเช่น ประเด็นที่เก่ียวข้องกับนิเวศวิทยา เช่น ที่ต้ังของบริษัท, ประเด็นที่ เก่ียวข้อง
กับสิ่งแวดล้อมทั้งในระดับชาติและนานาชาติ เช่น ปรากฏการณ์เอลนินโญ่สึนามิ และ สภาพแวดล้อม
ภายในองค์กร เช่น รูปแบบของการบริหารจัดการองค์กร ความสัมพันธ์ของพนักงาน วัฒนธรรมองค์กร 
ทัศนคติของพนักงาน เป็นต้น 

L–Legal (กฎหมาย) คือ ประเด็นที่เก่ียวข้องกับกฎหมายท่ีอาจส่งผลกระทบต่อองค์กร อาทิ 
เช่น การเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย เช่น กฎหมายการจ้างงาน กฎหมายด้านสิ่งแวดล้อม และ กฎหมาย
การคุ้มครองผูบ้ริโภค เป็นต้น  

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีเสี่ยงกับปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ปัจจัยแวดล้อม
ภายใน 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

1. การเมือง 
(Political) 

เน่ืองจากสินค้าเป็นสินค้าประเภทสร้าง
ความสุขให้กับผู้รับและผู้ให้ในโอกาสต่างๆ 
ในปัจจุบันการเมืองมีปัญหาแต่ไม่มากนัก 
การมอบสิ่งที่ก่อให้เกิดความประทับใจเป็น
การสร้างสีสัน ผ่อนคลายความเครียดของ
ประชาชนได้ในระดับหน่ึง 

ความไม่เสถียรของการเมือง ไม่ได้
ส่งผลโดยตรงต่อธุรกิจ แต่จะส่งผล
ทางอ้อม เช่นในเวลาที่เกิดเหตุการณ์
ไม่สงบ ลูกค้าจะไม่กล้าหรือไม่มีเวลาที่
จะมาให้ความสนใจในเรื่องการมอบ
ของขวัญมากนัก เป็นต้น  

2. เศรษฐกิจ 
(Economic) 

รัฐบาลมีการเรง่มือมุ่งหน้าแก้ไขปัญหา
เศรษฐกิจ จึงทาํให้เศรษฐกิจมกีารปรับตัวดี
ขึ้น ผู้บริโภคมีความคล่องตัวในการใช้จ่าย
มากข้ึน นอกจากน้ี กระทรวงพานิชย์ โดย
กรมพัฒนาธุรกิจการค้า  

เน่ืองจากลูกโป่งถือเป็นประเภทสินค้า
ที่จัดอยู่ในหมวดหมู่สินค้าฟุ่มเฟือย 
ดังน้ัน หากเศรษฐกิจไม่ดี จะส่งผล
กระทบโดยตรงต่อยอดขาย ซึ่งจะทํา
ให้ผู้บริโภคไมก่ล้าซื้อ และเกบ็เงินไว้  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ปัจจัยแวดล้อม
ภายใน 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

3. สังคม วัฒนธรรม 
และคา่นิยม 
(Sociological) 

ปัจจุบันสังคม ค่านิยม ได้เปลีย่นแปลง
ไปมาก ผู้บริโภคให้ความสําคญักับวัน
สําคัญต่างๆ นิยมถ่ายทอดความรู้สึก 
เป็นสังคมที่เปิดกว้างมากข้ึนการ
สื่อสารผ่านสื่อต่างๆเปิดโอกาสให้ร้าน
ลูกโป่งสามารถนําเสนอร้านหรือสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์ลูกโป่งได้ และส่งผลต่อ
การขยายตัวทางด้านการตลาด 

ค่านิยมที่มาเรว็ไปเร็ว ทําให้ยากในการ
พยากรณ์สิ่งที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต 
เก่ียวกับความต้องการของผู้บริโภค 
ดังน้ันจําเป็นจะต้องอัพเดทข้อมูล
ข่าวสารอย่างสม่ําเสมอในการทํา
การตลาด  

4. เทคโนโลยี 
(Technology) 

เทคโนโลยีในด้านสื่อออนไลน์มีผลต่อ
การรับข้อมูลข่าวสาร และเป็นช่องทาง
ที่เจ้าของธุรกิจสามารถใช้เป็นโอกาสใน
การเข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึน โดย
วิธีการต่างๆ เช่น Social Network 
หรือสังคมออนไลน์ เป็นต้น และ
ปัจจุบันที่มีการแข่งขันสูง ได้มีการ
พัฒนาโปรแกรมต่างๆ ในการวิเคราะห์
และส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ
อีกด้วย   

เน่ืองจากเทคโนโลยีมีบทบาทมากข้ึน
ในชีวิตประจําวัน ทําให้ผู้ประกอบการ
หลายรายมองเห็นช่องทางและโอกาส 
จึงทําให้เกิดการแข่งขันที่สูงข้ึน ทั้งใน
ด้านราคา และ การโฆษณา ในอนาคต
จะย่ิงเป็นเรื่องยาก เน่ืองจากไม่
สามารถแข่งขับกับบริษัทใหญ่ๆ ที่ทํา
ร้านลูกโป่งแบบครบวงจร 

5. สภาพแวดล้อม 
(Environmental) 

เน่ืองจากการขายสินค้าของร้านลูกโป่ง
เป็นการขายที่เน้นการขายผ่านหน้า
ร้าน ซึ่งมีทําเลที่ต้ังที่เอ้ืออํานวยต่อการ
เข้ามาใช้บริการ รวมถึงช่องทางในการ
จําหน่ายอ่ืนๆ มีความเหมาะสม และ
เข้าถึงง่าย 

ไม่มีอุปสรรคด้านสภาพแวดล้อม 

6. กฎหมาย 
(Legal) 

กฎหมายยังไม่มีการบังคับใช้อย่าง
จริงจัง ที่จะกระทบต่อร้านลูกโป่ง 

- 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายในและปัจจัยแวดล้อมภายนอก   
 ความเสี่ยง หมายถึง โอกาสท่ีจะเกิดการผิดพลาดความเสียหาย การร่ัวไหล ความสญูเปล่า 
หรือเหตุการณ์ไม่พึงประสงค์ ซึ่งอาจเกิดขึ้นในอนาคต และมีผลกระทบ หรือทําให้การดําเนินงานไม่
ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายองค์กร  
 การบริหารความเสี่ยงจะถือว่าเป็นการบริหารจัดการหลักของกิจการทุกกิจการ คือ การบริหาร
ความเสี่ยงทางธุรกิจ เพราะผลกระทบของความเสี่ยงทางธุรกิจคือ ผลประกอบการโดยรวม หรือ
ความสามารถในการทํากําไรของกิจการ  วิธีการบริหารจัดการกับความเสี่ยงทางธุรกิจ ก็คือ การมองดูที่
สถานการณ์และ สภาพแวดล้อมภายในองค์กรควบคู่กับสภาพแวดล้อมภายนอก เพ่ือค้นหาปัจจัยความ
เสี่ยง  และ จัดการกับปัจจัยความเสี่ยงเหล่าน้ีอย่างเหมาะสมและเพียงพอ ดังต่อไปนี้   
 
ตารางที่ 2.3: การวิเคราะห์ปัจจัยความเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด 
หรือป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปัจจัยด้าน
โครงสร้างองค์กร 
(Structure) 

  
X 

 มีการแบ่งหน้าที่ และความรับผิดชอบอย่างชัดเจน มีการ
กําหนดกฎเกณฑ์ในการทํางานๆต่างๆ เป็นลายลักษณ์
อักษร  

ปัจจัยด้านกลยุทธ์
ขององค์กร 
(Strategy) 

  
X 

 มุ่งเน้นไปที่การสร้างการรับรู้ต่อผู้บริโภค เพ่ือเป็นการ
แนะนําผลิตภัณฑ์ใหม ่โดยใช้ช่องทางเดิมเช่น 
Facebook, Instagram, Twitter, เพ่ือให้เข้าสู่
กลุ่มเป้าหมายง่ายยิ่งข้ึน  

ปัจจัยด้านรูปแบบ
การบริหารจัดการ 
(Style) 

  
 

X 

มีการปลูกฝังในเรื่องของจรรยาบรรณที่ดีต่อพนักงานทุก
คน โดยผู้บริหารจะคอยดูแล ใสใ่จ และให้คําปรึกษา
พนักงานทุกคน เพ่ือให้ทุกคนทํางานอย่างเต็มที่ และอยู่
ในบรรยากาศที่ไม่กดดัน ไม่เครียด  

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยความเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด 
หรือป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปัจจัยด้านทักษะ 
ความรู้ และ
ความสามารถ (Skill) 

 

X 

 มีการส่งพนักงานเพ่ือเข้าร่วมการฝึกอบรมคอร์ส
ต่างๆ ที่เก่ียวกับธุรกิจ เช่น การลงโฆษณาใน 
Social Media หรือ Digital Marketing เพ่ือให้
พนักงานได้มีความรู้ใหม่ๆ นํามาแลกเปลี่ยนกัน 
เป็นการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรเพ่ือใหก้าร
ทําธุรกิจ เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

ปัจจัยด้านค่านิยม
และการมีส่วนร่วม 
(Shared Values) 

  
 
 
 

x 

สร้างบรรยากาศในการพูดคุยให้เป็นกันเอง เพ่ือ
ลดความกดดันในการทํางาน และเพ่ือเป็นการ
ให้ทราบถึงปัญหาของทุกฝ่าย จําเป็นจะต้องให้
พนักงานในองค์กร กล้าทีจ่ะแสดงความคิดเห็น 
จะได้เกิดการพัฒนา และการแก้ปัญหาที่ถกูจุด
มากย่ิงขึ้น 

ปัจจัยด้านบุคลากร 
(Staff) 

   
 
X 

มีการดูแลบุคลากรเป็นอย่างดี เพ่ือไม่ให้เกิดการ
ย้ายเงิน หรือลาออก ตัวอย่างเช่น เพ่ิมค่า
คอมมิชช่ันให้กบัผู้แทนจําหน่ายหลัก เพ่ือใหเ้กิด
แรงกระตุ้นในการทํางาน และทําให้เกิดความ
จงรักภักดีต่อองค์กร 
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ตารางที่ 2.4: การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด 

หรือป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านระบบการ 
ปฏิบัติงาน  
(System) 

 

X 

 มีการทํา Job Description เป็นลายลักษณอั์กษร 
เพ่ือเป็นการอธิบายถึงความรับผิดชอบ ตําแหน่ง
งาน หน้าที่ บทลงโทษอย่างชัดเจน และใช้เป็น
แกนหลักในการตัดสินปัญหาต่างๆ เพ่ือให้การ
ทํางานเป็นไปในทิศทางเดียวกัน เกิดความเข้าใจที่
ตรงกัน และลดความขัดแย้งภายในองค์กร 

ปัจจัยด้านการเมือง 
(Political) 
 
 

 

X 

 เน่ืองจากปัจจัยทางการเมืองเป็นปัจจัยภายนอกที่
ไม่สามารถควบคุมได้ ดังน้ันการป้องการหรือลด
ความเสี่ยงคือ เมื่อเกิดเหตุการณ์ไม่ปกติทาง
การเมือง จําเป็นจะต้องอัพเดทข่าวสารอยู่เสมอ 
เพ่ือประเมินสถานการณ์ ว่าจะกระทบถึงยอดขาย
หรือไม่ ยกตัวอย่างเช่น การตัดสินใจเรื่อง หากมี
การชุมนุมทางการเมืองโดยการปิดถนน และส่งผล
กระทบต่อยอดขาย สมควรหรือไม่ที่จะจัด
โปรโมช่ัน เป็นต้น หากติดตามข่าวสาร และ
ประเมินสถานการณ์ได้อย่างแม่นยํา จะไมท่ําให้
เกิดการสูญเสยีโอกาสทางธุรกิจ  

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  
(Economic) 

 

X 

 ควรท่ีจะอัพเดทข่าวสารเกี่ยวกับธุรกิจอยู่เสมอ 
เพ่ือใช้เป็นการตัดสินใจในการลงทุน หรือ ควรทํา 
Promotion หรือไม่ เน่ืองจากปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจเป็นปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้  

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด 

หรือป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปัจจัยด้านสังคม 
วัฒนธรรม 
และค่านิยม 
(Sociological) 

 

x 

 
 
 

ค่านิยมที่ไปไวมาไว จนทําใหก้ารคาดการณ์
ถึงเทรนด์ในอนาคตเป็นเรื่องยาก ควรท่ี
จะต้องศึกษา Social Trend อย่าง
สม่ําเสมอ และมองหา Insight ของ
ผู้บริโภคจากค่านิยมในขณะนั้น 

ปัจจัยด้าน
สภาพแวดล้อม 
(Environmental) 

x 

 
 
 
 

 เน่ืองจากสถานที่ต้ัง เป็นสถานที่พลุกพล่าน 
ใกล้สถานศึกษา ห้างสรรพสนิค้า และที่
จอดรถมีจํานวนมาก ดังน้ันความเสี่ยงที่จะ
กระทบต่อธุรกิจจึงตํ่า แต่อย่างไรก็ตาม 
เน่ืองจากในปัจจุบันนอกจากสถานที่ต้ังของ
ร้าน แล้ว ปัจจยัในการสนับสนุนการเข้าถึง
ของผู้บริโภคได้แก่ สื่อออนไลน์ต่างๆ 
ดังน้ันจึงต้องมีการสร้างเว็บไซด์ หรือสื่อ
ออนไลน์อ่ืนๆ เพ่ือสนับสนุนการเข้าถึงของ
ผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านกฎหมาย  
(Legal) 

x 

  
 
 

ด้านกฎหมายยังไม่มีผลกระทบต่อธุรกิจ 
แต่อย่างไรก็ตาม ควรมีการสรา้งร้านให้มี
มาตรฐานรวมถึงลูกโป่งที่เน้นความ
ปลอดภัยและไม่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค 

 
 
 
 



บทที ่3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
เป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวติดและทฤษฎีเร่ือง Five 

Forces Model ของ Porter (1980) ประกอบด้วยสภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขันคู่แข่งขัน
ของธุรกิจการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้าและการวิเคราะห์ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจดังราบละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 

การวิเคราะหศ์ักยภาพการในแข่งขนัตาม Five Forces Model 
 

ภาพที่ 3.1: Five Forces 
 

 
 

การแข่งขันภายใต้ Five Forces Model โดย  (Porter, 1980)  ทั้งน้ี  สภาวะแวดล้อมใน
การดําเนินธุรกิจ ถือเป็นสิ่งสําคัญที่ต้องนํามาพิจารณาในการวางแผนกลยุทธ์ของบริษัท การวางแผน
กลยุทธ์จะไม่ประสบความสําเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห์ สภาวะแวดล้อม ความรนุแรงของการ
แข่งขัน และอุตสาหกรรมหรอืตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 จะช่วยให้เข้าใจถึง
โครงสร้าง แนวโน้มหลัก และแรงกระทําต่างๆ ที่จะมีผลกระทบต่อความสามารถในการทํากําไรใน
อุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนที่เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมและ
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คู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบว่าอุตสาหกรรมกําลงัจะโตขึ้นหรือ
ถดถอยลงแรงกระทบทั้ง 5 ที่กล่าวถึง คือ 

1. ข้อจํากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม ่
2. ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
3. ความเสี่ยงจากสินค้าทดแทน 
4. อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ 
5. อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 
 
1. สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
ตลาดของขวัญและของชําร่วยในปัจจุบันมคีวามหลากหลาย ช้ินงานที่ผลิตออกมาเน้นความ

ประณีตสวยงาม ละเอียดอ่อน และมกีารนําเทคโนโลยีเข้ามาใช้จึงทําให้สินค้าที่ผลิตมคีุณภาพ ได้
มาตรฐานสากล โดยปัจจุบันมีจํานวนผู้ประกอบการในธุรกิจน้ีประมาณ 1,950 ราย ซึ่งส่วนใหญ่จะ
เป็นผู้ประกอบการในกลุ่ม SME ถึงกว่าร้อยละ 95 ส่วนอีกร้อยละ 5 จะเป็นผู้ประกอบการรายใหญ่ 
อีกทั้งมีผู้เก่ียวข้องที่เป็นแรงงานในภาคการผลิตสินค้าถึงประมาณ 250,000 คน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 
2555) เมื่อพิจารณาในส่วนของร้านลูกโป่งที่นิยมให้เป็นของที่ระลึก ของขวัญเน่ืองในโอกาสต่างๆท่ี
สําคัญ ยังพบว่าคู่แข่งมีจํานวนมาก หากแต่เพียงยังขาดจุดเด่นในการนําเสนอ และความหลากหลาย 
เน่ืองจากเน้นการตกแต่งในกิจกรรมต่างๆ จงึทําให้การแข่งขันจึงไม่มีความรุนแรงมากนัก 

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง: เน่ืองจากรูปแบบของลูกโป่งแบบเดิมไม่มีจุดเด่นที่
สามารถดึงดูดหรือสร้างความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ ดังน้ันผู้ศึกษาได้พัฒนาลูกโป่งที่สามารถพิมพ์ลาย
ที่ลูกค้าต้องการและอัดเสียงเพ่ือส่งมอบความประทับใจ ถอืเป็นจุดที่ได้เปรียบทางการแข่งขัน ที่ตรง
กับความต้องการของผู้บริโภคในยุคใหม่ ที่เน้นความแตกต่างและหลากหลาย 

2. สินค้าทดแทน  
ความยืดหยุ่นในการทดแทนกันของสินค้า: ลูกโป่งนับว่าเป็นสินค้าที่มีความยืดหยุ่นในการ

ทดแทนระดับกลางในตลาดประเภทของขวัญแต่เน่ืองด้วยผู้บริโภคส่วนใหญท่ี่ต้องการเลือกซื้อลูกโป่ง
แล้วบ่งบอกถึงความต้องการความแปลกใหม่ เน่ืองจากลูกโป่งมีความเป็นเอกลักษณ์แตกต่างจาก
ของขวัญประเภทอ่ืนๆ สสีัน ความสวยงาม และสามารถสร้างความประหลาดใจให้กับผู้รับได้ ทําให้
คู่แข่งหน้าใหม ่มีโอกาสในการทําตลาดยาก  

3. อํานาจการต่อรองของลูกค้า 
อํานาจการต่อรองของลูกค้าถือว่ามีในระดับปานกลาง เน่ืองจากอย่างที่กล่าวไว้ในข้อ 2พบว่า 

ลูกโป่งเป็นของขวัญที่สามารถสร้างความประหลาดใจและถือเป็นที่นิยมในปัจจุบัน นอกเหนือจากน้ี
ลูกโป่งของร้านมีความแตกต่างในเรื่องของ การสร้างรูปแบบได้ด้วยตนเองและการบันทึกเสียงลงใน
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ลูกโป่งเพ่ือสร้างความประหลาดใจ โดยอํานาจการต่อรองของผู้บริโภคน้ี จะลดน้อยลง ต่อเมื่อมีการ
โฆษณาในด้านสรรพคุณทีใ่กล้เคียง และเขา้ถึง Insight ของผู้บริโภคได้มากกว่า แต่ปัจจัยของราคา
สามารถเข้าถึงได้ง่ายกว่า อาจส่งผลให้ผู้บรโิภคสนใจในผลิตภัณฑ์ใหม่มากกว่า และเกิดการทดลอง
ผลิตภัณฑ์ใหม ่

4. อํานาจการต่อรองของ Supplier 
อํานาจการต่อรองระหว่างผู้ประกอบการกับ Supplier ตํ่า เน่ืองจากวัตถุดิบที่ใช้ไม่ใช่วัตดุดิบ

เฉพาะ และมีการทําสัญญาในการซื้อจํานวนมาก และจํานวนน้อย ไม่ต่างกันนัก  
5. การเขา้มาแข่งขันในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ 
ต้นทุนในการก่อต้ังธุรกิจ: การก่อต้ังธุรกิจใช้ต้นทุนสูงพอสมควร และการเร่ิมต้นธุรกิจ

ประเภทน้ี ย่อมต้องมาจากความช่ืนชอบส่วนตัวและความคิดสร้างสรรค์ รวมถึงความสามารถหรือ
ความรู้เกี่ยวกับลูกโป่ง องค์ประกอบดังกล่าวเป็นอุปสรรคของผู้ประกอบการรายใหม่ที่จะเข้าสู่ธุรกิจใน
ระดับหน่ึง 

การป้องกันหรือการโต้ตอบจากคู่แข่งเดิมในตลาด: เน่ืองจากผู้ประกอบการร้านลูกโป่งมี
จํานวนไม่มากนัก และมี Segmentation ของกลุ่มลูกค้าทีแ่ตกต่างกันไป โดยกลยุทธ์ที่ใช้เพ่ือเป็นการ
สร้างแบรนด์ต่อฐานลูกค้าเดิม จะใช้กลยุทธ์เช่น “ความแตกต่างจากร้านอ่ืน” เพ่ือเป็นการครอบคลุม
ความต้องการและความประหลาดใจ และเป็นการแข่งขันกันในเร่ืองของความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ หากผู้ประกอบการหน้าใหม่สามารถวิเคราะห์ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า (Insight 
Need) และมกีลยุทธ์ที่สามารถเข้าถึงความต้องการดังกล่าวได้ ก็จะสามารถประสบความสําเร็จได้ 

-ข้อได้เปรียบของผู้แข่งขันรายเดิม: เน่ืองจากผู้แข่งขันรายเดิมในตลาดจะมีประสบการณ์และ
ทีมงานที่พร้อมเพรียงมากกว่า เน่ืองจากได้ศึกษาและเขา้ใจตลาดมาก่อน ดังน้ันระบบการจัดการและ
แผนทางการตลาดจะมีประสิทธิภาพสูงกว่าผู้ประกอบการรายใหม่ รวมไปถึงฐานลูกค้าเดิมที่เคยได้มี
ประสบการณ์ร่วม (Engagement) มากกว่าผู้ประกอบการรายใหม่ จะส่งผลให้การเข้าถงึตลาด และ
กลุ่มผู้บริโภคมีความเป็นไปได้ยาก  

 
 
 
 
 
 
 
 



46 

3.1 สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.1: สภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-ระดับของการแข่งขัน ปัจจุบันผู้ประกอบการในตลาดของขวัญและของชําร่วย เร่งพัฒนา

ศักยภาพการแข่งขัน ทั้งทางด้านการพัฒนารูปแบบสินค้า ให้มคีวาม
โดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม แทนการแข่งขันทางด้าน
ราคา รวมท้ังการพัฒนาตราสินค้าของตนเอง ทําให้มีการแข่งขัน
ค่อนข้างสูง หากแต่เมื่อพิจารณาในตลาดลูกโป่ง ยังมีการแข่งขันไม่มาก
นักเน่ืองจากเป็นธุรกิจที่ต้องเกิดจากความช่ืนชอบและผู้ประกอบการ
ต้องอาศัยความรู้เก่ียวกับลูกโป่ง การพัฒนาลูกโป่งหรือผลิตภัณฑ์ที่ได้
มาตรฐาน 

-จุดเด่น/ความได้เปรียบที่
นํามาแข่งขัน 
 
 
 
 

จุดเด่นและข้อได้เปรียบของการแข่งขัน คือ  
- มีบริการที่หลากหลายเกี่ยวกับกิจกรรมงานบริการด้านลูกโป่ง อาทิ
เช่นซุ้มลูกโป่ง กําแพงลูกโป่ง จัดซุ้มลูกโป่ง หนังสือลูกโป่ง  
- ควบคุมการดําเนินงานโดยบุคลากรที่มีความชํานาญงานลูกโป่งและ
งานเป่าลม 
- สถานที่ต้ังเป็นศูนย์การค้าที่มีผู้คนมาใช้บริการจํานวนมากและสถาน
ที่ต้ังของร้านติดถนนหน้าลานนํ้าพุ และใกล้กับร้านกาแฟช่ือดัง 
นอกจากน้ียังใกล้กับสถานศกึษาและโชว์รูมรถช่ือดังหลายแห่ง มีที่จอด
รถบริการฟรีมากกว่า 200 คัน  
- การดําเนินงานเป็นไปได้ง่าย เน่ืองจากทีมงานและผู้คนที่เก่ียวข้อง 
เป็นคนคุ้นเคย ระบบและขั้นตอนต่างๆ ไม่ซับซ้อน และมกีารแบ่ง
หน้าที่การจัดการได้อย่างลงตัว เน่ืองจากธุรกิจเป็นขนาด Micro-SME 
- มีหลากหลายช่องทางในการจัดจําหน่าย 
- มีบริการตัวแทนส่งมอบความประทับใจผ่านลูกโป่ง จัดส่งลูกโป่ง
ให้แก่ผู้รับ  
- มีนวัตกรรมทีส่ร้างความแตกต่างให้กับลูกโป่ง 

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-ผู้ครองส่วนสดัส่วนตลาด ผู้ที่ครองส่วนแบ่งทางการตลาดส่วนใหญ่แลว้ เป็นร้านลูกโป่งที่

ครบวงจร เน้นการจัดสถานทีด้่วยลูกโป่ง ทําลูกโป่งในปริมาณ
มากเพ่ือจําหน่ายส่งให้กับผู้คา้ปลีก และการทํากิจกรรมต่างๆท่ี
เก่ียวกับลูกโป่ง ซึ่งเน้นลูกค้าหรือฐานลูกค้าเป็นหน่วยงานหรือ
องค์กร 

-กระแสความนิยม กระแสความนิยมจะเกิดจากสื่อออนไลน์เป็นหลัก เน่ืองจากเป็น
ช่องทางในการรับสื่อหลักทีส่ังคมให้ความสําคัญ การบอกต่อ 
การพูดถึงแบบ Word of Mouth ต่างๆ จนทําให้เกิดกระแส 
หรือการพูดถึง ล้วนมาจากสือ่ออนไลน์ โดยเฉพาะ Facebook 
Instagram Twitter เป็นต้น 

-เคร่ืองมือที่ใช้ในการตลาด ปัจจุบันเคร่ืองมือที่ใช้ช่วยในการตลาดออนไลน์น้ันมีหลากหลาย
ประเภท เช่นประเภทท่ีใช้ช่วยในการสร้าง Awareness 
เคร่ืองมือที่ใช้ช่วยในการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย หรือเคร่ืองมือ
ที่ใช้ในการเพ่ิมยอดคนติดตาม ด้วยเหตุผลและปัจจัยดังกล่าว 
ย่ิงทําให้การแข่งขันสูงข้ึน เน่ืองจากคนผู้ประกอบกการราย
ใหญ่ๆ  หันมาลงทุนว่าจ้างบุคลากรที่เป็นผู้เช่ียวชาญในเคร่ืองมือ
ต่างๆเหล่าน้ี 

 
3.2 คู่แข่งทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2: คู่แข่งทางธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัหลักทางธรุกิจ คู่แข่งขนัรอง 
คู่แข่งหลักได้แก่ ร้านจําหน่ายลูกโป่งเป็นหลัก ซึ่ง
เป็นร้านที่ให้บริการแบบครบวงจร ในเรื่องของ
การจําหน่าย การจัดสถานที ่และการจัดกจิกรรม
ต่างๆเก่ียวกับลูกโป่ง 

คู่แข่งขันรอง ได้แก่ ผู้จําหน่ายของขวัญหรือของ
ชําร่วยต่างๆ ทีเ่น้นการสร้างความแตกต่างหรือ
สามารถสร้างความประหลาดใจให้กับผู้บริโภค 
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3.3 สรปุผลกระทบต่อธุรกิจร้านลูกโป่งบอลลนูเฮาส ์
 
ตารางที่ 3.3: สรุปผลกระทบที่มีต่อผลิตภัณฑ์ 
 

ปัจจัย ผลกระทบ 
1.สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
-สภาวะการแข่งขันและจํานวนคู่แข่ง 
-ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 
-การเติบโตของ Demand (ความต้องการของสินค้า) 
-อุปสรรคกีดขวางการออกจากธุรกิจ 

 
ทางลบ 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางลบ 

2.สินค้าทดแทน 
-ความยืดหยุ่นในการทดแทนกันของสินค้า 
-ต้นทุน หรือคา่ใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปสู่สินค้าทดแทน 

 
ทางลบ 
ทางลบ 

3.อํานาจการต่อรองของลูกค้า 
-ประมาณการในแต่ละครั้ง 
-Brand Loyalty 

 
ทางบวก 
ทางบวก 

4.อํานาจการต่อรองของ Supplier ทางบวก 
5.การเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม ่
-ต้นทุนก่อต้ังทางธุรกิจ 
-การป้องกันหรือการตอบโต้จากคู่แข่งเดิมในตลาด 
-การสนับสนุนจากภาครัฐ 
-ข้อได้เปรียบด้านประสบการณ์ในธุรกิจของผู้ประกอบการรายเดิม 

 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางลบ 
ทางบวก 
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3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
1.การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 

ภาพที่ 3.2: BCG Matrix 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: เกษม พิพัฒน์เสรีธรรม. (2557). กลยุทธ์การตลาดแบบลูกค้าจัดเอง. Productivity World, 

19(113). 
 

2. คําอธิบายสถานภาพทางธุรกิจ 
 จากการวิเคราะห์ดังกล่าว การวางตําแหน่งในส่วนของ Question Mark เพราะว่าผลิตภัณฑ์
ของร้าน มีจุดเด่นและมีความเป็นผู้นํา เน่ืองจากร้าน Balloons House มีความแตกต่างในเรื่องของ
ผลิตภัณฑ์ลูกโป่งเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ทีต้่องการความแปลกใหม่ ทันสมัยและ
แตกต่าง คุณภาพของสินค้าถือว่าสูงกว่ามาก โดยอีกปัจจัยหน่ึงที่ทําให้ผูบ้ริโภคมีความมั่นใจใน ร้าน 
Balloons Houseผู้ประกอบการที่มีประสบการณ์มาก่อนแล้วเป็นระยะเวลานาน จึงส่งผลใหผู้้บริโภค
เกิดความเช่ือมั่นเป็นทุนเดิม ผนวกกับการที่ในตลาดของขวัญ กระแสความนิยมในปัจจบัุนทําให้ตลาด

ร้าน Balloons 
House 
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ของขวัญมีการเติบโตสูง แต่ยังมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่ตํ่าอยู่ เน่ืองจากมีส่วนแบ่งจากตลาดของขวัญ
กลุ่มอ่ืนๆ ผลสรุปจากตาราง BCG Matrix จึงได้เป็นตําแหน่ง Question Mark 

หากวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบตําแหน่งผลิตภัณฑ์เทียบกับขู่แข่งที่อยู่ในตําแหน่งใกล้เคียงกัน 
จะสามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 

 
3.5 การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.4: การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

ผลิตภัณฑ์ จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ในที่น้ี คือ ลูกโป่ง มี
ความแตกต่าง ในเรื่องของรูปแบบและ
การบันทึกเสียงผ่านลูกโป่ง ซึง่ถือว่าเป็น
นวัตกรรมใหมข่องลูกโป่ง ดังนั้นจุดน้ี จึง
ถือเป็นสิ่งที่สามารถดึงดูดผู้บริโภคให้หัน
มาเลือกซื้อลูกโป่งจากทางร้านมากขึ้น 

ผลิตภัณฑ์คู่แขง่ในตลาดเป็น
ลูกโป่งที่มีลักษณะที่ไม่โดดเด่น
มากนัก เน้นกลุ่มลูกค้าหน่วยงาน
หรือองค์กรที่ชอบใช้ลูกโป่งเข้ามา
ใช้ในกิจกรรม 

ราคา ราคาของผลิตภัณฑ์ถือว่าเป็นราคา
ระดับกลาง หากเปรียบเทียบในตลาด โดย
การต้ังราคานี้มีผลในการแข่งขันมาก 
เน่ืองจากเป็นราคาที่ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน และ
เมื่อเทียบกับความแตกต่างหรือความโดด
เด่นของลูกโป่งที่ได้รับ เน่ืองจากสภาวะ
เศรษฐกิจและการเมืองภายในประเทศไม่ดี
นัก ผู้บริโภคไม่เกิดสภาพคล่องในการซื้อ 
อีกทั้งลูกโป่งยังจัดอยู่ในหมวดหมู่สินค้า
ฟุ่มเฟือย ดังน้ันการต้ังราคา จึงมีผลสูง
มาก ในสภาวะเศรษฐกิจปัจจบัุน 

ในด้านของราคา คู่แข่งขันใน
ระดับเดียวกัน จะต้ังราคาแพง
กว่า เน่ืองจากหลายๆปัจจัยเช่น 
ต้นทุนการผลิต การตลาด ค่า
โฆษณา ฯลฯ โดยจะเสียเปรียบ
ในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน 
เน่ืองจาก Functional ของ
ผลิตภัณฑ์ เป็นสินค้าที่สามารถ
หามาทดแทนกันได้  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) : การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

การให้บริการ โดยการให้บริการในด้านการจําหน่ายที่ใช้
ใส่ลูกค้าทุกกลุม่ ทั้งองค์กรหน่วยงาน หรือ
ลูกค้าปลีก การส่ือสารระหว่างลูกค้าและ
ผู้ขาย โดยเรามีนโยบายในการให้ข้อมูล
ลูกโป่งที่ถูกต้องที่สุดสําหรับลกูค้า ตอบทุก
คําถามด้วยความจริงใจ และครบถ้วน ไม่
โฆษณาชวนเช่ือ หรือกดดันให้เกิดการซื้อ
สินค้า รวมไปถงึบริการจัดส่ง ที่มีความ
รวดเร็ว  

โดยปกติแลว้ สินค้าคู่แข่งที่เป็น
แบรนด์ติดตลาดแล้ว จะไม่ให้
ความสําคัญกับลูกค้า และการ
บริการ เน่ืองจากสามารถขาย
สินค้าได้เองอยู่แล้ว โดยไม่ต้องพ่ึง
การบริการ  

 
3.6 วิเคราะหก์ารได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.5: การวิเคราะห์การได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของการได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ในที่น้ี คือ ลูกโป่ง มีความแตกต่าง ใน

เร่ืองของรูปแบบและการบันทึกเสียงผ่านลกูโป่ง ซึ่งถือว่า
เป็นนวัตกรรมใหม่ของลูกโป่ง ดังน้ันจุดน้ี จึงถือเป็นสิ่งที่
สามารถดึงดูดผู้บริโภคให้หันมาเลือกซื้อลูกโป่งจากทาง
ร้านมากข้ึน 

ปัจจัยในด้านราคา ราคาของผลิตภัณฑ์ถือว่าเป็นราคาระดับกลาง หาก
เปรียบเทียบในตลาด โดยการต้ังราคานี้ มีผลในการแข่งขัน
มาก เน่ืองจากเป็นราคาที่ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน และเมื่อเทียบ
กับความแตกต่างหรือความโดดเด่นของลูกโป่งที่ได้รับ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์การได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของการได้เปรียบทางการแข่งขัน 
การให้บริการ โดยการให้บริการในด้านการจําหน่ายที่ใช้ใสลู่กค้าทุกกลุม่ 

ทั้งองค์กรหน่วยงาน หรือลูกค้าปลีก ถือเป็นการให้บริการ
ที่มีมาตรฐานและสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า
ได้ 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และ แผนปฏิบัติการ 

 
ในบทสุดท้ายน้ี จะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ และแผนงานด้านการเงิน 

งบประมาณจากแหล่งเงินทุน รวมทั้งการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือประเมินผล และ แผนการรองรับการ
ขยายธุรกิจในอนาคตของธุรกิจร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์

ธุรกิจร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ได้ทําการกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจอยู่บนความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน โดยใช้ข้อมูล SWOT จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ และ ข้อมูลของคู่แข่ง 
รวมถึงใช้ ผลการวิจัยตลาดจากการแจกแบบสอบถามปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อลูกโป่ง ส่วนนี้ผู้
ศึกษาได้นําไปใส่ในการสร้างกลยุทธ์ของธุรกิจในการวิเคราะห์แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ ภายใต้
แนวคิด และ ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง (ดังภาพที่ 4.1) ได้แก่ 

 
ภาพที่ 4.1: แสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ 
 

 
 
 
 
 
 
1. ข้อมูล SWOT จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจผู้ศึกษาได้ทําการวิเคราะห์ 

SWOT ซึ่งประกอบด้วย จุดแข็งจุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจในบทท่ี 2 เพ่ือนํามาสรุปเป็น
ปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายในและปัจจัยเสี่ยงภายนอก 

2. ผลการวิจัยตลาดจากการศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกซื้อลูกโป่ง ซึ่งพบว่า  
 
ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อลูกโป่งมาก

ที่สุด โดยลูกโป่งต้องมีความหลากหลายและมีความแตกต่างทั้งในเร่ืองของคุณสมบัติ อาทิเช่น สีสัน 
ขนาด รูปแบบ และมคีวามสวยงาม และปัจจัยที่นํามาพิจารณารองลงมาได้แก่ ราคาโดยต้องมีความ

ข้อมูลSWOT จุดแข็งจุดอ่อน 
โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ 

ผลการวิจัยการตลาด (สัมภาษณ์) 

แนวคิด และ ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง 

ข้อมูลของคู่แขง่  กลยุทธ์ และ 
แผนปฏิบัติการ 
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เหมาะสมกับคณุภาพ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่นิยมนํามาใช้ได้แก่ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
โดยต้องมีความแตกต่าง ทันสมัย เน่ืองจากจุดขายของลูกโป่งได้แก่ ความแปลกใหม ่สสีัน และความ
สวยงาม ดังน้ันกลยุทธ์ด้านการพัฒนารูปแบบของลูกโป่งให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ และ
ปัจจัยด้านช่องทางในการจัดจําหน่าย เพราะลูกโป่งใช้พ้ืนที่เยอะ ดังน้ันควรมีช่องทางในการจัด
จําหน่ายที่เหมาะสม เช่น การจัดส่ง การสร้างกิจกรรมในการมอบลูกโป่งให้มีความต่ืนเต้น หรือสร้าง
ความประหลาดใจ รวมถึงการทําระบบสมาชิกเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการซ้ํา โดยการลดแลกแจก
แถมสําหรับสมาชิกมีบริการจัดส่ง และสถานที่ต้ังของร้านมีความสะดวก ทั้งในด้านการเดินทางและที่
จอดรถ สําหรบัแนวทางในการปรับปรุงร้านได้แก่ ด้านการประชาสัมพันธ์ของร้าน ผ่านช่องทางต่างๆ 
ทั้งน้ีเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นที่รู้จักและนําเสนอข่าวสารเกี่ยวกับร้านเพ่ือเป็นข้อมูล
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของลูกค้า รวมถึงการเพ่ิมโปรโมช่ัน และการทําป้ายให้มี
ความโดดเด่น 

ปัจจัยด้านการรับรู ้
การมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆเป็นการส่งมอบความรู้สึกที่ดี แปลกใหมส่ร้าง

ความประหลาดใจให้กับผู้รับได้ จึงถือเป็นกิจกรรมที่น่าสนใจ และแตกต่างจากการให้ของขวัญ
โดยทั่วไป และการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้มาก เพราะทําให้ทราบรายละเอียดต่างๆ
เก่ียวกับสินค้าและบริการ รวมถึงราคา กิจกรรมส่งเสริมการขาย ซึ่งข้อมูลดังกล่าวจะถูกนํามาใช้ โดย
นํารายละเอียดมาเปรียบเทียบกับของขวัญประเภทอ่ืนๆ หลังจากน้ันเมื่อตัดสินใจซื้อลูกโป่งเป็น
ของขวัญ ก็นํามาเปรียบเทียบกับร้านลูกโป่งร้านอ่ืนๆในลกัษณะเดียวกัน  รวมถึงลูกค้าส่วนใหญม่ี
ประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่ง โดยประสบการณ์ที่ผ่านมา ในฐานะผู้ให้ รูส้ึกประทับใจและภูมิใจที่ได้
มอบลูกโป่งให้กับผู้รับ และในฐานะผู้รับ รูส้ึกดีกับลูกโป่ง ประทับใจ และต่ืนเต้น และเข้าใจความรู้สึก
ดีดีที่ผู้ให้มอบให้ 

ปัจจัยการจูงใจ 
 ผู้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมให้ของขวัญเป็นเสื้อผ้า เคร่ืองประดับ ของใช้ ดอกไม้ ตุ๊กตา 
รวมถึงของแบรนด์เนม และคิดว่าหากนําลูกโป่งไปมอบให้ผู้รับจะรู้สึกดี ช่ืนชอบ ต่ืนเต้น และ
ก่อให้เกิดความประทับใจ รวมถึงเข้าใจความรู้สึกดีดีหรือความปรารถนาดีที่มีให้ ทั้งน้ีในการมอบ
ลูกโป่งต้องพิจารณาจากรสนิยมของผู้รับ ความแปลกใหมข่องผลิตภัณฑ์ ราคาที่มีความเหมาะสม 
รวมถึงบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น การบริการจัดส่ง และคนรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการเลือกลูกโป่งคือ คน
รัก เพ่ือน และครอบครัว และถือว่าเป็นกิจกรรมที่เป็นกระแส เห็นถึงความแปลกใหม่ในการให้
ของขวัญ และเป็นมอบของขวัญที่มีความเป็นเอกลักษณ์และมีความโดดเด่น 
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ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามพิจารณาเลือกลูกโป่งจากรูปแบบของลูกโป่ง ราคามีความเหมาะสม และ
ตรงกับรสนิยมหรือความต้องการของผู้รับบ่งบอกความเป็นตัวตนของผู้ให้และผู้รับความสวยงาม 
แตกต่าง ทันสมัย โดดเด่น และมีรสนิยมตรงกับความต้องการของผู้รับ และมีการประเมินทางเลือก
โดยดูจากผลิตภัณฑ์ลูกโป่งที่มีความแตกต่างในด้านของ รูปแบบ ความทนัสมัย สีสันและขนาดจากน้ัน
จึงทําการเปรียบเทียบราคากับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และเปรียบเทียบในร้านจําหน่ายลูกโป่งประเภท
เดียวกันเพ่ือทําการประเมินความคุ้มค่าและใช้ประสบการณ์ว่าการมอบลูกโป่งที่ผ่านมาสามารถสร้าง
ความประทับใจให้เกิดขึ้นแก่ผู้รับหรือไม่ หากเป็นประสบการณ์ที่ดี จึงตัดสินใจที่จะมอบลูกโป่ง และ
จากน้ันจึงนําประสบการณ์ที่ได้รับจากร้านที่เคยใช้บริการดีหรือไม่ หากร้านไม่มีการปรับปรุงก็เปลี่ยน
ร้านตามประสบการณ์ของคนรอบข้าง 
 จากข้อมูลการสัมภาษณ์ ทําให้ผู้ศึกษาทราบว่ากลุ่มตัวอย่างใช้เกณฑ์ในการเลือกลูกโป่งโดย
พิจารณาด้านผลิตภัณฑ์ มากที่สุด รองลงมาได้แก่ การประชาสัมพันธ์การเข้าถึงลูกค้า และด้านราคา 
ผู้ศึกษาจึงได้นําไปเป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธ์ต่อไป 

3. ทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ได้แก่1. ทฤษฏีเก่ียวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด2. แนวคิด และ 
ทฤษฏีเก่ียวกับ การรับรู้ในตราสินค้า (Brand Awareness) 3. แนวคิด และ ทฤษฏีเก่ียวกับ ความ
ภักดีต่อตราสินค้า หรือ ความภักดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) ซึ่งจะกลา่วถึง ทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง
ภายใต้หัวข้อที่ 4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช้ 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้

1. ทฤษฏีเก่ียวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ธงชัย สันติวงษ์ (2540) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่าหมายถึง การผสมที่

เข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกันของการกําหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลติภัณฑ์ที่เสนอ
ขายและระบบการจัดจําหน่ายซึ่งได้มีการจัดออกแบบเพ่ือใช้สําหรับการเข้าถึงกลุ่มผู้บรโิภคท่ีต้องการ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ (2546) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นตัว
แปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix หรือ 
4Ps) ไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบรษิัทใช้ร่วมกัน 
เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุ 
วัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ 
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ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ (2546) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ 4Ps) เป็นเครื่องมือที่ประกอบด้วยสิ่งต่าง ๆ ดังต่อไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือ 
ความต้องการของลูกค้าให้เกดิความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สมัผัสได้และสัมผัสไมไ่ด้ เช่น บรรจุ 
ภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ 
สถานที่ บุคคลหรือความคิด การกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามคํานึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และ (หรอื) ความ
แตกต่าง ทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์ พ้ืนฐาน รูปลักษณ์ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะ
ใหม่ และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความ ต้องการของลูกค้าได้ดีย่ิงขึ้น 

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ 
ผลิตภัณฑ์ หรอืหมายถึง คุณค่า ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเอง ราคา เป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 
Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์น้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  

3. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง 
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือเคลือ่นย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย 
ตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่าย จึง 
ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังน้ี 

3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรอื Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกจิที่มีความเก่ียวข้องกับ การ
เคลื่อนย้าย กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผูบ้ริโภคหรือ
ผู้ใช้ทางธุรกิจ หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์และ (หรอื) กรรมสิทธ์ิทีผ่ลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยัง
ตลาด ในช่องทางการจัดจําหน่าย ประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม 
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ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผู้ผลิต (Producer) ไปยังผู้บริโภค (Consumer) 
หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) จากผู้ผลิต 
(Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยังผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
(Industrial User) 

3.2 การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม
แผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าสําเร็จรูป จากจุดเริ่มต้นไปยัง
จุด สุดท้ายในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังกําไร หรือหมายถึง 
กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับ การเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยัง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าที่สําคญั มีดังน้ี 

3.2.1 การขนสง่ (Transportation) 
3.2.2 การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 
3.3.3 การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management) 

ดังน้ันต้องพิจารณาว่าสถานที่ต้ังของร้านจําหน่ายกาแฟสดสอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
หรือไม่ รูปแบบพฤติกรรมของการใช้ชีวิตประจําวันของผู้บริโภคเป็นอย่างไร เราควรจําหน่ายที่ใด ณ 
จุดใดจึงจะให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวกสบายอย่างเต็มที่ในด้านการเดินทางคมนาคมทีส่ะดวกและ
สภาพแวดล้อมที่ดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซื้อได้ สถานที่จําหน่ายกาแฟสด
ครอบคลุมพ้ืนที่เป้าหมายแลว้หรือยัง และมีความสะดวกต่อการซื้อหามากน้อยแค่ไหน 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจ ต่อ
ตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ ต้องการ
เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสาร เก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้ พนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และ
การคิดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ 
องค์การอาจใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้อง ใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลกูค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

2. แนวคิดเก่ียวกับตราสนิคา้ (Brand) 
ความหมายของสินค้าหรือผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง กลุ่มของสิ่งที่มตัีวตนและไม่มี

ตัวตนที่สามารถตอบสนองความพอใจของผู้ซื้อ อาจรวมถึงบรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ และตรา
สินค้า ตลอดจนบริการและช่ือเสียงของผู้ขาย (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. G-9 อ้างใน  
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ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ, 2546) หรือเป็นสิ่งที่นําสู่ตลาดเพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือความ
ต้องการของมนุษย์ โดยแบ่งสินค้าออกเป็น (Kotler, 2009, p. 278) 

1. สินค้าทีม่ีลกัษณะทางกายภาพ (Physical Product) เช่น อาหาร โทรศัพท์ โทรทัศน์ เป็น
ต้น 

2. การบริการ (Service) เช่น สายการบิน ธนาคาร บริษัทประกันภัย เป็นต้น 
3. ร้านค้าปลีก (Retail) เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์สโตร์ เป็นต้น 
4. บุคคล (Person) เช่น นักร้อง นักแสดง นักกีฬา เป็นต้น 
5. องค์กร (Organization) เช่น องค์กรที่ไม่หวังผลกาไร องค์กรทางการค้า เป็นต้น 
6. สถานที ่(Location) เช่น เมือง รัฐ ประเทศ เป็นต้น 
7. แนวความคิด (Idea) 
โดยจําแนกสินค้าออกเป็น 5 ระดับ คือ 
1. คุณประโยชน์หลัก (The Core Benefit) เป็นความต้องการพ้ืนฐานที่ผูบ้ริโภคได้รับจาก

สินค้าหรือบริการ 
2. ระดับสินค้าทั่วไป (The Generic Product Level) เป็นสินค้าพ้ืนฐานทั่วไป ซึ่งเป็น

คุณสมบัติที่จําเป็นต่อหน้าที่ของสินค้าเท่าน้ัน 
3. ระดับสินค้าคาดหวัง (The Expected Product Level) กลุ่มของคุณสมบัติในตัวสินค้าที่

ผู้ซื้อคาดหวังจะได้รับเมื่อซื้อสินค้า 
4. ระดับสินค้าเพ่ิมเติม (The Augmented Product Level) คุณสมบัติผลประโยชน์หรือ

บริการที่เพ่ิมเติมเข้ามาในสนิค้าหรือบริการเพ่ือสร้างความแตกต่างจากสินค้าคู่แข่ง 
5. ระดับสินค้าที่มีศักยภาพ (The Potential Product Level) เป็นสิ่งที่เพ่ิมเติมหรือการ

เปลี่ยนแปลงทีส่ินค้าจะมีในอนาคต 
สําหรับตราสินค้าสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Market 

Association cited in Kotler, 2009, p. 276) ได้ให้คํานิยาม “ตราสินค้า” (Brand) หมายถึง ช่ือ วลี 
เคร่ืองหมาย สญัลักษณ ์หรือการออกแบบ ที่รวมกันเพ่ือใช้ระบุว่าสินค้าหรือบริการเป็นของผู้ขายหรือ
กลุ่มผู้ขายรายใด และแสดงความแตกต่างจากคู่แข่ง ดังน้ัน ตราสินค้าจึงบ่งบอกถึงตัวผู้ขายหรือผู้ผลิต
ภายใต้กฎหมาย ซึ่งผู้ขายได้รบัสิทธิผูกขาดให้เป็นผู้ใช้ช่ือตราสินค้าแต่ผู้เดียวตลอดกาลภายใต้
กฎหมายเคร่ืองหมายการค้า ผู้ขายจึงมีสิทธิใช้ตราสินค้าของผู้ขายได้ตลอดไป ซึ่งต่างจากสิทธิบัตรหรือ
ลิขสิทธ์ิทีม่ีกําหนดอายุการใช้ และตราสินค้าในอุดมคติจึงต้องมีคุณลักษณะเฉพาะตัว เลียนแบบได้
ยาก จึงจะเป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่ย่ังยืน ให้กับสินคา้หรือบริการน้ัน ๆ Barrney, 
2003; Grant, 2002; Hall (1992 อ้างใน อภิสิทธ์ิ ฉัตรทนานนท์ และลักขณา  
ลีละยุทธโยธิน, 2548) 
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คุณค่าตราสินค้าในมุมมองของผู้บริการมีนักวิชาการมากมาย เช่น Aaker Farquhar Keller 
ได้ทําการศึกษาเกี่ยวกับคุณค่าตราสินค้า ซึ่งส่วนใหญ่จะเน้นที่มุมมองของผู้บริโภค ซึ่งสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน Cobb-Walgren, et al., (1995 อ้างใน สุภาภัทร ดิลกไชยชาญวุฒิ, 2547) ดังน้ี 

1. การรับรู้ของผู้บริโภค (Consumer Perception) เช่น การตระหนักรู้ในตราสินค้า (Brand 
Awareness) ความเช่ือมโยงตราสินค้า (Brand Associations) และการรับรู้ถึงคุณภาพ (Perceived 
Quality) เป็นต้น 

2. พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Perception) เช่น ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand 
Loyalty) ความต้ังใจซื้อสินคา้ในราคาสูง (Willingness to Pay a High Price) 

แนวคิดที่เป็นทีรู่้จักอย่างกว้างขวางที่ได้รวมแง่มุมของคุณค่าตราสินค้าทั้งในส่วนการรับรู้และ
พฤติกรรมของผู้บริโภค คือ แนวคิดแบบจําลองคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity Modal) ของ Aaker 
ซึ่งอธิบายว่า คุณค่าตราสินค้ามีองค์ประกอบ 5 ส่วน คือ 

1. การตระหนักถึงตราสินค้า (Brand Awareness) คือ การจดจําหรือระลึกได้ถึง 
ตราสินค้าของผู้บริโภค ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สําคัญในการสร้างคุณค่าตราสินค้า เพราะเมื่อ

ผู้บริโภคเกิดการตระหนักรู้ในตราสินค้าแลว้ ผู้บริโภคก็จะเกิดความคุ้นเคย (Familiarity) ในตราสินค้า
น้ัน ทําใหส้ินคา้เป็นที่น่าไว้วางใจ (Reliability) น่าเช่ือถือ (Credible) และมีคุณภาพทีส่มเหตุสมผล 
(Reasonable Quality) และเป็นเหตุผลหลักในการตัดสนิใจซื้อในที่สุด ซึ่งผู้บริโภคจะเลือกซื้อตรา
สินค้าที่เป็นที่รูจ้ักมากกว่าตราสินค้าที่ผู้บริโภคไม่มีการตระหนักถึงตรามาก่อน Aaker (1991 อ้างใน 
สุภาภัทร ดิลกไชยชาญวุฒิ, 2547) นอกจากน้ีแล้ว การตระหนักถึงตราสินค้าเป็นความแข็งแกร่งที่
เกิดขึ้นในใจของผู้บริโภค โดยการรับรู้ถึงตราสินค้าจะวัดได้จากระดับการจดจําตราสินค้าของผู้บริโภค 
ดังน้ี 

1.1 การจดจําตราสินค้าได้ (Brand Recognition) คือ การจดจําหรือนึกถึงตรา
สินค้าได้ ซึ่งจะวัดโดยการสอบถามว่าผู้บริโภคเคยเห็นตราสินค้าน้ีหรือไม่ ซึ่งเป็นการสะท้อนถึง
ความคุ้นเคยของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้า 

1.2 การระลกึถึงตราสินค้า (Brand Recall) เป็นการระลึกถึงตราสินค้าได้ โดยจะวัด
จากการสอบถามว่า เมื่อกล่าวถึงประเภทสินค้าน้ัน ๆ แลว้ ผู้บริโภคจะเอ่ยถึงตราสินค้าน้ันออกมาได้ 
โดยที่การระลึกถึงตราสินค้าใดสินค้าหน่ึงเหนือกว่าตราสินค้าอ่ืน จะเป็นการระลึกถึงตราสินค้าใดตรา
สินค้าหน่ึงได้เพียงตราเดียวจากสินค้าประเภทน้ัน ๆ 

การตระหนักถึงตราสินค้ามีประโยชน์ในการบริหารคุณค่าตราสินค้า โดยจะเป็นการเช่ือมโยง
กับองค์ประกอบอ่ืน ๆ ทีม่ีความสัมพันธ์กับตราสินค้าได้ และจะนําไปสู่ความคุ้นเคยและช่ืนชอบในตรา
สินค้าได้ รวมถึงบอกความหมายหรือความเก่ียวข้องในตราสินค้าได้ในสว่นของสินค้าบริการ ผู้บริโภค
จะต้องพิจารณาในส่วนประกอบต่าง ๆ ที่มหีลายส่วนที่สอดคล้องกันพิจารณาได้ในตัวสินค้า รวมถึง
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ความสามารถในการให้บริการ ซึ่งจะเหมือนกับส่วนบริการที่สามารถจับต้องได้ ไว้วางใจได้ การ
ตอบสนองต่อผู้ให้บริการ การมีอารมณ์ร่วม ความไว้วางใจ และความสุภาพของพนักงานผู้ให้บริการ
สินค้า Aaker (1991 อ้างใน สุศิษฎา อินทรา, 2551) 

2. การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) เป็นการรับรู้คุณภาพโดยรวมของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
สินค้า ซึ่งการรบัรู้คุณภาพจะทาให้เกิดความสําเร็จทางด้านการเงิน กลยุทธ์ของธุรกิจ รวมถึงด้านอ่ืน 
ๆ ของตราสินค้าด้วย ในการสร้างการรับรู้ถึงคุณภาพของผู้บริโภคข้ึนมาจะต้องทําความเข้าใจเก่ียวกับ
คาว่า “คุณค่า” ให้ถูกต้องก่อน และควรจะทราบถึงผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม (Segment) ในแต่ละ
วัฒนธรรมเป็นอย่างไร จึงจะสร้างคุณภาพของสินค้าที่ดีได้และจะนําไปสูท่ัศนคติที่ดีของผู้บริโภคได้ 
Aaker (1996 อ้างใน สุภาภัทร ดิลกไชยชาญวุฒิ, 2547) 

สําหรับการพิจารณาคุณภาพที่ถูกรับรู้จะต้องศึกษาถึงอิทธิพลที่มีต่อการรบัรู้คุณภาพของ
ผู้บริโภค ซึ่งผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากเน้ือหา (Context) ของสินค้าหรือบริการ โดยแยกตามประเภท
ของสินค้าได้ ซึง่มีส่วนประกอบ 7 ส่วน ได้แก่ 

2.1 ผลงานของสินค้า (Performance) คือ คุณลักษณะการทํางานพ้ืนฐานของสินค้า 
ซึ่งผู้บริโภคจะมีทัศนคติต่อผลงานของสินค้าแตกต่างกันออกไป 

2.2 ลักษณะของสินค้า (Feature) การออกแบบรูปร่างลักษณะของสินค้าให้สะดวก
ในการใช้งาน 

2.3 การปฏิบัติตามในรายละเอียดที่ต้ังไว้ (Conformance with Specifications) 
เพ่ือให้มีการผลิตสินค้ามีคุณภาพ และลดความเสียหายที่อาจเกิดขึ้น 

2.4 ความไว้วางใจ (Reliability) คือ ความสม่ําเสมอและต่อเน่ืองของคุณภาพสินค้า 
หมายถึงในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคแต่ละคร้ัง จะได้รับรู้ถึงคุณภาพของสินค้าทุกครั้งอย่างต่อเน่ือง 

2.5 ความคงทนถาวร (Durability) ของสินค้า สินค้าไม่แตกหักง่าย มีอายุการใช้งาน
ยาวนาน 

2.6 ความสามารถในการให้บริการ (Serviceability) สินคา้ที่ต้องการบริการก่อน
หรือหลังบริการน้ันจะมีประสทิธิภาพ ผู้บริการต้องมีความรู้ความสามารถในเรื่องที่ให้บริการและ
อํานวยความสะดวกให้กับผู้ใช้บริการอย่างดีเย่ียม 

2.7 ความเหมาะสมพอดีหรือผลงานขั้นสุดทา้ย (Fit and Finish) ของสินค้า ว่า
สามารถนําไปใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพหรือไม่ ซึ่งจะเป็นส่วนที่ทําใหเ้กิดลักษณะท่าทางหรือ
ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อคุณภาพของสินค้า และเป็นส่วนที่มีความสาํคัญในกระบวนการตัดสินใจ
ของผู้บริโภค Aaker (1991 อ้างใน สุภาภัทร ดิลกไชยชาญวุฒิ, 2547, หน้า 52-64) 

3. การเช่ือมโยงตราสินค้า (Brand Associations) เป็นความสัมพันธ์ซึ่งเช่ือมโยงสิ่งต่างๆ 
ของตราสินค้าเข้ากับความทรงจําของผู้บริโภค โดยความสัมพันธ์ดังกล่าวจะช่วยสร้างทัศนคติเชิงบวก
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ให้กับตราสินคา้ และกลายเป็นสิ่งที่เช่ือมโยงความรู้สึกของผู้บริโภคเข้ากับตราสินค้าน้ัน ๆ การที่
ผู้บริโภคมีความเช่ือมโยงกับตราสินค้าจะช่วยสร้างคุณค่าให้กับตราสินคา้ได้โดยการดึงข้อมูลที่เก่ียวกบั
ตราสินค้าออกจากความทรงจํา และช่วยสร้างความแตกต่างให้กับตราสินค้า ทําให้ผู้บริโภคมีเหตุผลใน
การซื้อสินค้า Aaker (1991 อ้างใน สุภาภัทร ดิลกไชยชาญวุฒิ, 2547) ซึ่งการเช่ือมโยงตราสินค้า มี
แนวคิดที่สําคญั 2 แนวคิด คอื 

3.1 แนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณ์ตราสินค้า (Brand Image) เป็นความรู้สึกโดยรวมท่ี
ผู้บริโภคมีต่อตราสินค้าอันเกิดจากความเห็นและสรุปผลจากข้อมูลต่างเก่ียวกับตราสินค้าที่ได้รับจาก
สิ่งเร้าภายนอก (External Stimuli) และจากจินตนาการ (Fantasies) Assael (1998 อ้างใน นภัสกร 
ศักดานุวงศ์, 2545) ซึ่งภาพลักษณ์ตราสินคา้จะเป็นตัวผลักดันให้เกิดคุณค่าเพ่ิมในตราสินค้า Biel  
(1992 อ้างใน นภัสกร ศักดานุวงศ์, 2545) หรืออาจกล่าวได้ว่าภาพลักษณ์ตราสินค้าเป็นภาพที่เกิดขึ้น
ในใจของผู้บริโภค ซึ่งไม่ใช่รูปภาพหรือตัวอักษรแต่เป็นความประทับใจของผู้บริโภคท่ีจะสะท้อนถึง
ทัศนคติต่อตราสินค้าหรือคุณสมบัติของตราสินค้าโดยการรับรู้ถึงผลประโยชน์ ซึ่งเกิดจากการเช่ือมโยง
คุณสมบัติต่าง ๆ ทั้งด้านประโยชน์ใช้สอย ลกัษณะทางกายภาพของตัวสินค้าเอง (Tangible, 
Function Attributes) และคุณลักษณะหรือคุณสมบัติด้านอารมณ์ (Intangible, Emotion 
Attributes) เช่น การโฆษณา การติดต่อสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word- of- Mouth) การสังเกต
และประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือกล่าวว่าผู้บริโภคจะประเมินคุณค่าตราสินค้า
จากส่วนประกอบหลาย ๆ อย่างในภาพลักษณ์ตราสินค้า และภาพลักษณ์จะเกี่ยวข้องกับทัศนคติที่มี
ต่อตราสินค้า ดังน้ัน ผู้ผลิตหรือผู้ขายจึงต้องสร้างตราสินค้าเพ่ือให้มีสัญลกัษณ์ที่มีการความหมาย 
(Significant Symbol)  

3.2 แนวคิดการเช่ือมโยงตราสินค้าที่ความแข็งแกร่ง เกิดจากการผู้บริโภคมีความเช่ือ
ว่าตราสินค้าน้ันจะมีคุณสมบัติและคุณประโยชน์ที่สามารถตอบสนองความต้องการและความพอใจได้ 
ซึ่งจะส่งผลให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า เมื่อตราสินค้าได้รับการตอบสนองและเป็นที่พอใจ การ
เช่ือมโยงนั้นจะเป็นที่ช่ืนชอบของผู้บริโภคหรือไม่ ขึ้นอยู่กบัผู้บริโภคเล็งเห็นความสําคัญของคุณสมบัติ
หรือคุณประโยชน์น้ัน โดยตราสินค้าจะต้องมีคุณลักษณะเฉพาะที่แตกต่าง และจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ
ตราสินค้าและความชอบในตราสินค้า หรือการรับรู้ในคุณภาพตราสินค้า โดย Bristol ได้ทําการศึกษา
คุณลักษณะเฉพาะที่มีต่อทัศนคติตราสินค้าและช่ือตราสินค้าต่าง ๆ พบว่า คุณลักษณะตราสินค้า
เฉพาะมีอิทธิพลเชิงบวกต่อทัศนคติของผู้บริโภค โดยเป็นการใช้แนวคิดการเช่ือมโยงตราสินค้ารวม
ความชอบทั้งหมดและทัศนคติที่ผู้บริโภคมีต่อตราสินค้าทั้งในด้านคุณลักษณะหรือประโยชน์ที่ได้รับ
ของตราสินค้า ดังน้ัน จึงควรทําการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อคุณลักษณะตราสินค้า
น้ัน ๆ และใช้การสื่อสารทางการตลาดในการนาเสนอข้อมูลข่าวสารที่เก่ียวข้องกับคุณลักษณะตรา
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สินค้าที่ถูกต้องแก่ผู้บริโภคเพ่ือสร้างความเช่ือและความเขา้ใจในตราสินคา้ และจะส่งผลต่อคุณค่าตรา
สินค้าอย่างต่อเนื่องและลดต้นทุนทางการตลาดได้ในระยะยาว Bristol (2000 อ้างใน  
อนุชิต ศิริกิจ, 2550) 

4. ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) เป็นที่สิ่งแสดงถึงความยึดมั่นที่ผู้บริโภคมีต่อ
ตราสินค้า ซึ่งความภักดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภคเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของคุณค่าตราสินค้า 
เพราะจะเป็นเครื่องสะท้อนความเป็นไปที่ผู้บริโภคจะเปลี่ยนไปใช้ตราสินค้าอ่ืน ๆ หรอืไม่นอกจากน้ี 
ความภักดีในตราสินค้ายังมีความเกี่ยวข้องกับการซื้อและประสบการณ์ในการใช้สินค้า และเป็นการ
ช่วยลดต้นทุนทางการตลาด ช่วยสร้างอํานาจในการต่อรองร้านค้า ดึงดูดลูกค้ารายใหม่ ทําใหผู้้บริโภค
เกิดการซื้อซ้ํา และเป็นเคร่ืองสะท้อนให้เห็นถึงศักยภาพทางการตลาดของสินค้าน้ัน และช่วยปกป้อง
จากการถูกคุกคามโดยคู่แข่ง Aaker (1991 อ้างใน สุภาภัทร ชาญไชยดิลก, 2547) 
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 4.1 : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทกลยุทธ ์ รายละเอียดกลยุทธ ์
1. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategy) 

สําหรับกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดน้ันเป็นสิ่งที่จําเป็นในการทํา
ธุรกิจเพ่ือให้ธุรกิจน้ันเป็นที่รู้จกัและเป็นการเพ่ิมยอดขายให้กับ
ธุรกิจต่างๆด้วย  
วัตถุประสงค ์
1. การประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซด์ เพจ รวมถึงสื่อออนไลน์อ่ืนๆ 
เพ่ือให้ร้านขายลูกโป่งเป็นที่รู้จักเพ่ือเป็นแนะนําการสร้างตรา
สินค้าให้เป็นทีรู่้จักโดยจะเน้นที่กลุ่มเป้าหมายเป็นหลักสําคัญ  
2. เพ่ือให้ลูกค้าได้ทราบข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ลกูโป่ง 
และแผนการสง่เสริมการขายของธุรกิจ 
3.เพ่ือเป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดีและทําใหล้กูค้าเป้าหมายเกิด 
Brand Awareness 

 งบประมาณ  50,000 บาท 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทกลยุทธ์ รายละเอียดกลยุทธ์ 
 การดําเนินงานของกลยุทธ์  

1. การประชาสัมพันธ์ผ่านกลุ่มต่างๆ การสร้างเพจเพ่ือรองรับร้าน
ขายลูกโป่งเน่ืองจากเพจเป็นช่องทางในการเข้าถึงขอ้มูลได้ได้ง่าย 
2. สร้างการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การตลาดเชิง
กิจกรรมมักเป็นที่สนใจของผู้คนละมักจะบอกต่อๆกันไป (Word 
of Mouth Marketing) ซึ่งจะทําให้ร้านเป็นที่รู้จักอย่างรวดเร็ว 
3. สร้างระบบสมาชิกเพ่ือให้ลูกค้าทราบข้อมูลต่างๆผ่านระบบ
สมาชิก และได้รับสิทธิจากระบบสมาชิกทําให้เกิดการซ้ือซํ้า 

2. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และราคา แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์ คือการใส่ใจในทุกรายละเอียด โดยเน้นถึง
คุณภาพเป็นหลัก สร้างความแตกต่างในเรื่องของคุณภาพให้ต่าง
จากคู่แข่ง เหมาะสมกับราคาที่ตั้งไว้ มีความหลากหลายด้านราคา 
และรูปแบบชองผลิตภัณฑ์ 
จุดประสงค์ 
1. เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าที่มีความต้องการที่
หลากหลาย 
2. เพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับลูกค้าในการจัดส่ง 
3. เพ่ือสร้างความแตกต่างจากร้านลูกโป่งอื่นๆ 
ให้เกิดอัตลักษณ์ และเป็นร้านที่น่าสนใจ 
งบประมาณ  100,000 บาท 
1. ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ลูกโป่งให้ตรงกับความต้องการ
ลูกค้า ลูกค้าสามารถออกแบบลูกโป่งเป็นของตนเองได้ 
2. ราคาที่เหมาะสมและมีราคาสําหรับสมาชิกของร้าน 
3. ลูกโป่งพูดได้ เพ่ือเป็นการส่ือความรู้สึกได้อย่างสมบูรณ์และ
แตกต่างจากลูกโป่งทั่วไป ถือเป็นนวัตกรรมใหม่ของร้านที่
สามารถสร้างความแตกต่างให้กับร้านได้ในระดับหน่ึง 
งบประมาณ 100,000 บาท 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทกลยุทธ์ รายละเอียดกลยุทธ์ 
3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย (Place Strategy)  

จุดประสงค์ 
1.เพ่ือให้ลูกค้าได้ตัดสินใจและเลือกใช้บริการได้อย่างรวดเร็ว  
2. เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และกําไรที่ได้จากการให้บริการจัดส่งลูกโป่งให้
เพ่ิมขึ้น 
งบประมาณ 15,000 บาท 
การดําเนินการกลยุทธ์ 
เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายและปรับปรุงระบบสารสนเทศ เว็บไซด์ 
โดยให้ลูกค้าที่ต้องการบริการเพ่ิมในการจัดส่ง และสร้างรูปแบบ
กิจกรรมในการมอบลูกโป่งให้กับผู้รับ 

4. กลยุทธ์ด้านความแตกต่าง 
 

สร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจร้านลูกโป่งให้มีความแตกต่างกับร้าน
ทั่วไป เพ่ือให้ลูกค้าได้เห็นข้อแตกต่างและเกิดการเปรียบเทียบ 
วัตถุประสงค์  
1. เพ่ือสร้างความแตกต่างให้เกิดขึ้นกับร้านลูกโป่ง 
2. เพ่ือให้ธุรกิจสามารถต่อสู้หรือแข่งขันในตลาดปัจจุบันได้ลดคู่แข่ง
ทางการค้า 
งบประมาณ  ไม่สามารถระบุได้ 
การดําเนินงานของกลยุทธ์  
1. พัฒนารูปแบบของลูกโป่งให้มีความหลากหลายทั้งด้านรูปแบบ
และราคาสร้างความแตกต่างทางคุณภาพที่เหนือกว่าและเกิดความ
จงรักภักดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) และใช้บริการต่อเน่ือง 
2. การจัดโปรโมชั่น ที่แตกต่างจากร้านทั่วไป 
3. ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายตลอดเวลา 
4. สร้างร้านให้เป็นศูนย์รวมของกิจกรรมที่เกี่ยวกับลูกโป่งเพ่ือให้มีผู้
เข้าเยี่ยมชมอยู่ตลอดเวลาและเพ่ิมจํานวนขึ้นเร่ือยๆ  มีระบบสมาชิก 
จัดว่าเป็นการแบ่งส่วนตลาดที่มีประสิทธิภาพมาก นําเสนอข่าวสาร
ประชาสัมพันธ์อย่างเสมอ เพ่ือสมาชิกจะเข้าไปอ่านข้อมูลใน
กระดานข่าวอย่างสม่ําเสมอ นับเป็นการสร้างความซื่อสัตย์ต่อตรา
ยี่ห้อ (Brand Loyalty) ที่ดี 
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4.4 แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.2: แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ขอ้ดี - ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงนิทุนภายใน ข้อด ี ไม่มีภาระหน้ีสิน 

ข้อเสีย สูญเสียโอกาสที่จะนําเงนิเราไปลงทุนทีอ่ื่น 
กลยุทธ์แหล่งเงนิทุนภายนอก ข้อด ีระดมเงินทุนได้ไม่จํากัด 

ข้อเสีย มีภาระที่ต้องจ่ายดอกเบ้ียและต้องชําระเงินต้น 
ภายในเวลาทีก่าํหนดถ้าชําระไม่ทันกถ็ูกยดึทรพัย ์

  

ส่วนน้ีผู้ศึกษาได้เลือกใช้ทุนสว่นตัวของผู้ศึกษา เน่ืองจาก การลงทุนไม่สงูมากนัก เพ่ือเป็นการ
ลดภาระที่ต้องจ่ายดอกเบ้ียและต้องชําระเงินต้นภายในเวลาที่กําหนดถ้าชําระไม่ทันก็ถูกยึดทรัพย์ 
 

ตารางที่ 4.3: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนเพ่ิม 
 

งบประมาณในการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลง่ที่มา 

ส่วนเป็นเจ้าของ เจ้าหน้ี (เงินกู้ยมื) 
สินทรัพยถ์าวร    
อุปกรณ์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 40,000 40,000 - 
อุปกรณ์ตกแตง่ร้าน 20,000 20,000 - 
 - - - 
สินทรัพยถ์าวรรวม 60,000 60,000 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินการ    
ค่าดําเนินการพฒันาระบบออนไลน์ 20,000 20,000 - 
การตลาด 20,000 20,000 - 
   - 
 - - - 
 - - - 
เงินทุนหมุนเวียน 100,000 100,000 - 
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 200,000 200,000 - 
สัดส่วนโครงสรา้งเงินทุน (%) 100.00 100.00 - 
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ในการลงทุนของธุรกิจใหม่น้ี ประกอบไปด้วย 
- อุปกรณ์เคร่ืองใช้ประกอบด้วย อุปกรณ์สํานักงานต่างๆ เพ่ือให้เกิดความสะดวก รวดเร็ว

รวมถึงมาตรฐานในการให้บริการด้านต่างๆ รวมถึงการซื้ออุปกรณ์ที่ใช้ในการพัฒนาลูกโป่งให้มีความ
แตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ 

โดยรายละเอียดที่มาของราคาต้นทุนในแต่ละส่วนได้แจกแจงไว้ดังตาราง สินทรัพย์ข้างต้น 
เป็นสินทรัพย์ของธุรกิจ และจะนํามาใช้เมื่อมีการดําเนินธุรกิจ อุปกรณ์เคร่ืองใช้ตกแต่งร้านมีการใช้
งานทําให้มูลค่าสินทรัพย์เหลา่น้ีจะลดลงเรื่อย ๆ แต่ละปี จากสมรรถภาพของสินทรัพย์เหล่าน้ีลดลง 
จึงต้องนําสินทรัพย์เหล่าน้ีไปคิดค่าเสื่อมราคา เพ่ือหามูลค่าที่แท้จริงในแต่ละปี ซึ่งอยู่ในส่วนของค่า
เสื่อม 

ดังน้ันรวมเงินลงทุนในการทาํธุรกิจร้านลูกโป่งบอลลูนเฮาส์ เท่ากับ 200,000บาท โดย
สัดส่วนของแหล่งเงินทุนที่ใช้ในการลงทุนน้ันเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 100% 
 
ตารางที่ 4.4: แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม  60,000     
ค่าเสื่อมราคา/ปี 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 12,000 24,000 36,000 48,000 60,000 

 
จากข้อมูลในตารางดังกล่าว คือ สินทรัพย์เมื่อใช้ไปเรื่อยๆ มูลค่าของสินทรัพย์น้ันๆ ลดลง

ด้วย จึงต้องหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ซึ่งได้ประเมินว่า ช่วงเวลาในการทําธุรกิจคิดที่ 5 ปี 
ในเฟสแรกนั้น ตลอด 5 ปีน้ี มลูค่าของสินทรพัย์จะลดลงในแต่ละปี ซึ่งเมื่อหักค่าเสื่อมราคาในแต่ละปี 
จะได้มูลค่าสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี ทั้งน้ีค่าเสื่อมราคาถือเป็น ค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัวเงินโดยค่า
เสื่อมราคาเท่ากับมูลค่าสินทรัพย์ถาวร 60,000บาท / จํานวนปีที่ใช้งาน (5) ซึ่งในการใช้งานจริงอาจ
ใช้มากกว่า 5 
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ตารางที่ 4.5: แสดงการประมาณการรายได้ 
 
การประมาณการยอดขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4
จํานวนลูกโป่งที่คาดว่าขายได้ 800 1,000 1,200 1,400 
ราคาเฉลี่ยต่อช้ิน 300 300 300 300 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ (1 ไตรมาส = 12 
สัปดาห์) 

20,000 25,000 30,000 35,000 

รวมยอดขายต่อเดือน (1 ไตรมาส = 3 เดือน) 80,000 100,000 120,000 140,000 
ยอดขายต่อไตรมาส 240,000 300,000 360,000 420,000 
ยอดขายต่อปี    1,320,000

 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สัปดาห์ที่ 1 100 105 110 115 
ราคาเฉลี่ยต่อช้ิน 300 300 300 300 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 30,000 31,500 33,000 34,500 
สัปดาห์ที่ 2 100 105 110 115 
ราคาเฉลี่ยต่อช้ิน 300 300 300 300 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 30,000 31,500 33,000 34,500 
สัปดาห์ที่ 3 100 105 110 115 
ราคาเฉลี่ยต่อช้ิน 300 300 300 300 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 30,000 31,500 33,000 34,500 
สัปดาห์ที่ 4 100 105 110 115 
ราคาเฉลี่ยต่อช้ิน 300 300 300 300 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 30,000 31,500 33,000 34,500 
รวมยอดขายต่อเดือน 120,000 126,000 132,000 138,000 
รวมยอดขายต่อไตรมาส 360,000 378,000 396,000 414,000 
รวมยอดขายต่อปี 1,440,000 1,512,000 1,584,000 1,656,000 

 
การแจกแจงรายได้ในแต่ละปี คิดราคาเท่ากันทุกปี เพราะราคาพ้ืนที่โฆษณาประเภทน้ีจะมี

การข้ึนราคาไม่ต่างกันมากในแต่ละปีจํานวนลูกค้าต่อสัปดาห์มีข้อสมมติจากความน่าจะเป็น 
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ราคาเฉลี่ยต่อช้ินของลูกโป่งมีความแตกต่างตามขนาด รูปแบบ โดยมีราคาเฉลี่ยต่อช้ินราคา
อยู่ที่ 300 บาทรวมจํานวนช้ินที่จําหน่ายได้ต่อปีเฉลี่ย 4,400 ช้ิน ยอดขายต่อปีเท่ากับ 1,320,000บาท 
และปีที่สองคิดว่าจะสามารถสร้างยอดขายได้มากข้ึนเพราะร้านขายลูกโป่งจะเป็นที่รู้จักจากการสร้าง
Growth Strategy หลังจากมกีารเติบโตแล้วจะคาดการณ์มีการเติบโตได้ในปีถัดไป 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าไฟฟ้า(เพ่ิม 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 12,000 12,240 12,485 12,734 12,989 
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 6,000 6,300 6,615 6,946 7,293 
ค่าเสื่อมราคา 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 
สถานที ่ 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
รวมต้นทุนคงที่ 350,000 354,140 358,480 363,029 367,799 
 

จากตารางจะเห็นได้ว่าจะมีการใช้ค่าใช้จ่ายในส่วนต่างๆเพ่ิมขึ้นในแต่ละปีดังน้ี ในส่วนของค่า
ไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์ค่าอินเตอร์เน็ต และเงินเดือนของพนักงานที่เก่ียวข้องจะเพ่ิมข้ึน 5% ในส่วนของค่า
ประปาจะมีการเพ่ิมขึ้นน้อยเป็นจํานวน 2% และค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดมีดังน้ี 

 
ตารางที่ 4.7: แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย 200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 20,000 25,000 30,000 35,000 40,000 
ส่งเสริมการขาย 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
รวมต้นทุนผันแปร 235,000 290,000 345,000 400,000 455,000
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ตารางที่ 4.8: แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,320,000 1,440,000 1,512,000 1,584,000 1,656,000
หัก ต้นทุนผันแปร 235,000 290,000 345,000 400,000 455,000 
กําไรส่วนเกิน 1,085,000 1,150,000 1,167,000 1,184,000 1,201,000
หักต้นทุนคงที ่ 350,000 354,140 358,480 363,029 367,799 
กําไรก่อนดําเนินการ 735,000 795,860 808,520 820,971 833,201 
หักดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 735,000 795,860 808,520 820,971 833,201 
หักภาษี 20 % * 147,000 159,172 161,704 164,194 166,640 
กําไรสุทธ ิ 588,000 636,688 646,816 656,777 666,561 
หมายเหตุ * รายได้ระหว่าง 750,000-1,000,000 บาทต่อปี กําหนดเสียภาษี ร้อยละ 20 

 
กําไรสุทธิตลอด 5 ปี มีแนวโน้มที่เพ่ิมขึ้นมาก ในปีที ่1 ได้กําไร 588, 000 บาท หลังจากน้ัน

กําไรสุทธิเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 เป็น 636,688 บาท ในปีที่ 3 646,816 ในปีที่ 4 จํานวน 656,777 
บาท และ 666,561 บาท ในปีที่ 5 

 
ตารางที่ 4.9: แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 1,085,000 1,150,000 1,167,000 1,184,000 1,201,000
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.82 0.80 0.77 0.75 0.73 
จุดคุ้มทุนต่อปี  426,829  442,675  465,558   484,039    503,834 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 35,569  36,890  38,797  40,337  41,986  
จุดคุ้มทุนต่อวัน  1,186   1,230  1,293   1,345   1,400  

กําไรส่วนเกิน คือ รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร เป็นกําไรเบ้ืองต้นที่ได้รับ 
อัตรากําไรส่วนเกิน คือ กําไรส่วนเกิน หาร รายได้รวม 
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จุดต้นทุนต่อปีจะดูว่าความสามารถในการบริหารจัดการต้นทุนกับกําไรที่ได้คุ้มพอที่จะดําเนิน
ธุรกิจต่อหรือไม่ เท่ากับ ต้นทนุคงที่ หาร อัตรากําไรส่วนเกิน ข้อสมมติของต้นทุนขายมีการเพ่ิมขึ้นทุก
ปี โดยจะไม่คงที่ตลอด 5 ปี เน่ืองจากข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายๆด้าน 

 
ตารางที่ 4.10: แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - 558,600 1163454 1777929 2401867 
บวก กําไรสุทธิ 588,000 636,688 646,816 656,777 666,561 
หักเงินปันผล 5% 29,400 31,834 32,341 32,839 33,328 
กําไรสะสมปลายงวด 558,600 1,163,454 1,777,929 2,401,867 3,035,100
      
ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ภาษีเงินได้ 147,000 159,172 161,704 164,194 166,640 
ภาษีเงินได้ค้างที่จ่ายเพ่ิม 147,000 12,172 2,532 2,490 2,446 
      
ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินปันผล 29,400 31,834 32,341 32,839 33,328 
เงินปันผลค้างที่จ่ายเพ่ิม 29,400 2,434 507 498 489 
 

กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี มแีนวโน้มที่เพ่ิมขึ้นมาก ในปีที่1 ได้กําไร 558,600 บาท 
หลังจากน้ันกําไรสะสมเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 จํานวน 1,163,454 บาท เป็น 1,777,929 บาท ในปีที่ 3 
ในปีที่ 4 จํานวน 2,401,867 บาท และ 3,035,100 บาท ในปีที่ 5 
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ตารางที่ 4.11: แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 588,000 636,688 646,816 656,777 666,561 
บวก ค่าเส่ือมราคา 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวกภาษีเงินได้ค้างที่จ่าย
เพ่ิม 

147,000 12,172 2,532 2,490 2,446 

บวกเงินปันผลค้างที่จ่ายเพิ่ม 29,400 2,434 507 498 489 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

784,400 671,294 669,855 679,765 689,496 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

- - - - - 

สินทรัพย์ถาวร 60,000 - - - - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิม
ดําเนินการ 

40,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 100,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา - - - - - 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หักชําระเงินกู้ - - - - - 
หักชําระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 
หักเงินปันผลจ่าย 29,400 31,834 32,341 32,839 33,328 
ทุนหุ้นสามัญ 200,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

 
170,600 

-31,834 -32,341 -32,839 -33,328 

เงินสดสุทธิ 855,000 639,460 637,514 646,926 656,168 
บวกเงินสดต้นงวด - 855,000 1,494,460 2,131,974  2,778,900 
เงินสดปลายงวด 855,000 1,494,460 2,131,974 2,778,900 3,435,068 
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จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปีของกิจการ พบว่ามูลค่า
ของกิจการเพ่ิมขึ้น ทุกปี ในปีที่ 1 จํานวน 855,000 บาท หลังจากน้ันเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 จํานวน 
1,494,460 บาท เป็น 2,131,974 บาทในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จํานวน 2,778,900 บาท และ 3,435,068 
บาท ในปีที่ 5 

 
ตารางที่ 4.12: แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 855,000 1,494,460 2,131,974 2,778,900 3,435,068
สินค้าคงเหลือ - - - - - 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 855,000 1,494,460 2,131,974 2,778,900 3,435,068
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 48,000 36,000 24,000 12,000 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนการดําเนินงาน 32,000 24,000 16,000 8,000 - 
รวมสินทรัพย์ 935,000 1,554,460 2,171,974 2,798,900 3,435,068
หนี้สนิและส่วนของเจ้าของ      
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 147,000 159,172 161,704 164,194 166,640 
เงินปันผลค้างจ่าย 29,400 31,834 32,341 32,839 33,328 
รวมหน้ีสินระยะสั้น 176,400 191,006 194,045 197,033 199,968 
เงินกู้จากสถาบันการเงิน
คงเหลือ 

- - - - - 

รวมหน้ีสิน 176,400 191,006 194,045 197,033 199,968 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
กําไรสะสมสทุธิ 558,600 1,163,454 1,777,929 2,401,867 3,035,100
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น  758,600 1,363,454 1,977,929 2,601,867 3,235,100
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

935,000 1,554,460 2,171,974 2,798,900 3,435,068

 
จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปีของกิจการ พบว่ามูลค่า

ของกิจการเพ่ิมขึ้นเท่าๆ กัน ทุกปี ในปีที ่1 จํานวน 935,000บาท หลังจากน้ันเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 
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จํานวน 1,554,460 บาท เป็น 2,171,974 บาทในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จํานวน 2,798,900 บาท และ 
3,435,068 บาท ในปีที ่5 

 
ตารางที่ 4.13: แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 
ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน  -200,000 
1 กระแสเงินสดรบั 935,000 
2 กระแสเงินสดรบั 1,554,460 
3 กระแสเงินสดรบั 2,171,974 
4 กระแสเงินสดรบั 2,798,900 
5 กระแสเงินสดรบั* 3,435,068 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราคิดลด      20% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 3,332,891 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสด 200,000 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 3,132,891 
อัตราผลตอบแทน ร้อยละ 52.6   
 

หมายเหตุ: ตัวเลขคือการอ้างอิงมาจาก ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ NPV: คํานวณ
มาจากกระแสเงินสดในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึ่งกระแสเงินสดมาจากใน ส่วนของงบกระแสเงินสด
สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆแล้วในแต่ละปี) นํามาคํานวณ ซึ่งถ้าเป็นบวก แสดงว่า
เหมาะสมในการลงทุน  

IRR: เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะสมท่ีจะลงทุนหรือไม่ โดยเทียบกับ % 
ขั้นตํ่าที่เราอยากได้รับคือ ต้นทุนที่เราลงทนุไปต้ังไว้ที่ ร้อยละ 30 ถ้าหาก IRR มากกว่า ร้อยละขั้นตํ่าที่
เราอยากได้รับ เราจะลงทุน  

ซึ่งในธุรกิจร้านลูกโป่งน้ี พบว่า IRR มีค่าสูง เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่กําลังมีการเติบโต สูง 
เหมาะสมแก่การลงทุน จะเหน็ว่า IRR ของโครงการมีค่าเท่ากับ ร้อยละ 52.6 น้ัน หมายถึง อัตรา
ผลตอบแทนของโครงการค่อนข้างสูงดังน้ัน จึงสรุปได้ว่าควรลงทุน 
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ตารางที่ 4.14: แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 4 75 492 637 790 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 4 75 492 637 790 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ      
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) - - - - - 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) - - - - - 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) - - - - - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) - - - - - 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้      
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) - - - - - 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย (เท่า) - - - - - 
การวัดความสามารถในการบริหาร      
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.50 0.35 0.27 0.21 0.18 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.75 0.46 0.32 0.25 0.20 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 82 80 77 75 73 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 56 55 53 52 50 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 39 39 37 36 35 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ(Net Present Value) 3,132,891 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 52.6 
ระยะเวลาคืนทุน  2.56 เดือน 
 
หมายเหตุ : อัตราส่วนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรัพย์หมุนเวียน / หน้ีสินหมุนเวียน  

    อัตราส่วนสนิทรัพย์คล่องตัว (Quick Ratio) = (สินทรพัย์หมุนเวียน – สินค้าคงเหลอื) /  
    หน้ีสินหมุนเวียน 
    อัตราผลตอบแทน (กําไรสทุธิ) จากสินทรพัย์ทั้งหมด (ROA) = กําไรสทุธิ / สินทรัพย์ 
    ทั้งหมด 
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    อัตราส่วนผลตอบแทนจากส่วนผู้ถือหุ้น (ROE) = กําไรสุทธิ / ส่วนของผู้ถือหุ้น 
    อัตรากําไรจากการดําเนินงานต่อยอดขาย = กําไรจากการดําเนินงาน / ยอดขายสทุธิ 
    อัตราส่วนกําไรสุทธิ = กําไรสุทธิ/ ยอดขายสุทธิ 
ตัวเลขคือการลิงค์มาจากต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ NPV: คํานวณมาจาก กระแส

เงินสดในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในส่วนของงบกระแสเงินสดสุทธิ (เงินที่
เหลือจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้วในแต่ละปี) นํามาคํานวณ ซึ่งถ้าเป็นบวก แสดงว่าเหมาะสมใน
การลงทุน  

IRR: เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะสมท่ีจะลงทุนหรือไม่ โดยเทียบกับ % 
ขั้นตํ่าที่เราอยากได้รับคือ ต้นทุนที่เราลงทนุไปต้ังไว้ที่ ร้อยละ 30 ถ้าหาก IRR มากกว่า ร้อยละขั้นตํ่าที่
เราอยากได้รับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจน้ี พบว่า IRR มีค่าสูง จะเห็นว่า IRR ของโครงการมีค่าเท่ากับ 
ร้อยละ 52.6 น้ันหมายถึง อัตราผลตอบแทนของโครงการค่อนข้างสูงใช้ระยะเวลาในการคืนทุน
ประมาณ 2.56 เดือน ดังน้ัน จึงสรุปได้ว่าควรลงทุน 
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ภาคผนวก ก  
แบบสัมภาษณใ์นการวิจัย 

แบบสัมภาษณ์ 
เร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อลูกโป่ง 

แบบสัมภาษณน้ี์เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิตมหาวิทยาลัย
กรุงเทพโดยวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อยอดธุรกิจโปรดกรอกข้อมูลใน
แบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริงซึ่งข้อมูลที่ได้จากท่านในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในการนําไป
พัฒนาธุรกิจต่อไปในอนาคต 

 
ตอนท่ี 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงใน     หรือเติมข้อความในช่องว่างให้ตรงกับความคิดเห็นของ
ท่านมากที่สุด 
1. เพศ   ชาย     หญิง  
2.อายุ    ตํ่ากว่า 20 ปี    20-30 ปี    

31-40 ปี    41-50ปี   
มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 

3. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
ตํ่ากว่า 10,000 บาท   10,001-15,000 บาท 
15,001-20,000 บาท   20,001-30,000 บาท 
มากกว่า 30,000 บาท 

4. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา   มัธยมศึกษา 
ปวส/อนุปริญญาตรี  ปริญญาตร ี สูงกว่าปริญญาตรี 

5. โอกาสในการเลือกลูกโป่ง (ตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ) 
  เทศกาลวันวาเลนไทน์   วันเกิด   

วันจบการศึกษา    งานแสดงความยินดีอ่ืนๆ 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................................. 

6. จํานวนเงินในการเลือกซื้ออาหารลูกโป่งต่อครั้ง   
น้อยกว่า 100 บาท    101-200 บาท 
201-300 บาท     301-500 บาท  500 บาทข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อลูกโป่ง 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลกูโป่งของท่าน 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดใดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ลูกโป่งของท่านมากที่สุด 
เพราะเหตุใด 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนผสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถสร้าง
ความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
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5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
ปัจจัยด้านการรับรู้ 
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เกี่ยวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่ง ผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
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4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
ปัจจัยการจูงใจ 
1. ในเทศกาลต่างๆ ของขวัญที่ท่านมักสรรหามามอบให้แก่คนที่ท่านรกัหรือไม่ และของขวัญส่วนใหญ่
ของท่านคืออะไร 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
2. ท่านคิดว่าหากทานนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
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3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
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2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 

 
ขอขอบคณุทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสัมภาษณ์ในคร้ังนี ้
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 ภาคผนวก ข   
ผลการสมัภาษณ์รายบุคคล 

ผลการสัมภาษณ์ 
เรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลอืกซ้ือลูกโป่ง 

 
คนที่ 1  
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ต้องมีความหลากหลาย และราคามีความเหมาะสม 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ เพราะต้องการลูกโป่งที่มีความแตกต่าง  
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่งที่มีความแลกใหม่ แตกต่างจากที่จําหน่ายโดยทั่วไป 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความหลาหลาย 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -ไม่ม ี
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นการส่งมอบความรู้สึกทีดี่ แปลกใหม่สร้างความประหลาดใจให้กับผู้รับได้ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก เพราะทําให้ทราบรายละเอียดต่างๆเก่ียวกับสินค้าและบริการ 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - กิจกรรมการส่งเสริมการขาย 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ ในการเปรียบเทียบ 
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5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - ไม่มี 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นเสื้อผ้า 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกดีและช่ืนชอบ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความแปลกใหม่ของผลิตภัณฑ์ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - คนรัก และเพ่ือน 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่เป็นกระแส เห็นถึงความแปลกใหมใ่นการให้ของขวัญ 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - รูปแบบของลูกโป่ง 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างและทําการเปรียบเทียบราคา 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - ผู้รับ 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ไม่มีประสบการณ์ 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - บ่งบอกความเป็นตัวตนของผู้ให้และผู้รับ 
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คนที่ 2 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ลูกโป่งต้องมีความสวยงาม และราคาไม่สูงมากนัก 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ช่องทางในการจัดจําหน่าย เพราะต้องการความสะดวกในการเคลื่อนย้าย เน่ืองจากมัน
เคลื่อนย้ายลําบาก  
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ช่องทางในการจัดจําหน่าย เพราะลูกโป่งใช้พ้ืนที่เยอะ ดังน้ันควรมีช่องทางในการจัด
จําหน่ายที่อํานวยความสะดวกในการซื้อ 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ใกล้สถานที่เรียน 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -เพ่ิมโปรโมช่ัน ในเทศกาลต่างๆ 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่แปลกใหม ่ผูใ้ห้อาจรู้สึกพิเศษกับของที่ได้รับ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - โปรโมช่ัน หรือสินค้ามาใหม ่
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะเปรียบเทียบกับของขวัญประเภทอ่ืนๆ 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี เมื่อปีที่แลว้ ผู้รบัช่ืนชอบในลูกโป่ง  
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ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของใช้ 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความพิเศษ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความต้องการของผู้รับ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมกันมาก แต่ถือว่าเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย ไม่มีประโยชน์ แต่มันสามารถ
ตอบสนองความรู้สึกของคนได้ 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ราคาและลักษณะของลูกโป่ง 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างและทําการเปรียบเทียบราคา 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ผู้รับช่ืนชอบ 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - มีความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ 
คนที่ 3 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ลูกโป่งต้องมีความแปลกใหม่ 
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2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ราคา เพราะถือเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย ไม่สามารถใช้สอยได้  
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ราคา เช่น การลดราคากรณีซื้อเยอะ แจก แถม 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ใกล้สถานทีท่าํงาน และเป็นแหล่งคนพลุกพล่าน 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -เพ่ิมโปรโมช่ัน การทําป้ายให้มีความโดดเด่น  
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่น่าสนใจ และแตกต่างจากการให้ของขวัญโดยทั่วไป 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - ปานกลาง  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ราคา กิจกรรมสงเสริมการขายในช่วงกิจกรรมหรือเทศกาล 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะใช้ในการพิจารณาว่าเหมาะสมหรือไม่กับราคา 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - ไม่มีในการซือ้ แต่มีในการรับ ก็รู้สึกดีและพิเศษในระดับหน่ึง  
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของทั่วไป ขนม หรือของใช้ส่วนตัว 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความอลังการ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - รสนิยมของผูร้ับ 
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4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - แฟน 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่เป็นประแสในปัจจุบัน และเป็นการมอบของที่น่ารัก ถึงแม้ไม่ได้นํามาใช้ 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - คุณภาพของลูกโป่ง ความโดดเด่นที่มีลักษณะเฉพาะตัว 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นและราคาท่ีเหมาะสม 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรัก 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ไม่มีในการซือ้ แต่คิดว่าผู้รับคงรู้สึกดี 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะความเป็นหน่ึงเดียว ไม่ซ้ํากับใคร และควรมกีารอํานวยความสะดวกในการจัดส่ง  
คนที่ 4 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- การส่งเสริมการขาย และลูกโป่ง 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - การส่งเสริมการขาย เพราะเป็นสิ่งที่ทําให้เห็นว่าเราได้รับความคุ้มค่าจากสินค้าที่ได้รับกับ
มูลค่าเงินที่จ่าย 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลักษณะของลูกโป่งทีไม่สามารถหาซื้อได้จากร้านอ่ืนๆ 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - เดินทางสะดวก และมีบริการจัดส่ง 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
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 - สร้างกิจกรรมส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ์  
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่แปลกใหม ่สร้างความต่ืนตาต่ืนใจให้กับคนรอบข้างได้ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ราคา กิจกรรมสงเสริมการขาย ของมาใหม ่หรือสินค้าใหม่ๆ 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะใช้ในเปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - ไม่มี 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองประดับ 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความเป็นคนพิเศษมากกว่าใครๆ และเห็นว่าตนเองมีความสําคัญ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความพิเศษของลูกโป่ง 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก พ่ีๆน้องๆ 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่น่ารัก และอ่อนโยน 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ตัวลูกโป่งว่ามีลักษณะที่ตรงกับความต้องการของเรา 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นและราคาท่ีเหมาะสม 
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3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรัก 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ไม่มีในการซือ้  
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่แตกต่าง และแปลกใหมส่ะดุดตา  
คนที่ 5 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ลูกโป่งต้องมีมาตรฐาน ปลอดภัย น่ารักและสวยงาม 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลักษณะของลูกโป่งที่สวยงามและโดดเด่น 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความหลากหลาย 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่างๆ 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่แสดงให้เห็นถึงความน่ารักของผู้ให้ เพราะมันเป็นกิจกรรมทีแปลก 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - รายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากส่วนใหญ่เน้นความแปลกใหมข่องลูกโป่ง 
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4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะร้านลูกโป่งมีหลายร้านต้องมีการนํามาพิจารณาประกอบความคุ้มค่าที่ได้รับ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกถึงความเป็นบุคคลพิเศษในเทศกาลนั้นๆ 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของแบรนด์เนม 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความเป็นคนพิเศษ และสําคญั 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - คนรับว่าเขามีความช่ืนชอบกิจกรรมการให้ลูกโป่งหรือไม่ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - คนรัก 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมกันมากในเทศกาลต่างๆ ถึงแม้อาจจะถูกมองว่าไม่ได้ใช้ประโยชน์ แต่มัน
เป็นการส่งผ่านความรู้สึกดีดี 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่ง 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากลูกโป่งที่ตรงกับสิ่งที่เราต้องการ 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ที่ผ่านมาในการเลือกร้าน และประสบการณ์จากเพ่ือนนๆ คนรอบข้าง ใน
การตัดสินใจเลอืกร้าน 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่ไมเ่หมือนใคร เช่น มีรูปเรา มีขอ้ความ 
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 คนท่ี 6 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ลูกโป่งต้องไม่เหมือนใคร และสามารถสั่งทําตามรูปแบบที่ต้องการได้ 
 3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในสว่นประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลักษณะของลูกโป่งหลาหลหาย เพราะสามารถเลือกให้ตรงกับความต้องการของเราได้ 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความแปลกใหม่ ทีต้ั่งสะดวกในการเดินทาง 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งนี้ควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ผ่านเพจ หรือเพ่ิมช่องทางในการติดต่อสื่อสาร 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่น่ารัก ตามกระแสในปัจจุบัน  
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - รายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขาย 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะนอกเหนือจากลูกโป่งมีของขวัญที่สามารถนํามามอบให้มากมาย ต้องนํามา
พิจารณาถึงความคุ้มค่าทีได้รบั 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกปลืม้ทัง้ผู้รับและผูใ้ห้ 
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ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของทั่วไป ตามกระแสในช่วงน้ัน  
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความเป็นคนสําคัญ และเข้าใจถึงความรู้สึกดีดีที่ผูใ้ห้มีให้ต่อผู้รับ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความแปลกใหม่ของลูกโป่ง ความคุ้มค่ากับเงินที่จ่าย 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมกัน สามารถส่งต่อความรู้สึกดีดีผ่านลกูโป่งได้ 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ทา่นจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องตรงกับความต้องการของเรา 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 - นอกจากลูกโป่งต้องพิจารณาเรื่องราคาร่วมด้วยว่ามีความเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรัก 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ว่าคนที่เรามอบให้เขาช่ืนชอบหรือไม่ 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่ปลอดภัย และดูอลังการ 
คนที่ 7 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง และราคา รวมถึงการมีบริการจัดส่ง 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
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 - ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง 
 3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในสว่นประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่ง เพราะเป็นสินค้าที่ไม่เน้นประโยชน์ดังน้ันต้องมีจุดเด่นในเร่ืองของความแตกต่าง 
ความสวยงาม ความปลอดภัย 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - มีบริการจัดส่ง ลูกโป่งมีความหลากหลาย 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ ควรมีเพจ มีเว็บไซด์ เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับร้านบ้าง 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมทํากันในกลุ่มวัยรุ่น คนรัก หรือเพ่ือน 
 2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - รายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่ง การอัพเดรตเก่ียวกับกิจกรรมการส่งเสริมการขายในช่วง
เทศกาลต่างๆ 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ นํามาใช้เปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ และเปรียบเทียบกับสินค้าที่ได้รับว่ามีความเหมาะสม
หรือไม่ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกดี และคนรอบข้างมองว่าน่ารัก 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองประดับ เสื้อผ้า   
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความรู้สึกดีที่เรามอบให้เขา ถึงแมลู้กโป่งมีอายุสั้น แต่สิ่งที่เรามอบให้คือความรู้สีกดี
ที่จะสามารถอยู่กับเขาไปตลอด 
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 3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ลูกโป่งต้องมีลักษณะที่สามารถส่ือความรู้สึกของเราให้แก่ผู้รับได้อย่างชดเจน และแตกต่าง
จากลูกโป่งทั่วไป 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่ดี น่ารัก และคิดว่าจะทําต่อเน่ืองในทุกเทศกาล 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องเป็นในแบบที่เราชอบ สามารถสั่งทําตามที่เราออกแบบได้ 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 - ความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆในทุกด้าน เช่น ลักษณะลูกโป่ง ราคาไม่สูงมากนัก  
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน เพราะเพ่ือนจะคอยแนะนําในการเลือกซื้อ 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ว่าร้านที่เคยใช้บริการดีหรือไม่ หากร้านไม่มีการปรับปรุงก็เปลี่ยนร้านตาม
ประสบการณ์ของคนรอบข้าง 
 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่แตกต่างสวยงาม บ่งบอกความเป็นตัวเรา 
คนที่ 8 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง การจัดจําหน่าย 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง เพราะลูกโป่งคือสินค้า หากเราพอใจเราก็คิดว่าคุ้มค่ากับเงินที่เราจ่าย 
 3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในสว่นประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
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 - ลูกโป่ง ความแตกต่าง ความสวยงาม ความปลอดภัย 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความหลากหลาย สามารถออกแบบได้ตามความต้องการของลูกค้า 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ การซื้อขายออนไลน์ 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่ใช้ส่งมอบความรู้สึกดีดีในช่วงเทศกาลต่างๆ ทีแ่ตกต่างจากการให้ของขวัญ
ประเภทอ่ืนๆ 
 2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ลูกโป่ง เช่น ลูกโป่งที่ลูกค้านิยมสั่ง รายละเอียดของสินค้าที่ร้านมีทั้งหมด 
4. ท่านทราบรายละเอียดเกี่ยวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ นํามาใช้เปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ  
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกถึงความรู้สึกดีดีที่เรามอบให้เขา และรู้ว่าเขารู้สึกว่าเขาเป็นคนพิเศษของเรา ที่เรา
กล้าแสดงออกแบบน้ี 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของทั่วไป ไม่สามารถระบุประเภทได้  
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงดี 
 3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ลูกโป่งต้องมีลักษณะที่สามารถส่ือความรู้สึกของเราให้แก่ผู้รับได้อย่างชดเจน และแตกต่าง
จากลูกโป่งทั่วไป 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก 
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5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่น่ารัก คนนิยมทํากันในปัจจบัุน แทนคําพูดแทนความรู้สึกดี 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องสวยงาม แปลกตาจากร้านอ่ืนๆ ไมส่ามารถซือ้หาได้โดยทั่วไป 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 - พิจารณารูปแบบและราคาของลูกโป่งเปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ ในบริเวณใกล้เคียง 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน  
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์จากร้านเดิมและจากประสบการณ์ของคนรู้จัก 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีความสวยงาม แตกต่าง และโดดเด่น 
คนที่ 9 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง การมีบริการจัดส่ง  
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง เน่ืองจากลูกโป่งถ้าเรามีความพึงพอใจในสินค้า เราย่อมพอใจในการชําระ
เงิน 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่ง สวยงามได้มาตรฐาน และบริการเสริมจากร้าน เช่น การจัดส่ง การให้คําแนะนํา 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความหลากหลาย  
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ ช่องทางในการติดต่อสื่อสาร 
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ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่ใช้ส่งมอบความรู้สึกดีในเทศกาลต่างๆ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ลูกโป่ง ราคา ความรู้เกี่ยวกับลูกโป่ง 
4. ทา่นทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เปรียบเทียบกับของประเภทอ่ืนๆ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกดีหรือปลื้มใจ  
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของใช้  
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงดี และแปลกใน ต่ืนตาต้ืนตัน 
 3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - คนรับชอบหรือไม่ เก่ียวกับรสนิยมผู้รับ และเรื่องร้านที่จําหน่ายว่าสามารถสร้างความ
แตกต่างให้กับสินค้าได้หรือไม่ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน  
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่น่ารัก โรแมนติค 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องสวยงาม สะดุดตา อลังการ และราคามีความเหมาะสม รวมถึงการอํานวยความ
สะดวกด้านอ่ืนๆ 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
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 - พิจารณารูปแบบและราคาของลูกโป่งกับสินค้ากลุ่มเดียวกัน จากน้ันจึงพิจารณาเลือกร้าน 
 3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน คนรัก ครอบครัว 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ของคนรับเมื่อครั้งก่อน และประสบการณ์ที่เราได้รับจากร้านเดิมร่วมด้วย 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - มสีีสัน แปลกตา มีหน่ึงเดียวไม่เหมือนใคร 
 
คนที่ 10  
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ลูกโป่งต้องมีความหลากหลาย และราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ต้องการลูกโป่งที่มีความแตกต่าง สีสัน มีช้ินเดียว ผู้รับจะได้รู้ว่าเราพยายามหามาให้ 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่งที่มีความแตกต่าง สวย และตรงกับรสนิยมของผู้รบั 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีให้เลอืกมากมาย หลายประเภท 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -ไม่ม ี
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นการส่งมอบความรู้สึกทีดี่ นิยมทํากันในกลุ่มวัยรุ่น วัยทํางานที่เน้นความโรแมนติค 
น่ารัก 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก เพราะต้องใช้ในการเปรียบเทียบเพ่ือตัดสินใจซื้อ 
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3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 -  สินค้ามาใหม่ มีการประชาสัมพันธ์ตลอดเวลา 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - ไม่มี 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่ได้แก่ ของใช้ต่างๆ เช่น เสื้อ กระเป๋า 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกดี น่ารัก และพิเศษ เดินไปไหนมาไหนจะเป็นที่สะดุดตามาก 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความแปลกใหม่ของลูกโป่ง เช่น สีสันแปลก รูปร่าง และขนาด 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - คนรัก และเพ่ือน 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่เป็นน่าสนใจ และคิดว่าจะมอบให้คนที่เรารักและปรารถนาดีกับเขา 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งเป็นสําคัญ เน้นให้ตรงกับรสนิยมของคนรับ 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างและทําการเปรียบเทียบราคา 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรับ 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ไม่มีประสบการณ์ 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
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 - บ่งบอกถึงความรู้สึกเราได้ดี และตรงกับรสนิยมของคนรับ 
คนที่ 11 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ลูกโป่งต้องมีความสวยงาม และราคาไม่สูงมากนัก 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ช่องทางในการจัดจําหน่าย การซื้อขายออนไลน์ และมีบริการจัดส่งให้แก่ผู้รับเหมือนสง่
ดอกไม้ 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ช่องทางในการจัดจําหน่าย เพราะลูกค้าส่วนใหญ่ไม่สะดวกในการเคลื่อนย้าย ควรมีการ
อํานวยความสะดวกในการซื้อ 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ใกล้สถานทีท่าํงานของผู้รับ 
 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -เพ่ิมโปรโมช่ัน เพ่ิมการประชาสัมพันธ์ การนําเสนอสินค้าใหม่ๆ  การโชว์สินค้าแต่ละแบบ 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่กําลังนิยม และวัยรุ่นช่ืนชอบเพราะแสดงถึงความโรแมนติด 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - สินค้า เน้นสนิค้าแปลกๆ มาใหม่ และโดดเด่น เป็นท่ีนิยม 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ นํามาเปรียบเทียบกับของขวัญแบบอื่นๆ และค่อยนํามาหาร้านและเปรียบเทียบระหว่าง
ร้านอีกที 
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5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี เมื่อปีที่แลว้เป็นคร้ังแรก คนรับตกใจและประหลาดใจ เพราะมันแปลกและสะดุดตาของ
คนรอบข้างมาก 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของมีค่า เช่น ทอง สร้อย เงิน และสินค้าแบรนด์เนม 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความพิเศษ ถึงแม้อายุของลูกโป่งไม่นาน แต่คนรับได้ทราบความรู้สึกดีดีของเราใน
ตอนท่ีเขารับลูกโป่งจากเราไป 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ตัวลูกโป่งว่ามีเอกลักษณ์หรือความโดดเด่นแปลกตาหรือไม่  
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - คนรับ 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมกันมาก ถึงแม้ไม่ได้ประโยชน์แต่ได้รับความรู้สึกดีดี 
 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ราคาและคุณสมบัติของลูกโป่ง เช่น สีสัน ขนาด ความสวยงาม ความปลอดภัยได้มาตรฐาน 
และความโดดเด่น 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากลูกโป่งที่มีความแตกต่างด้านคุณสมบัติต่างๆตามที่กล่าวมาแล้วข้างต้นและทําการ
เปรียบเทียบราคา 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ผู้รับรู้สึกดีกบัเราและประหลาดใจกับสิ่งที่เรามอบให้ 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - มีความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ และราคาไมสู่งมากเกินไป 
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คนที่ 12 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ความสวยงาม และราคาเหมาะสม และถกูกว่าร้านอ่ืนๆ 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ต้องการความสะดวกในการเคล่ือนย้าย เน่ืองจากมันเคลื่อนย้ายลําบาก ดังน้ันต้องมี
ช่องทางในการจัดส่งที่เหมาะสม  
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 -ลูกโป่งน่ารัก สวยงาม และมคีวามแตกต่างเฉพาะช้ิน เพราะเราจะนําไปส่งมอบให้คนรับต้อง
รู้สึกถึงความพิเศษที่ได้รับ 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - มีลูกโป่งหลายแบบ เจ้าของร้านมีมนุษยสมัพันธ์ที่ดี และการบอกต่อ 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -เพ่ิมโปรโมช่ัน ในเทศกาลต่างๆ รวมถึงการประชาสัมพันธ์ร้านในระบบออนไลน์ การซือ้ขาย 
ส่งจองที่เน้นความสะดวกสามารถเข้าถึงง่าย 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่แปลกใหม ่น่ารัก และสะดุดตาแก่คนรอบข้าง คนรับรู้สกึดีและพิเศษ 
อลังการ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - ปานกลาง 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - สินค้า และราคาสําคัญมาก เพราะเป็นสินค้าที่ไม่ได้รับประโยชน์ ไม่ได้ใช้งาน ดังน้ันราคาไม่
เหมาะสมอาจทําให้ความต้องการน้อยลง 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะเปรียบเทียบกับของขวัญประเภทอ่ืนๆ และร้านอ่ืนๆในบริเวณเดียวกัน 
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5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี เมื่อปีที่แลว้ ผู้รับรู้สึกดี และปลื้ม เดินไปไหนมาไหนเป็นที่สะดุดตา 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของชําร่วยเล็กๆน้อย  
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความพิเศษ และประหลาดใจในสิ่งที่เราทําให้ เพราะมันต้องอาศัยความกล้า 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความต้องการของผู้รับ และลูกโป่งต้องมีรูปแบบตรงกับความต้องการของเรา 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมกันมาก ในเทศกาลต่างๆ ที่ต้องการส่งมอบความรู้สึกดีดี 
 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ราคาและลักษณะของลูกโป่ง 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากลูกโป่งที่มีความแตกต่าง สวยงาม และตรงกับความต้องการของเราจากน้ันทําการ
เปรียบเทียบราคาร้านในบริเวณเดียวกัน และดูบริการเสริม เช่น การจัดสง่ การลดแลกแจกแถม เป็น
ต้น 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - ครอบครัว เพ่ือน 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ผู้รับรู้สึกดีกบัลูกโป่ง  
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - มีความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ 
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คนที่ 13 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ลูกโป่งต้องมีความแปลกตา ทันสมัย และราคามีความเหมาะสม 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ราคา เพราะถือเป็นสินค้าที่ไม่ได้ใช้ประโยชน์ จึงต้องพิจารณาความคุ้มค่าที่ได้รับ  
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ราคา เพราะสินค้าที่สามารถมอบให้มีหลายประเภท ของใช้ เคร่ืองประดับ ดังน้ันหากมี
ราคาสูงเกินไปอาจไม่คุ้มค่า จงึต้องพิจารณาความเหมาะสมด้านราคา 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - เดินทางสะดวก และได้รับการแนะนําจากเพ่ือน 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -เพ่ิมการประชาสัมพันธ์  
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่น่าสนใจ และแตกต่างจากการให้ของขวัญโดยทั่วไป 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - ปานกลาง  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ข้อมูลเกี่ยวกับลูกโป่ง การออกแบบต่างๆ ในการนําเสนอลูกโป่งที่แตกต่าง 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 -ไม่ค่อยทราบ ใช้ เพราะใช้ในการพิจารณาว่าเหมาะสมหรือไม่กับราคา 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - ไม่ได้ซื้อ เป็นคร้ังแรก  
ปัจจัยการจูงใจ 
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1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของทั่วไป  
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความอลังการ ย่ิงใหญ่ ไม่เหมือนใคร แปลกตาเวลาได้รับ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - รสนิยมของผูร้ับ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - แฟน 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่เป็นประแสในปัจจุบัน ในเทศกาลต่างๆ นิยมมอบให้กนั และแสดงความยินดี
ด้วยลูกโป่ง 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - คุณภาพของลูกโป่ง ความโดดเด่นที่มีลักษณะเฉพาะตัว 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นและราคาท่ีเหมาะสม 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรัก เพ่ือน 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ไม่มีในการซือ้ แต่อาศัยประสบการณ์จากเพ่ือน และคนรอบข้าง 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะความเป็นเอกลักษณ์ รูปร่าง หน้าตา ลักษณะต่างๆ  
คนที่ 14 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- การส่งเสริมการขาย และลูกโป่ง 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
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 - การส่งเสริมการขาย โปรโมช่ันต่างๆ บริการเสริม เช่น การจัดส่งด้วยมาสคอต หรือการ
สร้างความประหลาดใจอ่ืนๆประกอบด้วย 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลักษณะของลูกโป่งทีไม่สามารถหาซื้อได้จากร้านอ่ืนๆ มีร้านน้ีร้านเดียว หรือมีความเป็นตัว
เราหรือตัวผู้รับ สื่อความหมายได้ชัดเจนไปเลย โดยไม่ต้องพูดแล้ว 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - เดินทางสะดวก และมีบริการจัดส่ง และลกูโป่งเยอะ เจ้าของร้านน่ารักใจดี 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - สร้างกิจกรรมส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ์  
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่แปลกใหม ่สร้างความต่ืนตาต่ืนใจ ประหลาดใจ และสร้างความสุขใหก้ับผู้รับ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ราคา กิจกรรมสงเสริมการขาย ของมาใหม ่หรือสินค้าใหม่ๆ 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะใช้ในเปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - ไม่มี 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองประดับ 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความเป็นคนพิเศษมากกว่าใครๆ และเข้าใจความรู้สึกดีดีที่ผู้ใหม้ต่ีอผู้รับ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ลักษณะพิเศษของลูกโป่ง 
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4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก  
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่น่ารัก และเป็นการแสดงความปรารถนาที่ดีต่อกันระหว่างผู้ให้และผู้รับ 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องมีลักษณะพิเศษ ที่ตรงกับความต้องการของเรา 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นมีลักษณะพิเศษที่สําคัญๆ ได้แก่ สีสัน ขนาด ความสวยงาม 
แปลกตาและสะดุดตา 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรัก ครอบครัว เพ่ือน 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ประสบการณ์จากเพ่ือน 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่แตกต่าง และแปลกใหมส่ะดุดตา  
คนที่ 15 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - มีมาตรฐาน ปลอดภัย น่ารักและสวยงาม สะดุดตา มีเอกลักษณ ์
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ด้านการตลาด การทําโปรโมรช่ันและการประชาสัมพันธ์  
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความหลากหลาย มีบริการเสริมด้าน การจัดส่ง 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
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 - การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่างๆ การพัฒนารูปแบบของลูกโป่งใหม่ๆ 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่แสดงให้เห็นถึงความรู้สึกดีดี ทําให้โลกสดใส เบิกบานในทั้งผู้รับและผูใ้ห้ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - รายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ลูกโป่ง ราคา รูปแบบ การนําเสนอรูปแบบใหม่ๆ 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ทราบบ้างจากเพ่ือนๆท่ีใช้บริการ ใช้ข้อมูล เพราะร้านลูกโป่งมีหลายร้านต้องมีการนํามา
พิจารณาเปรียบเทียบในการเลือกร้านที่มีความคุ้มค่า 
 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกถึงความเป็นบุคคลพิเศษ เห็นความปรารถนาดีของเราที่มีให้กัน 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของมีค่า เช่น สร้อย นาฬิกา แหวาน เป็นต้น 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความเป็นคนพิเศษ และสําคญั แปลกประหลาด ถึงแม้อาจไม่มมีูลค่ามากนัก แต่เป็น
กิจกรรมทีผู่้รับจะคิดว่ากล้าเอามาให้หรือ แสดงความจริงใจในระดับหน่ึงได้ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - คนรับว่าเขามีความช่ืนชอบกิจกรรมการให้ลูกโป่ง ลูกโป่งมีความปลอดภัย มาตรฐาน ไม่ก่อ
ความรําคาญให้แก่คนรอบข้างหรือผู้รับ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - คนรัก เพ่ือน รุ่นพ่ีรุ่นน้องที่รู้จัก 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมกันมากในเทศกาลต่างๆ ถึงแม้อาจจะถูกมองว่าไม่ได้ใช้ประโยชน์ แต่มัน
เป็นการส่งผ่านความรู้สึกดีดี 
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 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่ง และความช่ืนชอบของผู้รับ 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากลูกโป่งที่ตรงกับสิ่งที่เราต้องการ รสนิยมของคนรับมากกว่า 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน แฟน 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ที่ผ่านมาในการเลือกร้าน และประสบการณ์จากเพ่ือนนๆ คนรอบข้าง ใน
การตัดสินใจเลอืกร้าน 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่ไมเ่หมือนใคร เช่น มีสสีันสะดุดตา มีข้อความแปลกๆ ดีดี  
คนที่ 16 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ลูกโป่ง 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่งต้องไม่เหมือนใคร แตกต่างจากตลาด 
 3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในสว่นประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลักษณะของลูกโป่งที่แตกต่าง เพราะจะทําให้คนรับรู้สึกพิเศษ 
 4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความแปลกใหม่ ทีต้ั่งสะดวกในการเดินทาง อํานวยความสะดวกด้านการจัดส่ง 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ การออกแบบลูกโป่งแบบใหม่ๆ 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมในเทศกาลต่างๆ มีรูปแบบหลากหลาย  
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2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - ปานกลาง 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - รายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่ง กิจกรรมลด แลก แจกแถมในเทศกาลต่างๆ และการลงรูปแบบ
ลูกโป่งใหม่ๆ 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เพราะของขวัญที่ใช้ทดแทนลูกโป่งมีมากมาย การทราบรายละเอียดจะเป็นตัวช่วยใน
การตัดสินใจของลูกค้า 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกดีมาก 
 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของน่ารักๆตามรสนิยมผู้รบั  
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความเป็นคนสําคัญ และเข้าใจถึงความรู้สึกดีดีที่ผูใ้ห้มีให้ต่อผู้รับ 
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความแปลกใหม่ของลูกโป่ง สะดุดตา ราคามีความเหมาะสมและคุ้มค่า 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน แฟน ครอบครัว 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่นิยมกัน วัยรุน่วัยทํางานนิยม เน่ืองจากเป็นกิจกรรมที่น่ารัก แตกต่างจากการ
ให้ของขวัญแบบอ่ืนๆ เป็นสัญลักษณ์อย่างหน่ึงที่ใช้สื่อความหมายได้ในระดับหน่ึง 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องตรงกับรสนิยมหรือความต้องการของคนรับ ซึ่งเราจะเป็นผู้คัดเลือกเอง 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 



115 
 

 - พิจารณารูปแบบผลิตภัณฑ์ และราคา จากน้ันเลือกร้านที่มีความเหมาะสมหลังจากการ
เปรียบเทียบ 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรัก 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์เดิม ซึ่งประสบการณ์เดิมคนรับช่ืนชอบและปลาบปลืม้มาก 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่ปลอดภัย และดูอลังการ และสือ่ความหมายได้เป็นอย่างดี 
 
 
 
 
คนที่ 17 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง และราคา บริการจัดส่ง 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่ง 
 3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในสว่นประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่ง ต้องมีจุดเด่นในเร่ืองของความแตกต่าง ความสวยงาม ความปลอดภัย 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - มีบริการจัดส่ง ลูกโป่งมีความหลากหลาย 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ การนําเสนอ การทํากิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาลต่างๆ อย่าง
ต่อเน่ือง  
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
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 - เป็นกิจกรรมที่นิยมทํากันในกลุ่มวัยรุ่น น่ารัก และแปลกใหม่ กิจกรรมท้าทายความกล้า 
 2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มากถึงปานกลาง 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - รายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่ง ราคา กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ นํามาใช้เปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ และเปรียบเทียบกับสินค้าที่ได้รับว่ามีความเหมาะสม
หรือไม่ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกดี ต่ืนเต้น 
 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นสินค้าทั่วไปตามตลาด เช่น กระเป๋า ตุ๊กตา เป็นต้น  
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงความรู้สึกดีที่เรามอบให้เขาสามารถอยู่กับเขาไปตลอด 
 3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ลูกโป่งต้องมีลักษณะที่สามารถส่ือความรู้สึกของเราให้แก่ผู้รับได้อย่างชดเจน และแตกต่าง
จากลูกโป่งทั่วไปและเป็นที่ต้องการของคนรับ ไม่ลําบากในการเคล่ือนย้าย 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่ดี น่ารัก  
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องเป็นในแบบที่เราชอบ คนรับชอบ ไม่เกะกะหรือลําบากในการเคลื่อนย้าย
จนเกินไป 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
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 - ความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆในทุกด้าน เช่น ลักษณะลูกโป่ง ราคาไม่สูงมากนัก  
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน เพราะเพ่ือนจะคอยแนะนําในการเลือกซื้อ 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ว่าร้านที่เคยใช้บริการดีหรือไม่ และจากคําแนะนําจากเพ่ือนที่มี
ประสบการณ์มาก่อน 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีลักษณะที่แตกต่างสวยงาม บ่งบอกความเป็นตัวเรา  
 
คนที่ 18 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง การจัดจําหน่ายการจัดส่ง เพราะเป็นสินค้าที่ลําบากมากในการ
เคลื่อนย้าย 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง  
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่ง ความแตกต่าง ความสวยงาม ความปลอดภัย 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความหลากหลาย  
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ การซื้อขายออนไลน์ 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่ใช้ส่งมอบความรู้สึกดีดีในช่วงเทศกาลต่างๆ ทันสมัยในกลุ่มวัยรุ่น สะดุดตา
แก่คนรอบข้าง  
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
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 - มาก  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - รายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่ง กิจกรรมลดแลกแจกแถมต่างๆ 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ นํามาใช้เปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ กับสนิค้าของขวัญประเภทอ่ืนๆ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกถึงความรู้สึกดีดีที่เรามอบให้เขา และรู้ว่าเขารู้สึกว่าเขาเป็นคนพิเศษของเรา ที่เรา
กล้าแสดงออกแบบน้ี 
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นของทั่วไป เช่น ตุ๊กตา ดอกไม้ เป็นต้น 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงดี 
 3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ลูกโป่งต้องมีลักษณะที่สามารถส่ือความรู้สึกของเราให้แก่ผู้รับได้อย่างชัดเจน คนรับช่ืนชอบ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก 
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่น่ารัก คนนิยมทํากันในปัจจบัุน แทนคําพูดแทนความรู้สึกดี 
 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องสวยงาม แปลกตาจากร้านอ่ืนๆ ทีส่ําคัญมีบรกิารจัดส่ง หรือเคลื่อนย้ายให้ 
เน่ืองจากเคลื่อนย้ายลําบาก 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 - พิจารณารูปแบบและราคาของลูกโป่งเปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ ในบริเวณใกล้เคียง 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน  
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4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์จากคร้ังก่อนในด้านของความรู้สึกของผู้รับ และร้านทีจ่ําหน่าย 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 -มีความสวยงาม แตกต่าง และโดดเด่น 
 
คนที่ 19 
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง  
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ผลิตภัณฑ์ลูกโป่ง เพราะเป็นสินค้าที่เน้นความแปลกตา ดังน้ันถ้าลูกโป่งมีความแปลกตา 
สะดุดตาและสามารถสื่อความหมายได้ ย่อมเป็นที่พอใจและยินดีจ่ายเงิน 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่ง สวยงามได้มาตรฐาน และบริการเสริมจากร้าน เช่น การจัดส่ง 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีความหลากหลาย  
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 - การประชาสัมพันธ์ และการพัฒนารูปแบบของลูกโป่ง 
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นกิจกรรมที่ใช้ส่งมอบความรู้สึกดีในเทศกาลต่างๆ 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก  
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 - ลูกโป่ง ราคา และรูปแบบใหม่ที่แนะนํา เน่ืองจากลูกค้ามามีความรู้เกี่ยวกับลูกโป่ง 
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4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เปรียบเทียบกับของประเภทอ่ืนๆ ร้านอ่ืนๆ 
 5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - มี รู้สึกดีหรือปลื้มใจ  
ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่เป็นดอกไม้ ตุ๊กตา ของน่ารักๆ 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกถึงดี และแปลกใน ต่ืนตาต้ืนตัน ถึงแม้จะอยู่ได้ไม่นาน แต่มันแฝงไปด้วยความรู้สึกดีดี 
 3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - คนรับชอบหรือไม่ เก่ียวกับรสนิยมผู้รับ และเรื่องร้านที่จําหน่ายว่าสามารถสร้างความ
แตกต่างให้กับสินค้าได้หรือไม่ 
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - เพ่ือน คนรัก ครอบครัว  
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่น่ารัก และแสดงความรู้สึกทีดีต่อกันได้ในระดับหน่ึง 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ลูกโป่งต้องสวยงาม อลังการ และราคามคีวามเหมาะสม รวมถึงบริการเสริม 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 - พิจารณารูปแบบและราคาของลูกโป่งกับสินค้ากลุ่มเดียวกัน จากน้ันจึงพิจารณาเลือกร้านที่
เหมาะสมทั้งในสถานท่ีต้ัง การจัดส่ง  
 3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - เพ่ือน คนรัก ครอบครัว 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ใช้ประสบการณ์ของคนรับเมื่อครั้งก่อน และประสบการณ์ที่เราได้รับจากร้านเดิมร่วมด้วย 
 5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - มสีีสัน แปลกตา ไม่รบกวนคนรอบข้างมากจนเกินไป และไม่ลําบากคนรับ 
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คนที่ 20  
ด้านปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
1. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการ
ส่งเสริมการขาย) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน 

- ลูกโป่งต้องมีความหลากหลาย และราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย 
2. ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อลูกโป่งของท่านมาก
ที่สุด (ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการจัดจําหน่าย, และการส่งเสริมการขาย) เพราะเหตุใด 
 - ต้องการลูกโป่งที่มีความแตกต่าง สีสัน มีช้ินเดียว แสดงให้เห็นถึงความพยายาม 
3. ท่านคิดว่ากลยุทธ์ใดในส่วนประสมทางการตลาดสามารถนํามาใช้กับร้านขายลูกโป่ง ที่สามารถ
สร้างความสนใจและดึงดูดท่านมากที่สุด เพราะเหตุใด 
 - ลูกโป่งที่มีความแตกต่าง สวย และตรงกับรสนิยมของผู้รบั 
4. ท่านเลือกใช้บริการร้านลูกโป่งแห่งน้ี เน่ืองจากท่านเห็นจุดเด่นของร้านในด้านใด 
 - ลูกโป่งมีให้เลอืกมากมาย หลายประเภท 
5. ท่านคิดว่าร้านขายลูกโป่งแห่งน้ีควรมีการพัฒนาหรือปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
 -ไม่ม ี
ปัจจัยด้านการรับรู ้
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการมอบลูกโป่งให้ในกิจกรรมหรือเทศกาลต่างๆ 
 - เป็นการส่งมอบความรู้สึกทีดี่ นิยมทํากันในกลุ่มวัยรุ่น วัยทํางานที่เน้นความโรแมนติค 
น่ารัก 
2. ท่านคิดว่าการประชาสัมพันธ์ของร้านมีผลต่อการรับรู้ของท่านมากน้อยเพียงใด  
 - มาก เพราะต้องใช้ในการเปรียบเทียบเพ่ือตัดสินใจซื้อ 
3. ท่านมีความต้องการข้อมูล การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับสินค้าและบริการของร้านลูกโป่งผ่าน
กระบวนการใดและต้องการข้อมูลด้านใดมากที่สุด 
 -  สินค้ามาใหม่ มีการประชาสัมพันธ์ตลอดเวลา มีการพัฒนารูปแบบของลูกโป่ง 
4. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับลูกโป่งของร้านหรือไม่ และท่านได้นํารายละเอียดที่ท่านทราบมาใช้
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อลกูโป่งของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 - ใช้ เปรียบเทียบกับร้านอ่ืนๆ 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อลูกโป่งหรือไม่ อย่างไร 
 - ไม่มี 
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ปัจจัยการจูงใจ 
1.ในเทศกาลต่างๆ ท่านมีของขวัญที่ท่านมกัสรรหามามอบให้แก่คนที่ทา่นรักหรือไม่ และของขวัญส่วน
ใหญ่ของท่านคืออะไร 
 - มี ส่วนใหญ่ได้แก่ ของใช้ต่างๆ เช่น เสื้อ กระเป๋า 
2. ท่านคิดว่าหากท่านนําลูกโป่งไปมอบให้กับผู้รับ ท่านคิดว่าผู้รับของท่านจะเกิดความรู้สึกอย่างไร 
 - รู้สึกดี น่ารัก และพิเศษ  
3. ท่านคิดว่าแรงจูงใจในการเลือกซื้อลูกโป่งของท่าน คืออะไร  
 - ความแปลกใหม่ของลูกโป่ง  
4. คนรอบข้างหรือคนที่ท่านรักมีพฤติกรรมหรือความช่ืนชอบในลูกโป่งหรือไม่ อาทิเช่นบุคคลใด 
 - คนรัก  
5. ท่านคิดเห็นอย่างไรที่ในปัจจุบันมีการมอบลูกโป่งให้ในเทศกาลต่างๆ  
 - เป็นกิจกรรมที่เป็นน่าสนใจ และคิดว่าจะมอบให้คนที่เรารักและปรารถนาดีกับเขา 
ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
1. ท่านจะตัดสินใจซื้อลกูโป่งท่านพิจารณาจากสิ่งใดเป็นสําคัญ 
 - ตรงกับรสนิยมของคนรับ 
2. ท่านจะมีการประเมินทางเลือกในการเลือกซื้อลูกโป่งก่อนการตัดสินใจซื้อลูกโป่งอย่างไร 
 -ดูจากผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างและทําการเปรียบเทียบราคา 
3. บุคคลรอบข้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อลูกโป่งของท่านคือใคร 
 - คนรับ 
4. ท่านมีประสบการณ์ในการซื้อลูกโป่งที่ผ่านมาอย่างไร และประสบการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการเลือก
ซื้อลูกโป่งครั้งต่อไปของท่านอย่างไรบ้าง 
 - ไม่มีประสบการณ์ 
5. หากท่านตัดสินใจซื้อลูกโป่ง ท่านอยากได้ลูกโป่งที่มีลักษณะอย่างไรบ้าง 
 - บ่งบอกถึงความรู้สึกเราได้ดี และตรงกับรสนิยมของคนรับ 
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