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 ABSTRACT 

 

The study was aimed to investigate the marketing factors that are correlated 

with the decision to buy rice for delivery in Nonthaburi province. The questionnaire 

was used to collect data. The samples used in this study is consumers who buy 

packaged rice in Nonthaburi, aged 20 years, since the early starts and can buy rice 

self-400 resulting from the research. Found Most consumers are female. Aged 

between 30-39 years education undergraduate career civil servants/ state enterprise 

employees. Married the average income per month 20001-30000 baht buying 

behavior of consumers are behaving like rice brand MBK. Reasons to choose a brand 

that focuses on quality. The second will focus on the consumer price of rice to eat a 

lot of rice, followed by a dose of 5 kg of rice intended for consumption is a major 

decision for yourself. The majority of first time buyers/ month by buying discounted 

department store such as Tesco Lotus, Big C, the average price of 31-40 baht/ kg, 

according to car buying hawking rice is not yet known. Therefore, more needs to 

deliver rice to the reason that most need comfort. And facilitate the delivery of rice 

on Sunday as part of the period 8:00 to 10:00 pm. Choose Line services as minor as 

direct contact with me. As well as services like free shipping and receive a 

notification SMS notification was delivered. 

 The market factors that are associated with the decision to send in a rice 

field. Nonthaburi The research found that the marketing services business into five 

parts. Includes product, price, promotion and marketing. Personnel service the 

service delivery the overall level. And the relationship between marketing factors  

on the buying behavior of the rice delivery in Nonthaburi found. Product factors,  

the price factor, factor market promotion. The personnel carriers, service delivery 

process factors. Is associated with the buying behavior of the rice delivery in 



 

Nonthaburi province. Statistically significant at the 0.05 level, which is consistent with 

the hypothesis. 
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ตารางที่ 4.16: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตาม 67 

วัตถุประสงคในการซือ้ขาวสาร 

ตารางที่ 4.17: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคล 67 

ที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซือ้ขาวสาร 

ตารางที่ 4.18: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามทานซื้อ 68 

ขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด 

ตารางที่ 4.19: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานที ่ 68 

ในบรรจุถุงของทานการซื้อขาวสาร 

ตารางที่ 4.20: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับราคา 69 

ที่ซื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม 

ตารางที่ 4.21: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามคุณตองการ 70 

ใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

ตารางที่ 4.22: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามชวงวันที ่ 70 

สะดวกสงมอบสินคา 

ตารางที่ 4.23: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามชวงเวลาที ่ 71 

สะดวกสงมอบสินคา 

ตารางที่ 4.24: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามเลือกบรกิาร 71 

ที่ทานตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

ตารางที่ 4.25: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามบริการที่ทาน 72

ตองการไดรับจากการสงขาวสาร 

ตารางที่ 4.26: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 73 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยู 
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ตารางที่ 4.27: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 74 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานเหตุผลทีท่านเลือกตราสินคา 

ตารางที่ 4.28: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 75 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานปจจุบันทานเลอืกรบัประทานขาวชนิดใด 

ตารางที่ 4.29: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 76 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง 

ตารางที่ 4.30: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 77 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานวัตถุประสงคในการซือ้ขาวสาร 

ตารางที่ 4.31: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 78 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานบุคคลที่มสีวนรวมในการตัดสนิใจซื้อขาวสาร 

ตารางที่ 4.32: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 79 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด 

ตารางที่ 4.33: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 80 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานสถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุถุงของทาน 

ตารางที่ 4.34: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 81 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจถุุงเมื่อเทียบนํ้าหนัก 

  ตอกิโลกรัม 
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ตารางที่ 4.35: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 82 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานคุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบ 

  ถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

ตารางที่ 4.36: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 83 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา 

ตารางที่ 4.37: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 84 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา 

ตารางที่ 4.38: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 85 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานเลือกบริการที่ทานตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

ตารางที่ 4.39: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 86 

  ทางดานประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีดานบริการที่ทานตองการไดรับจากการสงขาวสาร  

ตารางที่ 4.40: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 87 

  ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบ 

  สงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

ตารางที่ 4.41: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 88 

  ทางการตลาดดานราคา กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสง 

  ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

ตารางที่ 4.42: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 89 

  ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสาร 

  บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

ตารางที่ 4.43: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัย 91 

  ทางการตลาดดานบุคลากรใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อขาวสารบรรจ ุ

  ถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี
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  ทางการตลาดดานกระบวนการการสงมอบบรกิารกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหาวิจัย 

“ขาว” เปนอาหารหลักของคนไทยและเปนสินคาที่สงออกสาํคัญทํารายไดใหกบัประเทศไทย

อยางมหาศาลมาโดยตลอด ยังคงเปนสินคาที่ความจําเปนตอผูบริโภคสงู และมีความตองการอยาง

ตอเน่ือง ปจจบุันผูบรโิภคนิยมหันมาซื้อขาวบรรจุถุงขนาดเริม่ต้ังแต 1-5 กิโลกรัม/ ถุง กันมากข้ึนกวา 

แตกอนที่นิยมซือ้ขาวสารมาบรโิภคเปนแบบกระสอบปานทีม่ีนํ้าหนักขนาดบรรจ ุ15 กิโลกรัม/ กระสอบ 

อาจเปนเพราะเดิมสงัคมไทยลักษณะครัวเรือนมสีมาชิกคอนขางมากโดยประมาณ 5-7 คน ถาเปน

ลักษณะของครอบครัวทีม่ีขนาดเล็ก (ที่สมาชิกจํานวน 1-4 คน) ก็จะซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบ 5 

กิโลกรัม/ ถุง มารับประทาน (พูลศักด์ิ ริ้วทอง, 2550) 

ปจจุบันตลาดขาวภายในประเทศ มีความสําคัญมากข้ึนเน่ืองจากพฤติกรรมการบริโภคของคน

ไทยมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยจากเดิมทีเ่คยซื้อเปนกระสอบหรอืเปนถังในปรมิาณมาก ตอมาไดมี

การพัฒนารูปแบบมาเปนขาวสารบรรจุถุงและมกีารสรางความแตกตางระหวางผลิตภัณฑใหสอดคลอง

กับความตองการของผูบริโภค ผูประกอบการขาวถุงไดมีการปรับกลยุทธทางการตลาดในเชิงรุกมากข้ึน 

เชน การโฆษณา, การประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย โดยจะเนนเรื่องคุณภาพ มาตรฐาน และ

คุณคาที่ไดรับจากผลิตภัณฑขาวถุงแบรนดน้ัน ๆ โดยการจําหนายขาวถุงภายในประเทศ สามารถแบง

ชนิดขาวออกเปน 3 ชนิดหลัก คือขาวสารเจา มีปริมาณ 1.57 ลานตัน, ขาวหอมมะลิ มปีรมิาณ 0.47 

ลานตัน และขาวเหนียว มีปริมาณ 0.85 ลานตัน โดยราคาขาวสารหอมมะลิ 100% บรรจุถุง 5 กก.   

มีราคาขายเฉลี่ย  229 บาท/ ถุง และราคาขาวขาว 5% บรรจุถุง 5 กก.มรีาคาขายเฉลี่ย 109 บาท/ ถุง  

(สํานักงานเศรษฐกิจ, 2558)  

จากสถานการณตลาดโลกไมเอื้ออํานวยตอการสงออก โดยตองเผชิญกบัปญหาการแขงขัน

อยางรุนแรงในประเทศคูคาที่สําคัญ โดยเฉพาะประเทศเวียดนาม อินเดีย จีน สงผลกระทบตอ 

ผูประกอบการภายในประเทศ โดยเฉพาะโรงสีตาง ๆ ที่ประสบปญหาตลาดสงออกขาวที่มีการแขงขัน 

กันอยางรุนแรง จึงหันมาขยายตลาดขาวในประเทศเพือ่แยงชิงสวนแบงทางการตลาดภายในประเทศ 

กอใหเกิดการแขงขันกันอยางมากทั้งผูผลิตรายเดิมและผูผลติรายใหม ซึ่งวิธีการที่นิยมทําก็คือ การทํา 

ขาวสารบรรจุถุงโดยทําเครื่องหมายการคาของตนเองเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาด (สํานักบรหิาร

การคาธัญพืชและสินคาขอตกลง กรมการคาตางประเทศ, 2549) 

นางโสพรรณ มานะธัญญา กรรมการผูจัดการ บริษัท เจียเมง มารเก็ตต้ิง จํากัด ในฐานะ 

นายกสมาคมผูประกอบการขาวถุงไทย ไดออกมาพูดยอมรับวา ตลาดขาวสารบรรจุถุงในปจจุบันมีการ

แขงขันกันสูงมากและยังคงรุนแรงข้ึนเรื่อย ๆ เน่ืองจากมผีูประกอบการอยูหลายรายที่มีการทําตลาด 
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ซึ่งมลูคาตลาดขาวสารบรรจุถุงในป 2558 มีมูลคากวา 15,000 ลานบาท เติบโตในอัตรารอยละ 5 ทุก

ป โดยตลาดขาวสารบรรจุถุงในปทีผ่านมาทรงตัว ขณะที่มีการขยายตัวออกไปยังตางจังหวัดมากข้ึน 

โดยเปนไปในทิศทางเดียวกันกับการขยายตัวของโมเดิรนเทรด ทําใหผูบรโิภคในตางจังหวัดหันมา

บริโภคขาวสารบรรจุถุงเพิ่มมากข้ึน สําหรบั ผลการดําเนินงานของบริษัทน้ัน คาดวาจะเติบโตในอัตรา

รอยละ 10 ทั้งน้ีในป 2559 ต้ังเปายอดขายไวที่ 2,000 ลานบาท โดยในเดือนพฤษภาคมน้ี มีการจัด

รายการสงเสริมการขายขาวหอมมะลิ “ความสุขลนถุง เพิ่มฟรี 500 กรัม” 

ดังน้ัน การบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่จงึเกิดข้ึน เพื่อเปนอีกหน่ึงทางเลือกในการ

สรางความสะดวกสบายใหกับผูบริโภค ไมวาจะเปนการโทรสั่งใหมาสง หรอืซื้อหนาราน, หนาเคานเตอร 

แลวใหบริการสงถึงบาน เพื่อใหผูบรโิภคที่ไมตองการเสียเวลาออกไปหาซื้อ หลีกเลี่ยงความวุนวายใน

การเขาคิวซื้อขาวสาร อีกทั้งไมตองแบกภาระในเรื่องของนํ้าหนักขาวสารจํานวนหลายกิโลกรมัทีซ่ื้อมา 

ซึ่งอาจเปนภาระในการถือ สิ่งเหลาน้ีลวนเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจในการซื้อของผูบริโภคทั้งสิ้น 

การบริการแบบสงขาวสารถึงที่ และแบบรถเรจําหนายขาวสาร เปนธุรกิจทีก่ําลงัเติบโต ในหลายพื้นที่ 

และกําลงัเปนที่นิยมในหลายจังหวัด เน่ืองจากรถเรจําหนายขาวสารสามารถเคลื่อนที่ไปไดเรื่อย ๆ 

เขาถึงแหลงชุมชนโดยตรง ดังเชน  

“บริษัท เจียเมงมารเก็ตต้ิง จํากัด” จําหนายขาวสารทัง้ภายในประเทศ และสงออกนอก

ประเทศ ไดเลง็เห็นวาหากมกีารเพิ่มชองทางการจําหนายในรูปแบบใหม ๆ โดยวิธีการสั่งซื้อขาวสาร

บรรจุถุงและบริการจัดสงถึงที่ เพื่อเกิดความไดเปรียบคูแขงขัน และสามารถครองสวนตลาดไดในที่สุด 

“บริษัท นาดีมารเก็ตต้ิง จํากัด” กับธุรกจิขายขาวสาร Delivery จากการจําหนายขาวสาร

เคลื่อนที่ในจังหวัดนครศรีธรรมราชมาระยะหน่ึงเล็งเห็นโอกาสที่จะเขามาในกรุงเทพมหานคร จึงมุง

บุกตลาดคนเมืองกรงุ ตอบโจทยความสะดวก ดวยเหตุผลทีว่าคนกรุงฯ มักชอบความสะดวกสบาย   

จึงเริ่มดําเนินธุรกจิในรปูแบบธุรกิจขายขาวสาร Delivery จําหนายใหกบัรานคาทั่วไป หมูบาน และ

รานอาหาร มีแนวคิดวาทุกบาน ทุกครัวเรือน ตองกินขาวหากมีขาวสารทีจ่ําหนายพรอมบริการสงถึง

บานคงพอตอบโจทยความตองการไดบาง  

“โรงสีธัญญทิพย” เปนโรงสีรายใหญเจาหน่ึงแถว ๆ บานพระยาบันลือ อ.ลาดบัวหลวง  

จ.พระนครศรอียุธยา โดยมีขาวตรามือเปนพันธมิตรฯ และเปนเจาแรกที่นําขาวสารบกุตลาด Delivery 

อยางจริงจังดวยการจัดโปรซือ้ 1 แถม 1 โดยมีแนวคิดวาหากตองการหงุขาวกินที่บาน แตบังเอิญ

ขาวสารหมดเกลี้ยง กส็ามารถโทรศัพทสัง่ได โดยมีพนักงานสงถึงบานตามออเดอร 

เน่ืองจากไดมองเห็นชองวางยังไมไดมบีุคคลใดทําตอจากงานวิจัยของ นายพูนศักด์ิ  ริ้วทอง 

เรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อขาวสารแบบสงถึงที่ เมื่อป พ.ศ. 2550 ไดผานมา 

10 ปแลว ซึ่งปจจุบันสภาพแวดลอม ความคิดทัศนคติ และความเปนอยูแตละครอบครัวไดมีการ
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เปลี่ยนแปลงไปอยางมาก เลยอยากรูวางานวิจัยเมื่อ 10 ป ที่แลวยังสามารถนํามาใชในปจจบุันได

หรือไม และอยากรูปจจัยทางการตลาดยังมีความสําคัญตอการซื้อขาวสารแบบสงถึงที่อยูหรือไม   

ดวยเหตุน้ีผูศึกษาสนใจจะศึกษาผลขอมลูตาง ๆ ที่จะทําใหทราบวาการบรกิารสงถึงที่มผีลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภค เพื่อที่จะไดรบัทราบขอมลูวา ผูบริโภคตองการ

อะไร อยางไร และสามารถนํามาใชเพื่อเปนประโยชนสําหรบัผูประกอบการและผูที่เกี่ยวของและเปน

แนวทางในการวางแผนการตลาดสําหรบัตอไปในอนาคต 

 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษาความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารแบบสงถึงที่โดยจําแนก

ตามลักษณะสวนบุคคล 

1.2.2 เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดทีม่ีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารแบบสงถึงทีโ่ดยจําแนกตามพฤติกรรมการซื้อขาวสาร 

1.2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาในครั้งน้ี มุงศึกษาการปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในจงัหวัดนนทบุรีโดยกําหนดขอบเขตดานตาง ๆ ดังน้ี 

1.3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ดานประชากร ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคในจงัหวัดนนทบุรี จํานวน 1,173,870 คน 

(สํานักงานสถิติจงัหวัดนนทบุร,ี 2557) 

1.3.2 ดานตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 

1) ลักษณะสวนบุคคล 

2) ปจจัยทางการตลาด ประกอบดวย 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานการสงเสรมิการตลาด 

- ดานบุคลากร 

- ดานกระบวนการสงมอบบริการ 

1.3.3 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) พฤติกรรมการซื้อขาวสารประกอบดวย  

- ตราสินคา 

- เหตุผลทีเ่ลือกตราสินคา 
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- เลือกรบัประทานชนิดขาวสาร 

- ปริมาณในการซื้อ 

- วัตถุประสงคในการซือ้ 

- บุคคลที่มอีิทธิพลตอการซื้อ 

- ชวงระยะเวลาที่ซื้อในแตละครัง้ 

- สถานที่ซื้อขาวสารเปนประจํา 

- ระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจุถุง 

- บริการสงขาวสารถึงที่ดวยเหตุผล 

- ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา 

- ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา 

- เลือกบริการที่ตองการติดตอสงมอบ 

- บริการที่ตองการไดรับจากการสงขาวสาร 

1.3.4 ขอบเขตดานระยะเวลาในการดําเนินการศึกษา และเก็บแบบสอบถามในระหวางวันที่           

1 ตุลาคม 2558 ถึง 31 พฤษภาคม 2559 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั  

1.4.1 เพื่อนําไปเปนขอมลูในการปรบัปรุงพฒันาสรางความแตกตางและกลยุทธใหม ๆ ใหกับ

องคการคลังสินคาเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของตลาด และสรางแนวทางในการวางแผนทาง

การตลาดใหมีความเหมาะสมกบัทางธุรกจิขององคการคลังสินคา 

1.4.2 เพื่อใหผูประกอบการขาวสารหรือผูสนใจทีป่ระกอบธุรกิจในลักษณะเดียวกันในพื้นที่

ใกลเคียงไปใชประโยชนในการดําเนินการได 

1.4.3 เพื่อใหผูวิจัยเปนการรับรูความคิด ทัศนคติ ตลอดจนความตองการอยางแทจริงของ

ผูบริโภควาอะไรทําใหมีสวนในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ และบุคคลใดมสีวนในการชวยตัดสินใจใน

การซื้อสินคาเพือ่ใหรูวาการตัดสินใจของผูบริโภคเปนในแนวทิศทางใด 

1.4.4 เพื่อใหหนวยงานทั้งภาครัฐและภาคเอกชนสามารถนํางานวิจัยที่คนพบน้ีไปใชเปนขอมลู

เพื่อใหเกิดประโยชนอันสูงสุดและยังนําไปวางแผนทางธุรกิจที่มีลกัษณะใกลเคียงกันเพื่อเปนการเพิม่

ยอดขายสินคาและใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขันทางการตลาด 
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1.5 คํานิยามศัพทเฉพาะ 

ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ปจจัยดานเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสงูสุด 

อาชีพ และรายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน 

ผูบริโภค หมายถึง ผูซื้อขาวสารบรรจุถุง และเปนผูที่มีความตองการและมอีํานาจในการซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อ หมายถึง สิ่งทีผู่บริโภคไดนํามาใชประกอบในการพิจารณาซื้อ

ขาวสารบรรจุถุง 

พฤติกรรมการเลอืกซือ้ขาวสารบรรจุถุง หมายถึง การซื้อของผูบริโภคข้ึนสุดทายที่ซื้อสินคา

และบริการไปเพือ่กินเองใชเอง หรือเพื่อกินหรือใชภายในครัวเรือนโดยผูบริโภคจะพจิารณาวิเคราะห

ตัดสินใจเลือกซื้อขาว รวมทั้งการกระทําหรอืกริยาอาการที่แสดงออกและเกี่ยวของโดยตรงกบัการ

เลือกสรรการเลือกซื้อขาวสารบรรจุถุงเพื่อตอบสนองความตองการของผูบรโิภค 

ปจจัยสวนประสมการตลาด หมายถึง กลุมของเครื่องมือสวนประสมการตลาดซึ่งเปนสิ่ง

กระตุนและมผีลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภคในจงัหวัดนนทบุร ี

ดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งที่ตอบสนองความตองการทีเ่ปนสิ่งจําเปนของมนุษย คือ การที่

ผูขายมอบสิ่งใดสิ่งหน่ึงใหกับผูซื้อ และผูซื้อไดรบัประโยชนในสิ่งน้ันตลอดจนไดรบัสิ่งทีเ่ปนคุณคาใน 

สิ่งน้ัน ๆ ซึ่งอาจเปนผลิตภัณฑทีจ่ับตองได เชน ขาวสาร หรอืสิ่งของอื่น ๆ หรือเปนผลิตภัณฑที่จบัตอง

ไมได เชน คุณภาพของขาวสาร ความสวยงามของบรรจุภัณฑ ขนาดของบรรจุภัณฑ และตราสินคา 

เปนตน 

ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรปูตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบรกิารน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาลกูคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน 

การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการ

จําแนกระดับบริการที่ตางกัน เชน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบคูแขง  

รับชําระดวยบัตรเครดิต และใหเครดิตในการชําระเงิน 

ดานสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงซึง่มคีวามสําคัญในการติดตอ และ

สื่อสารใหกับผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคของขาวสารหรอืชักจูงใหเกิดทัศนคติเพื่อใหตอบสนอง

พฤติกรรม การซือ้ขาวสาร หรือบริการและเปนกุญแจสําคัญทางการตลาดในการสรางสัมพันธ เชน

การประชาสมัพันธใหขอมลูเพือ่เปนที่รูจัก การสงเสรมิดวยการสะสมแตม สวนลด หรอืลดทันที่เมื่อซือ้ 

และการโฆษณาดึงดูดความสนใจ เปนตน  

ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลอืก การฝกอบรม  

การจงูใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกบัลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันและสรางความ 

สัมพันธกันระหวางพนักงานใหบริการกับผูใชบรกิารตาง ๆ พนักงานตองเปนบุคคลทีม่ีความสามารถ  
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และความรอบรูในผลิตภัณฑน้ัน ๆ มีทัศนคติที่ดี มีความคิดรเิริ่ม มีความสามารถในการแกไข

ปญหา สามารถตอบสนองตอผูใชบรกิารเมื่อผูซื้อเกิดขอสงสยั  

ดานกระบวนการสงมอบบริการ (Process) เปนสวนหน่ึงของกิจกรรมทีเ่กี่ยวของกบัระเบียบ

วิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการจากผูมอบไปยังผูรบัมอบบริการ พรอมทีจ่ะนําเสนอใหกับ

ผูใชบริการใหไดรับความสะดวกในการบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบรกิารเกิดความ

ประทับใจผูใหบรกิารตองมีความตรงตอเวลาในการสงขาวสาร ผูรบับริการสามารถติดตอกับผูให

บริการงาย มีการจัดสงในกรณีเรงดวนได ตลอดจนมีการแจงเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลง 

พฤติกรรมการเลอืกซือ้ขาวสารบรรจุถุง หมายถึง พฤติกรรมที่เกี่ยวกับการที่ผูบริโภคใชในการ

พิจารณาวิเคราะหตัดสินใจเลือกซื้อขาวรวมทัง้การกระทาหรือกริยาอาการที่แสดงออกและเกี่ยวของ

โดยตรงกบัการเลือกสรรการเลือกซือ้ขาวสารบรรจุถุงเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ขาวหอมมะล ิคือ ขาวคุณภาพดีที่มีลักษณะเมล็ดเรียวยาวสขีาวใสเปนมันเลื่อมบริเวณปลาย

เมล็ดมีลกัษณะงอนเล็กนอยมีปลูกกันมากในบริเวณภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทยเมื่อหุงสุก

จะมีกลิ่นหอมตามธรรมชาตินุมเหนียวและมีรสชาติอรอย 

ขาวธรรมดา คือ ขาวสารที่มีลกัษณะเมล็ดใหญเมือ่เทียบกบัขาวหอมมะลิเมือ่ทําการหงุสุก

แลวรับประทานจะมีความแข็งมากกวาขาวหอมมะล ิ

ขาวขาวกลองหอมมะล ิคือ ขาวหอมมะลทิี่ยังไมไดทําการขัดผิวออก 

ตราสินคา หมายถึง ช่ือ ถอยคํา สัญลกัษณ เครื่องหมาย หรอื การออกแบบ หรือ การผสม

ของสิ่งที่กลาวมาเหลาน้ี ที่เปนการระบุถึงสินคา  

การโฆษณา คือ การกระตุนใหเกิดความสนใจ อยากใหซื้อสนิคามาใช  

การประชาสมัพันธ คือ การใหขอมลู สรางภาพลักษณ และรับรูคุณประโยชนของขาว เชน 

ขาวที่ดีเปนอยางไร มีคุณสมบัติอยางไร 

ขาวสาร หมายถึง ขาวเปลือกทีส่ีและซอมจนเหลือแตเมล็ดขาว 

เหตุผลทีเ่ลือกตราสินคา หมายถึง ตนเหตุ, เหตุหลักทีท่ําใหเกิดการเลือกซื้อโดยมีการพิจารณา

ถึงปจจัยตาง ๆ ไมวาจะเปนเรื่องของ ราคา คุณภาพ รูปลักษณ สะดวกหาซื้อไดงาย ซื้อดวยความ

จําเปน หรือตองการนํามาใชประโยชนกับตนเอง และครอบครัว 

ปริมาณในการซื้อ หมายถึง จํานวนสินคาหรือบรกิารทีผู่บริโภคตองการและสามารถที่จะซื้อ

โดยมีการเฉลี่ยนํ้าหนักตอครัง้ โดยบางครั้งอาจดูจากจํานวนคนในครอบครัว เชน การซื้อขาวสารมา

รับประทาน มีคนในบานเพียง 2-3 คน มีการรับประทานคอนขางนอย ก็จะซือ้ในปรมิาณเพียง 5-10  

กก. ตอเดือน 
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วัตถุประสงคในการซือ้ หมายถึง ความคิดอันเปนหลักทั่วไป รวมทั้งขอเทจ็จริง ขอตัดสินใจ 

หรือขอยุติ เกี่ยวกับการเลือกซื้อ โดยการใชเงินตราแลกเปลีย่นกับสิง่ของที่เราตองการหรือจําเปนมาใช

ประโยชนกบัตนเองและครอบครัว และเพื่ออํานวยความสะดวกสบายตอการดํารงชีวิตอยางมีความสุข

บางครัง้วัตถุประสงคในการซื้ออาจมาจากการนําไปจําหนายตอ หรือเปนของฝากก็ได ไมจําเปนวาซื้อ

เพียงเพื่อบริโภค หรอืใชสอยอยางเดียว 

บุคคลที่มสีวนรวมตอการตัดสินใจซือ้ หมายถึง แหลงขอมูลที่เปนบุคคล เพื่อใชประกอบการ

ตัดสินใจ เชน การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรูจักที่มปีระสบการณ พนักงานขายแนะนํา หรือ

เกิดจากการประสบการณสวนตัวของผูบริโภคที่เคยทดลองใชผลิตภัณฑน้ัน ๆ มากอน เชน การเลือก

ซื้อขาวสารมารับประทาน คนในครอบครัวชอบขาวที่มีความหอม นุม เราก็จะเลือกซื้อ หรอืคนที่รูจัก

แนะนํามา หรือนําเสนอขายใหกับเรา ทางเราเห็นวาบุคคลน้ัน ๆ มีประสบการณมาแลว คิดวาดีก็จะ

เลือกซื้อตาม เปนตน 

ความถ่ีในการซื้อแตละครั้ง หมายถึง การวัดจํานวนครัง้ที่ทําการซื้อ ไมวาจะซื้อเพื่อรบัประทาน 

หรือใชสอยของผูบริโภค อาจจะเปนรายวัน รายสปัดาห หรอืรายเดือน 

สถานที่ที่เลือกซื้อ หมายถึง สถานที่แหงใดแหงหน่ึงที่มผีูนําของไปขายแลว มีคนมาซือ้เปน

สถานที่เพือ่แลกเปลี่ยน หรือซื้อขายสินคาและบริการกันเชน ตลาด รานขายของ รานสะดวกซือ้ 

หางสรรพสินคา ซปุเปอรมารเก็ต หรอืรถเรขายของ เชน ผูที่ตองการซื้อขาวสาร ซึ่งรูวาจะมรีถเรผาน 

มาขายใกลบานกอ็าจไปดักรอ จัดไดวาเปนสถานทีท่ี่เลือกซือ้ได เปนตน  

การบริการ หมายถึง กจิกรรมประโยชนหรอืความพึงพอใจทีจ่ัดทําข้ึนเพื่อเสนอขายหรือ

กิจกรรมที่จัดทําข้ึนรวมกบัการขายสินคาหรือการกระทําทีห่นวยงานแหงหน่ึงหรือบุคคลคนหน่ึง

นําเสนอตอหนวยงานอีกแหงหน่ึงหรือบุคคลอกีคนหน่ึงซึ่งเปนสิ่งที่ไมสามารถสมัผสัไดและไมเปนผล

ใหเกิดความเปนเจาของในสิ่งใด ผลิตผลของการบริการอาจเกี่ยวของหรอือาจไมเกี่ยวของกบัการ

ผลิตภัณฑเปนกจิกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจแกลูกคา 

ความสะดวกรับมอบสินคา หมายถึง ผูรบัมอบสินคามีความตองการรับสินคาในชวงวัน และเวลา 

ตลอดจนสถานที่ ที่มีความสะดวกสบายกับตัวเองโดยมีการกาํหนดหมายกันเกิดข้ึน เชน สั่งขาวสารใหมา

สงทีบ่าน โดยเลือกวันใหสงทกุวันศุกร หลังเวลา 18.00 น. เปนตน  

การติดตอรบับริการ หมายถึง ผูรับบรกิารตองการมีชองทางการติดตอทีส่ะดวก ไวใจได

เพื่อใหเกิดความเช่ือมั่นในการสั่ง ไมวาจะเปนการติดตอทางโทรศัพท เว็บไซต หรอือื่น ๆ เพื่อใหมีขอ

ยุติระหวางผูใหบรกิารกบัผูรับบรกิาร 

การรบับริการ หมายถึง ผูใชบริการในลักษณะใด ลักษณะหน่ึง ไดรับการตอบสนองจากผูให 

บริการแลวเกิดความพึงพอใจ หรอืการใชบริการแลว หรือหลังจากการรบัสินคาแลวอาจมีบริการหลัง

การขายเพิม่ก็เปนการรับบรกิารอกีดวย 



 

 

บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

การศึกษาวิจัย เรือ่งปจจัยทางการตลาดที่มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี โดยไดศึกษาคนควาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่

เกี่ยวของตามลําดับหัวขอตอไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

2.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดบรกิาร 

2.4 ขอมูลบริษัทที่ทําการขายขาวสารแบบสงถึงที ่

2.5 เอกสารงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 

2.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

2.7 สมมติฐานการวิจัย 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)   

 พฤติกรรมของผูบริโภค (Customer Behavior) เปนการกระทําโดยบุคคลซึ่งทําการแสดง 

ออกหรือการกระทําโดยไมรูตัว ทําออกโดยธรรมชาติของบุคคลสามารถสงอิทธิพลทางการตลาดได  

กลุมบุคคลหรือครัวเรือน ซึง่ตองการซื้อหรือตองการสินคายอมมาจากพฤติกรรมการตัดสินใจ และการ

กระทําของผูบรโิภคที่เกี่ยวของกบัการซื้อ สวนดานการบริการเพื่อการบริโภคสวนตัว ลวนมาจากจิตใจที่

ตองการใชบริการสินคาเพื่อตอบสนองความตองการตลอดจนทําใหเกิดความพงึพอใจในที่สุด การศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซือ้สินคาและบริการตาง ๆ เพื่อใหไดรับ

ความพอใจสงูสุดจากงบประมาณทีม่ีอยูอยางจํากัด (วันดี รตันกาย, 2554) หรอืการกระทํา การแสดง 

ออกของบุคคลซึง่เกิดจากสิ่งกระตุนภายใน เชน ทัศนคติ ความคิด และคานิยม นอกจากน้ีการแสดง 

ออกตาง ๆ น้ัน อาจมาจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม และสงัคม (นันทา ศรจีรสั, 2551) หรือการ

แสดงกริิยาทาทางที่เกี่ยวของกับการซื้อ มาจากการคนหาขอมูลของสินคา การใชการประเมินผล 

เชนเดียวกับการบริการที่ผูบรโิภคแสวงหาความตองการเพื่อใหไดมาตามคาดหวังของผูบริโภค  

ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลใดบุคคลหน่ึงทีม่ีความเกี่ยวของกบักจิกรรมในการ

ครอบครองการใชสินคาและบรกิารโดยมีวัตถุประสงคเพื่อการใชดวยตนเองหรือใชภายในครัวเรือน 

(ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2550, หนา 19) 

พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการหรือข้ันตอนที่เกี่ยวกบัการคนหาขอมลู การซื้อสินคา 

การใชการประเมินผลในสินคาหรือบริการ หรือพฤติกรรมการผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อ 
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การใช การประเมิน และการกําจัดสินคาและบรกิาร ของผูบริโภคข้ันสุดทาย ที่มาจากการไตรตรอง

การซื้อสินคาและบรกิารไปเพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง หรือเพื่อใชกินใชสอยภายใน

ครัวเรือน ผูบรโิภคกลุมดังกลาวที่ซื้อสินคาและบริการไปเพือ่วัตถุประสงคแบบน้ีเราเรียกวาตลาด

ผูบริโภค โดยผูบริโภคทั่วโลกน้ันมีความแตกตางกันในลักษณะดานประชากรศาสตร เชน ในเรื่องของ

เพศ อายุ รายได ระดับการศึกษาศาสนาวัฒนธรรม รสนิยม และประเพณีที่เปนคานิยม เปนตน 

พฤติกรรมการกิน การใช การซือ้ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑลวนมีความ

แตกตางกันออกไป ทําใหมีการซือ้สินคาเพื่อซึง่มาบริโภค และบริการหลาย ๆ รปูแบบมีความแตกตาง

กันตาม นอกจากลักษณะประชากรดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอืน่ ๆ อีกที่ทําใหมีการบรโิภคแตกตางกัน

อีกดวย (กมลภพ ทิพยปาละ, 2555) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ

วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชบรกิารของผูบริโภคทั้งแบบเปนบุคคลกลุมหรือแบบองคการ

เพื่อใหรับรูถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลอืกบริการแนวคิดหรือ

ประสบการณจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจกบัคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ

การตลาด (Marketing Strategy) เพื่อทีจ่ะสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสมโดยคําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบรโิภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย

Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 

7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets 

และ Operations ดังตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับ

พฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกบัคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภคแลรปูแสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมายและคําถามที่เกี่ยวของกับพฤติกรรม

ผูบริโภคโดยสามารถใช 7 คําถาม (6Ws 1H) โดยอางของ ปรัชญา ปยะรงัสี (2554) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



10 

 

 

ตารางที่ 2.1: แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1Hs) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค (7Os) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน 

(1) ประชากรศาสตร             (2) ภูมิศาสตร 

(3) จติวิทยาหรือจิตวิเคราะห   (4) พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 

(What does the consumer buy?) 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) สิง่ท่ีผูบริโภคตองการจาก

ผลิตภัณฑก็คอืตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของ

ผลิตภัณฑ (Product-component) และความแตกตางท่ี

เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจงึซ้ือ 

(Why does he consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาและ

บริการเพ่ือตอบสนองความตองการของเขาดานรางกายและดาน

จติวิทยาซ่ึงตองศึกษาปจจัยท่ีมีอทิธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคอื 

(1) ปจจยัภายในหรือปจจยัทางจติวิทยา 

(2) ปจจยัทางสงัคมและวัฒนธรรม 

(3) ปจจยัเฉพาะบคุคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซ้ือประกอบดวย  (1) ผูริเร่ิม   (2) ผูมีอิทธิพล   

(3) ผูตัดสินใจซ้ือ     (4) ผูซ้ือ     (5) ผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does in the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Outlets) เชนชวงเดือนใดของปหรือชวง

ฤดูกาลใดของปชวงวันใดของเดอืนชวงเวลาใดของวันโอกาส

พิเศษหรือเทศกาลวันสําคญัตาง ๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Who does in the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือเชน

หางสรรพสินคาซุปเปอรมารเก็ตรานขายของชําบางลําพูพาหุรัด

ฯลฯ 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) ประกอบดวย 

(1) การรับรูปญหา              (2) การคนหาขอมูล 

(3) การประเมินผลทางเลอืก  (4) ตัดสินใจซ้ือ 

(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลกัษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช. (2546). การบรหิาร

การตลาดยุคใหม. กรงุเทพฯ: พัฒนาศึกษา.  
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ความหมายของผูบริโภค 

 ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูที่มีความตองการซื้อ (Needs) และมีอํานาจซือ้ (Purchasing 

Power) จนทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 

Behavior) ดังน้ี 

1) ผูบรโิภคเปนผูที่มีความตองการ (Needs) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภคบุคคลน้ัน ๆ ตอง

มีความตองการผลิตภัณฑหรอืบริการอยางใดอยางหน่ึง หรอืมีความตองการสองอยางพรอมกัน เพราะ

ความตองการอยากไดสินคา หรือบรกิารตองสามารถทําใหเกิดความพึงพอใจ และสามารถตอบสนอง

ความตองการไดเชน การอยากทานขาว แตบังเอญิขาวสารหมด ก็ตองออกไปหาซื้อ หรือหากมบีริการ

สงถึงบาน ก็จะโทรสั่งใหมาสง 

 2) ผูบรโิภคเปนผูที่มอีํานาจซือ้ (Purchasing Power) ผูบริโภคมีแคเพียงความตองการอยาง

เดียวไมไดแตจะตองมีอํานาจซื้อดวยโดยมองหรือวิเคราะหไปที่ตัวเงินของผูบรโิภคดวย 

 3) การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) ผูบรโิภคจะหาซือ้ขาวสารที่ไหน หรือ

หาซื้อขาวสารเมือ่ไหรก็ได    

 4) พฤติกรรมการใช (Using Behavior) ผูบรโิภคมีพฤติกรรมการใชเปนอยางไร เชน ในแต

ละเดือนมีการซื้อขาวสารกี่ครัง้ แตละครัง้ซื้อกีก่ิโลกรมั หรอืซื้อใหใคร เปนตน 

  ธวัลวรัตน อินทนนชัย (2552) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Role) 

เปนบทบาทอยางหน่ึงนําไปสูการตัดสินใจซื้อ และนําบทบาทน้ันมาประยุกตใชในการกําหนดกลยุทธ

การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธการโฆษณาและผูแสดงโฆษณา (Presenter) ใหบทบาทโดยทั่วไปมี  

5 บทบาท คือ ผูรเิริม่ ผูมีอทิธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ และผูใช 

1) สิ่งกระตุนภายนอก 

 รูปแบบพฤติกรรมผูซือ้พฤติกรรมของผูซื้อเริ่มตนจากการมสีิง่เรา (Stimulus) มากระตุน 

(Stimulate) ความรูสึกทําใหเกิดความรูสึกถึงความตองการจนนําไปสูการคนหาขอมูลถึงสิ่งที่จะสามารถ

ตอบสนองความตองการเพื่อทําการตัดสินใจซื้อ จนเกิดพฤติกรรมการซื้ออันเปนการตอบสนอง 

(Response) ในที่สุด 

 สิ่งเรา (Stimulus) หมายถึง สิ่งที่เขามากระตุนผูซื้อทางกายภาพหรือทางจิตใจจนกอใหเกิด

ความตองการซึง่แบงออกเปน 

 สิ่งเราทางการตลาด (Marketing Stimulus) ซึ่งเปนสิ่งเราทีเ่กี่ยวของกบัสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หรอื 4P’s ที่นักการตลาดตองพัฒนาข้ึนมาเพือ่นํามาใชกระตุนความรูสกึ

ใหผูซือ้เกิดการตระหนักถึงความตองการซื้อซึ่งประกอบดวย 

 สิ่งเราดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเหมาะกบัการนาหยิบใช 

หรือเก็บสะดวก เชน ขาวสารบรรจุถุงมีขนาด 5 กิโลกรมั มถุีงหิ้วสอดมื้อเขาไปทําใหหิ้วไดสะดวก หรือ
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ขาวสารบรรจุถุงขนาด 1 กิโลกรมั ผูบริโภคใชนอยตอครั้ง มผีลิตภัณฑแบบซปิล็อคเก็บสะดวกใชในครั้ง

ตอไป 

 สิ่งเราดานราคา (Price) เชน มีกําหนดราคาสินคาใหเหมาะกับผลิตภัณฑโดยพจิารณาลกูคา

เปาหมายเปนหลัก เพราะลูกคาสวนใหญไมตองการราคาแพงแตคุณภาพดี 

 สิ่งเราดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) มีการจัดจําหนายผลิตภัณฑให

ผูบริโภคไดอยางทั่วถึงเพือ่อํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภคเชน เปดจดุการบริการตามแหลงชุมชน  

 สิ่งเราดานการสงเสรมิการตลาดเชนการประชาสัมพันธ การโฆษณาดึงดูดความสนใจการ

สะสมแตม การจัดสวนลดหรือของแถม เปนตน 

 2) กลองดํา (Buyer’s Black Box) เปนระบบดานความรูสึกความตองการและกระบวนการ

ตัดสินใจทีเ่กิดข้ึนจากความคิดและจิตใจของผูซื้อกลองดําเปรียบเสมอืนผูผลิตหรอืผูขายไมสามารถ

ทราบไดวาลูกคาตองการอะไร ดวยเหตุผลใดจึงตองพยายามศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตาง ๆ ที่ใหทราบผล

ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูซือ้ตลอดจนศึกษาถึงข้ันตอนของกิจกรรมกระบวนการตัดสินใจซือ้

ของผูบริโภคอีกดวย 

 3) การตอบสนอง (Respond) หมายถึง พฤติกรรมที่มกีารแสดงออกมาของบุคคลหลงัจากที่

มีสิ่งใดสิ่งหน่ึงมากระตุนซึ่งในที่น้ีหมายถึงการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคประกอบดวย 

  3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เชน การเลือกซื้อมาบริโภคเพื่อ 

อิ่มทองคือขาว 

  3.2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เชน ผูบรโิภคเลอืกซื้อขาวสารบรรจุถุง

ย่ีหอ อคส. 

  3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เชน ผูบริโภคเลือกซือ้ที่ตัวแทนจําหนาย

ขาวสารใกลบานหรือตามหางสรรพสินคา 

  3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) เชน ผูบริโภคจะซือ้ขาวสารเมื่อ

ขาวสารหมดหรอืซื้อสินคาใดสินคาหน่ึงเพือ่นําไปเปนของขวัญใหคนใดคนหน่ึงในชวงตามเทศกาล

สําคัญ ๆ 

  3.5) การเลือกปรมิาณการซือ้ (Purchase Among) เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อ

จํานวนกี่กิโลกรมัหรือจํานวนกี่ช้ิน  
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ภาพที่ 2.1: แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซื้ออยางงาย 

 

 
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2538). พฤติกรรมผูบริโภค: ฉบับพื้นฐาน. กรุงเทพฯ: พฒันาศึกษา. 

 

 จากแนวคิดขางตนสรปุไดวา รูปแบบพฤติกรรมของผูซือ้เริ่มตนข้ึนจากการที่มสีิ่งเรามากระตุน

ซึ่งอาจเปนไดทัง้สิง่เราภายนอกเชนสิ่งเราทางการตลาดสิง่เราอื่น ๆ สิ่งเราภายในไดแกจากการนึกคิดใน

จิตใจ หรือจากการเรียนรูทัง้น้ีอาจเกิดสิ่งเราไดภายนอกและภายในซึ่งสิ่งกระตุนเหลาน้ีกอใหเกิดความ

ตองการผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิต

หรือผูขายมอิาจจะคาดคะเนไดวาความรูสึกนึกคิดของผูซือ้เปนอยางไร ตองการอะไร ดวยเหตุผลใดทีม่ี

ผลตอการตอบสนองของผูบริโภคซึ่งแตละคนมักจะแสดงออกมาแตกตางกันจากแนวคิดที่กลาวมาน้ี

สามารถนํามาประยุกตใชในการศึกษาหาขอมูลเบื้องตนของซื้อไดโดยทําใหทราบรูปแบบพฤติกรรมของ

ผูซื้อที่โดยรวมจะมลีักษณะคลายคลึงกันแตก็มีบางสวนที่แตกตางกันในดานการตอบสนองทัง้น้ีข้ึนอยู

ผูบริโภคหรอืผูซื้อแตละคนมีดานสิ่งเราเปนอยางไร 

 4) ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 

 การตัดสินใจ (Decision Making) เปนกระบวนการเลือกทีจ่ะกระทําสิง่ใดสิ่งหน่ึงจาก

ทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยูซึง่ผูบรโิภคมักจะตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการที่เขาจะ

เลือกสินคาหรือบริการตามขอมลู หรือตามสถานการณการตัดสินใจจงึเปนกระบวนการทีส่ําคัญและ

อยูภายในจิตใจของผูบริโภค (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2550, หนา 46)  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Process) ถึงแมวาผูบรโิภคจะมีการตัดสินใจ 

หรือมีความตองการที่แตกตางกัน แตผูบริโภคยังมรีูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกันอยูบางซึง่

กระบวนการตัดสินใจซื้อแบงออกเปน 5 ข้ันตอนดังน้ี 

 1) การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition)  

 จุดเริม่ตนของปญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลน้ัน ๆ รูสกึถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ 

(Ideal) คือ สภาพที่บุคคลน้ัน ๆ รูสกึวาดีกับตนเองกบัสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตาง ๆ ที่

เกิดข้ึนกับตนเองลวนกอใหเกิดความตองการทีจ่ะเติมเต็มในสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่
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เปนจริงโดยปญหาของแตละบุคคลมักมีสาเหตุที่แตกตางกันออกไปซึง่ปญหาของผูบริโภคอาจเกิดข้ึน

จากสาเหตุตอไปน้ี 

  1.1) สิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไปเมื่อสิ่งของเดิมที่ใชในการแกปญหาเริม่หมดลงจึงทํา

ใหเกิดความตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิมทีม่อียูผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิง่ของ

ใหมมาทดแทน 

  1.2) ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหมเกิดจากการใชผลิตภัณฑอยางใด

อยางหน่ึงในอดีตแลวอาจกอใหเกิดปญหาตามมาเชนเมื่อขาวสารทีร่ับประทานอยูประจําเกิดหมดจึง

ออกไปหาซื้อมาใหมแลวนําหุงแตใสนํ้าเทาเดิมผลทําใหขาวแข็ง หุงไมข้ึนหมอ จึงตองใสนํ้าเพิ่มมากข้ึน

ในการหงุครั้งตอไปเพือ่ใหขาวนุมลง 

  1.3) การเปลี่ยนแปลงดานสวนบุคคลการเจริญเติบโตของบคุคลไมวาจะเปนดานวุฒิ

ภาวะและคุณวุฒิหรือแมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบเชนการเจบ็ปวยรวมถึงการเปลี่ยนแปลง

ทางกายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความ

ตองการใหม ๆ 

  1.4) การเปลี่ยนแปลงดานสภาพครอบครัวเชนการแตงงานการมบีุตรทําใหมีความ

ตองการสินคาหรือบริการเกิดข้ึน 

  1.5) การเปลี่ยนแปลงดานสถานะทางการเงินไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงทั้ง

ทางดานบวกหรือดานลบยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 

  1.6) ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางองิบุคคลจะมกีลุมอางองิในแตละวัยแตละชวงชีวิต

และแตละกลุมสงัคมที่แตกตางกันดังน้ันกลุมอางอิงจึงเปนสิง่ที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมและการ

ตัดสินใจของผูบริโภค 

  1.7) ประสิทธิภาพของการสงเสรมิทางการตลาดเมื่อการสงเสริมการตลาดตาง ๆ ไม

วาจะเปนการลดแลกแจกแถมการโฆษณาการประชาสมัพันธการขายโดยใชพนักงานหรือการตลาดทาง

ตรงทีม่ีประสทิธิภาพซึ่งกส็ามารถกระตุนใหผูบรโิภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการข้ึนไดเมื่อ

ผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาทีเ่กิดข้ึนน้ีแลวเขาอาจจะหาทางแกไขปญหาน้ันหรอืไมก็ไดหากปญหาไมมี

ความสําคัญมากนักแตหากวาปญหาทีเ่กิดข้ึนยังไมหายไปหรอืไมลดลงแตกลับเพิ่มข้ึนปญหาน้ันกจ็ะ

กลายเปนความเครียดที่กลายเปนแรงผลกัดันใหพยายามแกไขปญหาซึง่เขาจะเริ่มหาทางแกไขปญหา

โดยการเสาะหาขอมลูกอน 

 2) การเสาะแสวงหาขอมลู (Search for Information) เมื่อเกิดปญหาผูบริโภคก็ตองคอย

แสวงหาแนวทางการแกไขโดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการตัดสินใจจากแหลงขอมูลตอไปน้ี 

  2.1) แหลงบุคคล (Personal Search) เปนแหลงขาวสารที่เปนบุคคลเชนครอบครัว

มิตรสหายผูเช่ียวชาญเฉพาะดานกลุมอางอิงหรอืผูทีเ่คยใชสนิคาน้ันแลว 
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  2.2) แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนแหลงขาวสารที่ได ณ จุดขายสินคา

ตลอดจนบริษัทหรอืรานคาทีเ่ปนผูผลิต หรือผูแทนจําหนายหรือจากพนักงานขาย 

  2.3) แหลงขาวทั่วไป (Public Search) เปนแหลงขาวสารทีไ่ดจากสื่อตาง ๆ เชน   

เฟซบุก ไลน โทรทัศนวิทยุรวมถึงการสืบคนขอมลูจากอินเทอรเน็ต 

  2.4) จากประสบการณของผูบรโิภคเอง (Experimental Search) ซึ่งเปนแหลง

ขาวสารที่ไดรบัจากการทดลองใชการลองสัมผัสหรือการตรวจสอบ 

 3) การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เมือ่ผูบริโภคไดขอมูลจากข้ันตอนที ่

2 แลวก็จะทําการประเมินทางเลอืกและตัดสินใจเลือกทางทีดี่ที่สุดโดยมีวิธีการเปรียบเทียบขอมลู

เกี่ยวกับคุณสมบัติของแตละสินคาและทําการคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรา

ย่ีหอใหเหลือเพียงตราย่ีหอเดียวอาจข้ึนอยูกบัความเช่ือ นิยม หรือศรัทราในตราสินคาน้ัน ๆ หรืออาจ

ข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคที่ผานมาในอดีต รวมถึงสถานการณของการตัดสนิใจตลอดจน

ทางเลือกที่มีอยูแลวดวยทั้งน้ีมีแนวคิดในการพจิารณาเพือ่ชวยประเมินแตละทางเลือกเพื่อใหการ

ตัดสินใจไดงายข้ึนดังน้ี 

  3.1) คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรบั (Benefit) คือ  

การพิจารณาถึงผลประโยชนในสินคาน้ัน ๆ ที่ผูซือ้จะไดรบัและคุณสมบัติของสินคาวาสินคาน้ัน ๆ 

สามารถทําอะไรไดบางหรือมีความสามารถแคไหน โดยผูซื้อแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาสิ่งเหลาน้ีมี

ความเกี่ยวของกับตนเองเพียงใดและเขาจะใหความสนใจมากที่สุดกบัลกัษณะที่เกี่ยวของกับความ

ตองการของเขามากนอยเพียงใด 

  3.2) ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความสําคัญ

ของคุณสมบัติ (Attribute Importance) เปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา 

(Salient Attributes) ซึ่งผูบริโภคใหความสําคัญกบัลกัษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑในระดับแตกตางกัน

ตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 

  3.3) ความเช่ือถือตอตราย่ีหอ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือตอ

ย่ีหอของสินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็นหรอืรบัรูจาก

ประสบการณในอดีตผูบรโิภคจะสรางความเช่ือในตราย่ีหอข้ึนชุดหน่ึงเกี่ยวกบัลกัษณะแตละอยางของ

ตราย่ีหอน้ันซึ่งความเช่ือเกี่ยวกับตราย่ีหอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลอืกของผูบริโภค 

  3.4) ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวามีความพอใจตอสินคาแต

ละย่ีหอน้ันแคไหนบางและผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราโดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติที่

เกี่ยวกับผลิตภัณฑทีเ่ขาตองการแลวนํามาเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑทีเ่ขาตองการกบั

คุณสมบัติของตราตาง ๆ 
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  3.5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) โดยใชวิธีการนําเอาปจจัย

สําหรับการตัดสินใจหลายตัวมาใชเปนแนวทางเชนความพอใจความเช่ือถือในย่ีหอคุณสมบัติของสินคา

มาพิจารณาเปรียบเทียบใหคะแนนแลวหาผลสรุปวาตราย่ีหอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมาก

ที่สุดกอนตัดสินใจซื้อตอไป 

 4) การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละบุคคลตองการขอมลู

และระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกันคือผลิตภัณฑบางอยางตองการ

ขอมูลมากตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนานแตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการขอมูลหรือ

ระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก 

 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากทีสุ่ด 

และปจจัยตาง ๆ ที่เกิดข้ึนระหวางประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ 3 ประการ คือ หลังจาก

ประเมินทางเลือก กอนที่จะเกิดความต้ังใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจซือ้ ในการตัดสินใจซื้อแตละครัง้

ผูบริโภคจะตองตัดสินใจในเรือ่งตาง ๆ ดังน้ี 

1) เลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑน้ันหรือไม แทจรงิแลวมี 3 ทางเลือก คือ ซื้อสินคาน้ัน ซื้อสินคาอื่น

ทดแทน หรือไมซื้อเลย 

2) ถาซื้อจะซือ้ย่ีหออะไร 

3) จะซื้อที่ไหน 

4) จะซื้อจํานวนเทาใด 

5) จะซื้ออยางไร 

การตัดสินใจของผูซื้อเกี่ยวของกบัการตัดสินใจยอย 9 ประการ คือ 

1) ระดับของความตองการซึ่งผูบริโภคตองรูวาตนเองตองการอะไร 

2) ประเภทผลิตภัณฑทีส่ามารถตอบสนองความตองการได 

3) ชนิดของผลิตภัณฑตองคํานึงถึงรายไดอาชีพสถานภาพและบทบาททางสังคม 

4) รูปแบบของผลิตภัณฑข้ึนอยูกบัราคาความช่ืนชอบและคุณภาพของผลิตภัณฑน้ัน ๆ 

5) ตราผลิตภัณฑข้ึนอยูกับความเช่ือและทัศนคติที่มีตอตราสินคาความมช่ืีอเสียงของสินคา

และการใหบริการ 

6) ผูขายถามีผูขายหรือตัวแทนจําหนายหลายรายผูบริโภคจะเลอืกรายใดข้ึนอยูกบับริการที่

ผูขายเสนอหรือความรูจักคุนเคย 

7) ปริมาณทีจ่ะซื้อผูบรโิภคตองตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑเปนจํานวนเทาใดการตัดสินใจซื้อ

เกี่ยวกับปรมิาณข้ึนอยูกับความจําเปนและอัตราการใช 

8) เวลาเมือ่ตัดสินใจไดแลววาจะซื้อจํานวนเทาไรก็มาตัดสินใจเรื่องเวลาทีจ่ะซือ้โอกาสในการ

ซื้อข้ึนอยูกับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 
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9) วิธีการชําระเงินวิธีการชําระเงินของผูบริโภควาจะจายเปนเงนิสดหรือเงินผอน 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 53-55) ไดอธิบายถึงรปูแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคซึ่งสามารถแบงออกไดตามระดับของความพยายามในการแกปญหาคือ 

1) พฤติกรรมการแกปญหาอยางเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving: ESP) เปน

พฤติกรรมที่เกิดข้ึนจากการตัดสินใจในการซื้อครัง้แรกสวนใหญเปนผลิตภัณฑที่มรีาคาสงูและการซื้อ

เกิดข้ึนไมบอยนาน ๆ ถึงจะซื้อสักครั้งหน่ึงมกัเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังไมมีความคุนเคยจึงตองการ

ศึกษารายละเอียดหาขอมูลใหมากและใชเวลาในการตัดสินใจนานกวาผลิตภัณฑที่คุนเคยแลว 

2) พฤติกรรมการแกปญหาแบบจํากัด (Limited Problem Solving: LPS) เปนลักษณะของ

การตัดสินใจที่มทีางเลือกไมไดแตกตางกันมากนักมเีวลาในการตัดสินใจนอยหรืออาจไมคิดวามีความ 

สําคัญมากจึงไมใสความพยายามในการหาขอมลูและตัดสินใจอยางจรงิจงั 

3) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชินเปนลกัษณะของการซื้อซ้ํา ๆ ที่เกิดมาจาก

ความเช่ือมั่นในการตัดสินใจจากการแกไขในครั้งกอน ๆ จงึทําการแกไขปญหาเหมอืนเดิมซึ่งสามารถ

สรางความพงึพอใจไดจนทําใหเกิดการซือ้ผลิตภัณฑเดิม ๆ เกิดเปนความเคยชินกลายเปนพฤติกรรม

ของความภักดีในตราผลิตภัณฑ (Brand Loyally)  

4) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันทเีปนลกัษณะทีเ่กิดข้ึนจากเหตุการณกะทันหันหรือจาก

การถูกกระตุนจากสิง่เราทางการตลาดใหตัดสินใจในทันทรีวมถึงถาผลลัพธที่ตามมามีความเสี่ยงตํ่า

หรือมีประสบการณจากการใชสินคาน้ันอยูแลวทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันทีได 

5) พฤติกรรมที่ไมยึดติดและแสวงหาความหลากหลายเปนลกัษณะของผูบริโภคที่มกัทดลอง

ใชผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอซึ่งอาจมสีาเหตุมาจากการทีผู่บริโภคตองการแสวงหาสิง่ที่ดีทีสุ่ดจงึเกิด

การทดลองและหาสิ่งใหม ๆ อยูเรื่อย ๆ 

6) พฤติกรรมหลังการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลวผูบริโภคก็จะ

ไดรบัประสบการณในการบริโภคซึง่อาจจะไดรบัความพอใจหรือไมพอใจก็ตามถาพอใจผูบริโภคไดรับ

ทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคาทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลกูคารายใหมแตถา

ผูบริโภคไมพอใจกอ็าจเลิกซื้อสินคาน้ัน ๆ ในครั้งตอไปซึง่ก็อาจสงผลเสียตอเน่ืองจากการบอกตอกับ

ลูกคารายอื่น ๆ จนทําใหลูกคาซื้อสินคานอยลงตามไปดวย 
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ภาพที่ 2.2: แสดงข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซือ้ปกติ (Stage of the Buying Decision Process)  

 

 
 

ที่มา: Kotler, P. (2003). Marketing management. New Jersey: Prentice-Hall. 

 

 จากทฤษฎีที่ไดกลาวมาอธิบายวาพฤติกรรมของผูบริโภคมีสวนที่เกี่ยวของกบัการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค ซึ่งม ี5 ข้ันตอน คือดานการรับรูปญหาดานการคนหาขอมลูดานการประเมินทางเลือกดาน

การตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมหลงัการซื้อทัง้น้ีในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภคซึ่งจะมี

ความสัมพันธกับความรูสึกนึกและการแสดงออกที่ตัดสนิใจซือ้ที่ไมเหมือนกันในแตละคนทั้งน้ีเพราะแต

ละคนมีทัศนคติสิง่จงูใจประสบการณการรบัรูหรอืสิง่กระตุนที่แตกตางกันออกไปจนมีผลตอความรูสึก

นึกคิดไปสูการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 

 ดังน้ัน ผูวิจัยจงึไดนําแนวคิดดังกลาวมาใชเปนแนวทางพฤติกรรมของผูบริโภคมากําหนด

โครงสราง คําถามในแบบสอบถามและกําหนดในสวนที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที ่

 ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซือ้แตละคนมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ ซึ่งมผีลตอความ

แตกตางกัน ซึ่งมาจากลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมในแตละบุคคลจงึทําใหการตัดสินใจซือ้

เกิดความแตกตางกันออกไปซึง่มีทัง้ปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกมาประกอบดวย 4 ปจจัย ดังน้ี 

 1) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนการดําเนินชีวิตเปนที่ยอมรับและเปนที่

นาเช่ือถือในสังคมและเปนสิ่งทีก่ําหนดความตองการทีอ่ยูบนพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยมี

การเรียนรูเรือ่งคานิยมการรบัรูความชอบทัศนคติและมพีฤติกรรมซึ่งมาจากครอบครัวจนผานออกมาสู

สังคมและสถาบันตาง ๆ ในสังคมซึ่งเปนที่ยอมรับบุคคลทีม่ีวัฒนธรรมที่ตางกันก็ยอมมีพฤติกรรมใน

การซื้อที่แตกตางกันการกําหนดกลยุทธก็ตองสรางความแตกตางกันออกไปโดยวัฒนธรรมสามารถแบง

ออกไดเปน 3 ประเภท ดังน้ี 

  1.1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนรปูแบบหรือการดําเนินชีวิตและเปนการ

เรียนรู ตลอดจนมีการถายทอดสบืตอกันมา โดยผานขัดเกลา และผานการอบรมทางสงัคม 

  1.2) วัฒนธรรมยอย (Subculture) มีรากฐานมาจากศาสนาเช้ือชาติสีผิวและภูมิภาค

ที่แตกตางกันทําใหมผีลตอชีวิตความเปนอยูความตองการแบบแผนการบริโภคพฤติกรรมการซื้อที่

แตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกนัโดยวัฒนธรรมกลุมยอยประกอบดวย 
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   1.2.1) กลุมเช้ือชาติ (Nationality Groups) เช้ือชาติตาง ๆ ไดแก ไทยจีน

อเมริกันอังกฤษฝรัง่เศสเปนตนแตละเช้ือชาติมีการบริโภคสนิคาที่แตกตางกัน 

   1.2.2 กลุมศาสนา (Religious Groups) กลุมศาสนาตาง ๆ ไดแก พุทธ

คริสตอสิลามและกลุมศาสนามปีระเพณีและขอหามที่แตกตางกันจงึสงผลตอพฤติกรรมการบรโิภค 

   1.2.3 กลุมสผีิว (Racial Groups) มีการแบงแยกสีผิวตาง ๆ ไดแก ผิวขาว

ผิวดําผิวเหลืองซึ่งแตละกลุมน้ีจะมีคานิยมในดานของวัฒนธรรมและทัศนคติที่แตกตางกัน  

   1.2.4) พื้นที่ทางภูมิศาสตร (Geographical Areas) พื้นที่ทองถ่ิน ในทาง

ภูมิศาสตรทีท่ําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางกัน สงผลดานอทิธิพลตอการบริโภคที่แตกตาง

กันดวย 

   1.2.5) กลุมอาชีพ (Occupational) เชน กลุมพนักงานบริษัทที่ทํางานในเมือง 

กลุมขาราชการ กลุมผูใชแรงงาน กลุมเกษตรกรเจาของกจิการและนักธุรกิจตลอดจนกลุมวิชาชีพเชน  

นักกฎหมายแพทยคร ู    

1.2.6) กลุมยอยดานอายุ (Age) เชนวัยเด็กวัยรุนวัยผูใหญวัยทํางานและ 

วัยผูสูงอายุ 

   1.2.7) กลุมยอยดานเพศ (Sex) ไดแก เพศชายและเพศหญิง 

  1.3) ช้ันทางสังคม (Social Class) เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไป

ระดับตํ่าประกอบดวยอาชีพอะไร มรีายไดเทาไหร ฐานะทางบานเปนอยางไรตลอดจนวงศตระกลูหรือ

ชาติกําเนิดซึ่งตําแหนงหนาทีก่ารงานในแตละบุคคล สามารถนํามาเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด

เปนการวางกรอบ การจัดสัดสวนหรือกําหนดตลาดเปาหมายทางช้ันสังคม โดยแบงออกเปน 3 ระดับ

กับอีก 6 กลุมยอย โดยช้ันทางสงัคมของแตละบุคคล สามารถเลื่อนไดทัง้ข้ึนและเลื่อนลงเน่ืองจากมี

การเปลี่ยนแปลง ทางอาชีพ รายไดและตําแหนงหนาที่การงานเชนเมื่อมรีายไดเพิม่ข้ึนยอมมกีาร

แสวงหาสิ่งบริโภคที่ดีข้ึนตาม 

   1.3.1) ชนช้ันสูง (Upper Class) แบงเปน 2 กลุมยอย 

   1) ระดับสูงอยางสงู (Upper-upper Class) เปนกลุมทีเ่ปนผูดีเกา มีมรดก

อยูจํานวนมากกลุมน้ีมกีําลงัในการซื้อทีเ่พียงพอและสินคาทีต่องการในกลุมเปาหมายจะเปนสินคา

ฟุมเฟอยเชนเครือ่งเพชรทอง รถยนตและบาน ที่มีความหหูราและราคาแพง 

   2) ระดับสูงอยางตํ่า (Lower-upper Class) เปนกลุมนักบรหิารระดับสูง 

หรือเปนกลุมพวกเศรษฐสีินคาเปาหมายของกลุมน้ีจะมีความคลายคลงึกับระดับสูงอยางสูงแตบุคคล

จําพวกกลุมน้ีจะมีความตองการในดานการยกยองมากกวา 

   1.3.2) ชนช้ันกลาง (Middle Class) แบงเปน 2 กลุมยอย 
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   1) ชนช้ันกลางอยางสูง (Upper-middle Class) เปนผูที่ไดรบัการยอมรบั

ความสําเรจ็ทางอาชีพสินคาทีเ่ปนกลุมเปาหมายจะเปนรถยนต เครื่องแตงกายเฟอรนิเจอร บานและ

ของใชในครัวเรือน 

   2) ชนช้ันกลางอยางตํ่า (Lower- middle Class) เปนพนักงานในระดับ

พนักงาน และขาราชการสินคาทีเ่ปนกลุมเปาหมายจะเปนสนิคาทีมีราคาปานกลางไมแพงเชนของใช

ประจําตัวหรอืใชในชีวิตประจําวัน 

   1.3.3) ชนช้ันลาง (Lower Class) แบงเปน 2 กลุมยอย 

   1) ชนช้ันลางอยางสงู (Upper-lower Class) เปนกลุมที่ใชแรงงาน ซึง่มี

ทักษะและความรอบรูพอสมควรสินคาที่เปนกลุมเปาหมายจะเปนสินคาที่จําเปนตอชีวิตประจําวันและ

ตอการครองชีพซึง่มีราคาที่คอนขางประหยัด 

   2) ชนช้ันลางอยางตํ่า (Lower-lower Class) เปนพวกใชแรงกรรมกรจะมี

รายไดที่ตํ่าสินคาทีเ่ปนกลุมเปาหมายไดแกสินคาทีม่ีราคาประหยัดทุก ๆ อยางเน่ืองจากมีรายไดจํากัด

พอดี ๆ จนไมสามารถซื้ออะไรไดมาก 

 2) ปจจัยดานสังคม (Social Factor) ซึ่งเกี่ยวของกับการใชชีวิตประจําวัน และมีอทิธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ในลักษณะทางสงัคม ซึ่งจะประกอบดวย 

  2.1) กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่มีอทิธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น

และคานิยมตลอดจนพฤติกรรมและการใชชีวิตเพราะบุคคลเหลาน้ีเปนบุคคลที่มีความตองการเปนที่

ยอมรบัของกลุมซึ่งมกีารจําแนกแบงเปน 2 ระดับ คือ 

   2.1.1) กลุมปฐมภูม ิ(Primary Group) จะเปนคนในครอบครัวกลุมเพื่อนฝูง

และคนสนิทใกลชิด 

   2.1.2) กลุมทุติยภูม ิ(Secondary Group) จะเปนกลุมคนช้ันนําในสังคม

เพื่อนรวมสถาบัน รวมอาชีพ ตลอดจนบุคคลตาง ๆ ในสงัคม 

  2.2) ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัว ซึ่งถือวามีอทิธิพลอยางมาก ทั้งทางดาน 

ความคิด ทัศนคติและคานิยมซึ่งลวนเปนสิง่ที่มอีิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ตอครอบครัวการเสนอขาย

สินคาตองคํานึงถึงลักษณะการดํารงชีวิต และการบริโภคของครอบครัว 

  2.3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) ซึ่งจะเกี่ยวของกับหลายกลุมเชน

ครอบครัวกลุมอางอิงองคกรและสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกตางกันฉะน้ันในการตัดสินใจ

ซื้อจะมีหลายบทบาทที่เกี่ยวของตอการตัดสินใจซื้อและผูอื่นดวยโดยมีรายละเอียดตอไปน้ี 
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ภาพที่ 2.3: แสดงบทบาทและสถานะของบุคคลในการตัดสนิใจซื้อ 

 

 
 

ที่มา: Kotler, P. (1994). Marketing management: Analysis, planning, implementation, 

control (8th ed.). New Jersey: Prentice Hall. 

 

   2.3.1) ผูรเิริ่ม (Initiator) เปนบุคคลที่เปนผูริเริ่มนึกถึงการซือ้ขาวสาร 

   2.3.2) ผูที่มีอทิธิพล (Influence) เปนผูทีม่ีความคิดเห็น ซึง่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อขาวสาร 

   2.3.3) ผูตัดสินใจซือ้ (Decider) เปนผูมอีํานาจ และหนาที่ในการตัดสินใจ

ซื้อขาวสารวาจะซื้อตราย่ีหอใดซือ้ที่ไหน  

   2.3.4) ผูซื้อ (Buyer) เปนผูที่ทําหนาที่ในการซื้อขาวสาร 

   2.3.5) ผูใช (User) เปนผูที่ทําหนาที่บริโภคขาว 

 3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซือ้ซึ่งมีอิทธิพลในลักษณะสวนบุคคล

ดานตาง ๆ ดังน้ี 

  3.1) อายุ (Age) อายุที่มีความแตกตางกันจะมีความตองการที่ตางกันเชนกลุมวัยรุน

จนถึงวัยกลางคนนิยมรบัประทานขาวที่มลีักษณะ ขาวแข็ง หรือบางรายชอบทานแบบนุม แตถาเปน

วัยชราชอบทานแบบน่ิมคอนไปทางแฉะเพื่อการยอยงาย 
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  3.2) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนอีกหน่ึงข้ันตอนในการ

ดํารงชีวิตในลักษณะของการมีครอบครัวซึ่งจะมีอทิธิพลในดานคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ

ที่แตกตางกัน ตลอดจนนําไปสูการตัดสินใจซื้อขาวสารที่แตกตางกัน 

  3.3) อาชีพ (Occupation) ในแตละบุคคลจะมีความจําเปน และความตองการบรโิภค

ขาวที่แตกตางกัน เชน บางคนทําอาชีพฟตเนส ตองการทานอาหารคลีนก็จะกินผกั และขาวกลอง หรือ

ทํางานอยูในองคการคลงัสินคา กระทรวงพาณิชย ก็จะกินขาวที่มีคุณภาพดี เน่ืองจากมีความรูเรื่องขาว

เปนพเิศษ 

  3.4) รายได (Income) มีสวนทําใหเกิดผลกระทบตอการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

เน่ืองจากหากบุคคลที่มีรายไดนอยก็จะไมหันมาซื้อขาวสารหอมมะลิเพราะมรีาคาแพง ก็จะหันไปซื้อ

ขาวสารแบบธรรมดา ตลอดจนรายไดที่ตองเก็บออมสินทรัพยและทัศนคติเกี่ยวกบัการจายเงินสิง่

เหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารทั้งสิ้น 

  3.5) การศึกษา (Education) ผูทีม่ีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคขาวหอม

มะลิทีม่ีความนุม หอม และมีคุณภาพดีมากกวาผูที่มกีารศึกษาตํ่าเน่ืองจากมีคานิยม และทัศนคติที่

ดีกวา 

  3.6) คานิยมหรือคุณคา (Value) จะเปนความคิดในเรือ่งใดเรื่องหน่ึงซึง่ หมายถึง

ผลประโยชนอันเปนการรับรูตอตราย่ีหอของขาวสารย่ีหอน้ัน ๆ และรูปแบบการดํารงชีวิตจะเปนการ

แสดงออกในรูปแบบของกิจกรรม 
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ตารางที ่2.2: แสดงลักษณะรปูแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle หรือ AIOs) และลักษณะดาน

ประชากรศาสตร (Demographics) 

 

 
 

ที่มา: ดารา ทีปะปาล. (2542). พฤติกรรมผูบรโิภค. กรุงเทพฯ: รุงเรืองสาสน.  

 

4) ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) หรอืปจจัยภายในการเลอืกซื้อขาวสารของ

แตละบุคคลอาจไดรบัอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มอีิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อขาวสารประกอบดวย 

  4.1) การจงูใจ (Motivation) หมายถึงพลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล

จนทําใหเกิดการจงูใจภายในตัวบุคคลเชน การซื้อขาวสารแบบมสีวนลด หรือชอบที่เมล็ดขาวสารมี

ความเรียวหุงแลวสวยข้ึนหมอนารบัประทาน   

  4.2) การรบัรู (Perception) เปนกระบวนการอีกหน่ึงอยางในแตละบุคคล ทัง้น้ี

ข้ึนอยูปจจัยภายในซึ่งไมวาจะเปนดานความเช่ือดานประสบการณตลอดจนอารมณที่ทําใหเกิดความ

ตองการและยังมีปจจัยภายนอก ประกอบดวยสิง่กระตุนจนทําใหเกิดการรับรูแสดงถึงความรูสึกจาก

ประสาทสัมผัส เชน ซื้อขาวสารมาแตในขณะที่หงุแลวมกีลิ่นไอความหอมกรุนของขาวสารออกมา  

พอไดทานก็มรีสชาตินุม เหนียว อรอย  
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  4.3) การเรียนรู (Learning) มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมทีม่ีผลมาจาก

ประสบการณการเรียนรูของบุคคลที่เกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนน้ันเชน เคยซือ้ขาวสารตราย่ีหอใดตราย่ีหอหน่ึงมารบัประทานแลวแข็งมาก หรอืแฉะไป คราว

ตอไปก็จะเปลี่ยนตราย่ีหอใหม หรือกลับไปใชตราย่ีหอเดิม 

  4.4) ความเช่ือ (Beliefs) เปนความคิดซึง่บุคคลยึดถือเกี่ยวกบัสิ่งใดสิ่งหน่ึงซึ่งเปนผล

มาจากประสบการณในอดีตเชน เคยซื้อขาวสารตราย่ีหอใดย่ีหอหน่ึง มารบัประทานแลวเกิดความ

หอมกรุนในขณะหงุ หรือทานแลวนุมเหนียว ก็จะทานตราย่ีหอน้ัน ตลอดเพราะเช่ือมั่นวามีความอรอย 

  4.5) ทัศนคติ (Attitudes) เปนความพงึพอใจหรือไมพงึพอใจความรูสกึดานอารมณ 

มีผลตอแนวโนมดานความคิด หรือตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงซึง่สวนประกอบของทัศนคติจะประกอบดวย  

3 สวน ดังน้ี 

   4.5.1) สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) เปนความรู และ

ความเช่ือ อันเกี่ยวกับตราสินคาขาวสารของผูบรโิภค 

   4.5.2) สวนของความรูสึก (Affective Component) เปนสิง่ที่เกี่ยวของกับ

ทางดานอารมณ และความรูสึกทีม่ีตอตราสินคาขาวสารเมื่อทานแลวมีความรูสึกที่อาจเกิดความพอใจ

หรือไมพอใจก็ไดเชนการเกิดความรูสึกชอบขาวสารตราย่ีหอใดย่ีหอหน่ึง ที่รับประทานอยูเพราะมี

ความนุม หรืออาจไมชอบ เพราะเปนตราย่ีหอไมคอยเปนที่รูจัก  

   4.5.3) สวนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนม

ของการกระทําที่เกิดจากทัศนคติหรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงที่มีตอผลิตภัณฑ

หรือตราสินคาขาวสารน้ัน ๆ 

  4.6) แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึง ความรูสกึนึกคิดที่บุคคลมีตอ

ตนเองหรือความคิดของบุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอตนอยางไรเชน ความคิดของตนเองชอบรับประทาน

ขาวสารตราย่ีหอใดตราย่ีหอหน่ึงทีล่ักษณะ หอมและนุม แตบุคคลอื่นทีร่ับประทานขาวตราย่ีหอเดียวกัน

ชอบแบบตนหรือไม มีความคิดอยางไร 
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ภาพที่ 2.4: แสดงรูปพฤติกรรมผูซื้อ (ผูบริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] และ

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบรโิภค (Factors Influencing Consumer’s 

Buying Behavior)  

 

 

 
ที่มา: Kotler, P. (2000). Marketing management (The Millennium ed.). New Jersey: 

Prentice-Hall. 
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 จากรปูแบบพฤติกรรมผูซื้อหรอืผูบรโิภคแสดงใหเห็นวาในกระบวนการตัดสินใจซือ้ของ

ผูบริโภคน้ันยอมไดรบัอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ หลากหลายปจจัยและสุดทายกจ็ะแสดงออกมาในรปู

ของพฤติกรรมการตอบสนองที่แตกตางกันสามารถทําใหรูวาผูที่บริโภคขาวสารแตละบุคคลมีความคิด

อยางไร มีความตองการ และนิยมรับประทานขาวแบบไหน และตราย่ีหอใดที่ชอบ ขาวสารชนิดแบบ

ใดที่ใหคุณคาทางคุณประโยชน ใครมีสวนชวยในการตัดสินใจในการซื้อขาวสาร รวมถึงรายไดทีบุ่คคล

น้ันคํานึงถึงกําลงัในการใชจายเงินในการซือ้ขาวสารมารับประทาน และสิง่ใดที่เปนสิง่จงูใจ และการ

รับรู ตลอดจนความเช่ือที่ทําใหเกิดสาเหตุในการซื้อขาวสาร ซึ่งสิง่เหลาน้ีเปนสิ่งที่องคการคลงัสินคา

ตองใหความใสใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภครวมถึงปจจัยหรือสาเหตุตาง ๆ ทีจ่ะทําให

สามารถคนหาความตองการ และรบัรูคามตองการของผูซื้อ จนสามารถนําไปสูการตอบสนองไดอยาง

สูงสุด 

 บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ (Buying Roles) เปนบทบาทที่เกี่ยวของ

กับการตัดสินใจซื้อซึง่มบีทบาทที่แตกตางกันดังน้ี 

1) ผูรเิริ่ม เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อขาวสารชนิดน้ัน ๆ มารับประทานเปนคนแรก 

2) ผูมีอิทธิพล เปนผูทีม่ีบทบาทสําคัญทีจ่ะใหคําแนะนําวาควรซื้อหรือไมเชนคนในครอบครัว 

หรือผูทีเ่คยซื้อขาวสารชนิด หรือตราย่ีหอน้ัน ๆ มารับประทาน 

3) ผูตัดสินใจ เปนผูทีจ่ะตัดสินใจข้ันสุดทายวาจะซื้อขาวสารหรอืไมซื้อ และเปนผูตัดสินใจ

เลือกตราย่ีหอ 

4) ผูซื้อ เปนผูที่ไปซือ้ขาวสารบรรจุถุงมารบัประทาน 

5) ผูใชเปนผูบริโภคที่หงุขาวรับประทาน หรือเปนผูรับประทานโดยตรง 

 รูปแบบทีส่ําคัญของสถานการณการซือ้ (Types of Buying Behavior) การตัดสินใจซื้อจะ

แตกตางกันตามรปูแบบของการตัดสนิใจในการซื้อซึง่อาจบงถึงพฤติกรรมการซื้อตามความ

สลบัซบัซอนในการตัดสินใจซื้อและระดับความแตกตางระหวางตราสินคา 
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ภาพที่ 2.5: พฤติกรรมการซื้อ 4 แบบ (Four Types of Buying Behavior) 

 

ความสลับซับซอนในการตัดสนใจ

ซื้อสงู 
(High 

ความสลับซับซอนในการตัดสนใจ

ซื้อตํ่า 
(Low 

คว
าม

แต
กต

าง
ระ

หว
าง

 

ตร
าส

ินค
า 

สูง
 1. พฤติกรรมการซือ้แบบสลับซับซอน 4. พฤติกรรมการซือ้แบบเลือกมาก 

(Complex Buying Behavior) (Variety-Socking Buying 

Behavior)

ต่ํา
 

2. พฤติกรรมการซือ้แบบ

ลดความสลับซบัซอน 

3. พฤติกรรมการซือ้แบบประจํา 

(Dissonance-Reducing Buying 

Behavior)

(Habitual Buying Behavior) 
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลกัษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช. (2541). กลยุทธการ 

ตลาดและการบริหารการตลาด. กรุงเทพฯ: ธีรฟลม และไซเท็กซ. 

 

1) พฤติกรรมการซื้อแบบสลับซับซอน เปนพฤติกรรมการซือ้ทีม่ีความสับซับซอนในการ

ตัดสินใจซือ้สงู เน่ืองมาจากมีความแตกตางกันระหวาง ตราสินคาสูง หรือผลิตภัณฑทีม่ีราคาแพงซื้อไม

คอยบอยนัก และมีความเสี่ยงสงูโดยทั่วไปผูบริโภคยังไมรูจักเกี่ยวกับประเภทผลิตภัณฑ 

2) พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสลบัซบัซอน เปนพฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอนใน

การตัดสินในซื้อสงู มีความแตกตางระหวางตราสินคาตํ่า อยูในสถานการณการซื้อทีม่ีความสลับซับซอน

สูง แตมีความแตกตางในตราสินคานอย ความสลบัซบัซอนในการตัดสินใจซื้อสูง ซึง่จะเกิดในกรณีที่มี

การซื้อสินคาราคาแพงไมบอยครัง้และมีความเสี่ยงสูง 

3) พฤติกรรมการซื้อแบบประจํา เปนพฤติกรรมการซื้อทีม่ีความสลับซบัซอนในการตัดสินใจตํ่า 

อยูในสถานการณเมื่อผูบริโภคเห็นความแตกตางระหวางตราสินคานอย และความสลับซับซอนในการ

ตัดสินใจซือ้ตํ่า ซึ่งโดยทั่วไปผูบริโภคไมจําเปนตองซื้อตราสินคาย่ีหอเดียวกันเพราะการเลือกตราสินคา

ข้ึนอยูกับอิทธิพลของสินคา ที่มีอยูในระยะเวลาที่ใชและความตองการที่แตกตางกันแตลักษณะทั่วไป

เปนการปฏิบัติของผูซื้อแบบประจําไมตองใชความคิดหรือเวลาเพื่อคนหาในการซื้อมากนักงานของ

นักการตลาดในสถานการณน้ีม ี2 ดาน 

 ดานที่ 1 เกี่ยวกับกับลูกคาประจําบริษัทตองพยายามสงเสรมิใหเกิดความชอบเกี่ยวกบัตรา

สินคาสงเสริมคุณภาพระดับช้ันของสินคาและการควบคุมราคา 

 ดานที่ 2 ลูกคาใหมนักการตลาดตองพยายามเรียกรอยใหเกดิความสนใจในตราสินคาและ

พยายามเสนอผลิตภัณฑลักษณะใหมรวมทั้งการจัดแสดง ณ จุดซื้อการลดราคาการแจกแถมและการ

เชิงรางวัล 
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 4) พฤติกรรมการซื้อแบบเลือกมาก เปนพฤติกรรมการซื้อทีม่ีความสลบัซบัซอนในการตัดสิน

ในซื้อตํ่าในผลิตภัณฑทีม่ีความแตกตางระหวางตราสินคาสูง 

ความหมายของการตัดสินใจ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 46) กลาววา “การตัดสินใจเปนกระบวนการเลอืกทีจ่ะกระทํา

สิ่งใดสิง่หน่ึงจากทางเลือกตาง ๆ ที่มอียูซึ่งนํามาสูการตัดสินใจในการเลือกสินคา และบริการ ซึ่งบุคคล

น้ันจะเลือกสินคา หรอืบริการตามขอมูล และขอจํากัดของสถานการณในการตัดสินใจซึง่เปน

กระบวนการทีส่ําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค” 

 Kotler (2000, pp. 176-178) กลาววา การที่ผูซื้อขาวสารกระทําการตัดสินใจใด ๆ หรือมี

วิธีการใด ๆ ซึ่งประกอบดวยปจจัยภายใน ไมวาจะเปน การรับรู การเรียนรู แรงจงูใจ และบุคลกิภาพ 

ตลอดจนทัศนคติของผูซื้อขาวสาร ซึง่ไดสะทอนถึงความตองการ และความตระหนักในถึงตราย่ีหอ

ขาวสารที่มีใหเลือกหลากหลาย หรือจะเปนกจิกรรมที่มผีูบรโิภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกบัขอมลูที่มีอยู 

และสุดทายทําการประเมินคาของทางเลอืกเหลาน้ัน 

 ปจจัยภายในของผูบริโภคยังแบงออกเปน 2 สวนดังน้ี 

 1) ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผูซื้อขาวสาร ซึ่งเปนความไมแนนอนเมือ่ผูซื้อขาวสารตอง

เผชิญกบัสิง่ที่ไมสามารถคาดการณลวงหนาไดเมือ่ตัดสินใจซือ้ขาวสารไปแลว โดยมปีระเภทของความ

เสี่ยงดังน้ี 

1.1) ความเสี่ยงในดานคุณสมบัติของขาวสารทีซ่ื้อ 

1.2) ความเสี่ยงในดานกายภาพของชนิดขาวสารเอง และการซื้อขาวสารชนิดน้ันมา

หุงรบัประทาน 

1.3) ความเสี่ยงในดานความคุมคากับเงินที่ผูซื้อตองจายใหกบัการไดขาวสารน้ัน ๆ 

มารับประทาน 

1.4) ความเสี่ยงในดานสังคม 

1.5) ความเสี่ยงในดานจิตใจ 

1.6) ความเสี่ยงในดานระยะเวลาในการซื้อขาวสารมาแลวยังหุงไมหมด 

ความเสี่ยงเหลาน้ี จะมมีากนอยข้ึนอยูกับชนิดและตราย่ีหอของขาวสารน้ัน รวมถึง

วิธีการซื้อขาวสารอยางไรเพื่อลดความเสี่ยงเหลาน้ี ไดแก 

   1.6.1) การเสาะหาขอมูล ทําไดโดยการพูดคุยกันภายในครอบครัว เพื่อนฝูง 

คนใกลชิด หรือผูทีส่ามารถแนะนําได ไมวาจะเปนพนักงานขาย หรือจากสื่อตาง ๆ เพราะย่ิงผูบริโภคมี

ขอมูลเกี่ยวกับขาวสารชนิด หรือตราย่ีหอน้ัน ๆ ทีจ่ะซือ้มารบัประทานมากเพียงใด การคาดการณกจ็ะ

ทําไดดีย่ิงข้ึน ความเสี่ยงกจ็ะลดลง 
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   1.6.2) การซื้อขาวสารมารับประทานชนิดเดิม หรือตราย่ีหอเดิมทีเ่คยซื้อ

แลวพอใจ 

   1.6.3) เมื่อผูซื้อขาวสารไมเคยมปีระสบการณกบัชนิดขาวสาร หรือตราย่ีหอ 

ก็มักจะไวใจสินคาที่ตนเองรูจัก และมีช่ือเสียง ดังน้ันนักการตลาดจึงใหความสําคัญกับการสราง

ภาพลักษณที่ดีใหกบัตรา สินคาของตนเพื่อใหครองใจผูบริโภคหันมาซื้อของเรา 

   1.6.4) ถาผูซื้อขาวสารไมมีขอมลูเกี่ยวกับตราย่ีหอเลย เขากม็ักจะไวใจกบั

การคัดเลือกตราย่ีหอจากรานคาที่มีช่ือเสียง ตลอดจนภาพลกัษณของรานคาปลีกจงึมีความสําคัญตอ

การตัดสินใจซื้อ 

   1.6.5) เมื่ออยูในสถานการณที่ตองซื้อ ผูบริโภคมักเช่ือวาตองซื้อขาว

สารตราย่ีหอที่มีราคาสูงเพราะความคาดหวังที่วาตราย่ีหอขาวสารน้ัน ๆ ที่มรีาคาแพงนาจะมีคุณภาพ

ดีกวา 

   1.6.6) การหาหลกัประกันอื่น ๆ เชน การคืนเงินเมื่อซือ้ขาวสารไปแลวไม

พอใจ อันเกิดจากมมีอดเยอะ หรอืขาวมีเม็ดกรวดปนอยู ตลอดจนผลการตรวจสอบคุณภาพจาก

หนวยงานภาครัฐหรือเอกชนที่เช่ือถือไดรบัประกันคุณภาพ และการใหผูบรโิภคไดรับขาวสารขนาดถุง

เล็กไปทดลองหุงรับประทานดู 

 2) ผูบรโิภคมักจะพิจารณาตราย่ีหอขาวสารเพียง 3-5 ย่ีหอ ในแตละชนิดเทาน้ัน โดยการ

พิจารณาการซื้อขาวสารน้ันมักจะเปนตราย่ีหอที่คุนเคย จําได และเปนที่ยอมรับ นอกจากน้ันกระบวน 

การตัดสินใจของผูบริโภคยังแบงออกเปน 3 ระดับ ของการตัดสินใจซือ้ (Level of Consumer 

Decision Making) คือ 

  2.1) ระดับการตัดสินใจซื้อสูง อยูในกรณีทีผู่บริโภคตองการขอมูลจํานวนมากเพือ่

นํามาประกอบการพจิารณาเลือกซื้อขาวสารชนิด หรือตราย่ีหอน้ัน ๆ 

  2.2) ระดับการตัดสินใจทีผู่บริโภครูจกัชนิดและตราย่ีหอตาง ๆ อยูบาง แตก็ยัง

ตองการขอมูลเพิ่มเติม   

  2.3) ระดับการตัดสินใจในกรณีทีผู่ซื้อขาวสารเคยมีประสบการณ จากการที่เคยซือ้

ไปหุงรับประทานอยูแลว แตตองการขอมลูเพือ่ทบทวนสิ่งทีต่นรู และยํ้าการตัดสินใจวาไมผิดพลาด 

 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกลุ (2550) ไดอธิบายปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจของ ผูบริโภควาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค โดยมี

รายละเอียดดังน้ี 

1) ปจจัยภายในของบุคคล ประกอบดวย 

  1.1) ความตองการ (Needs) คือ “สิ่งทีจ่ําเปนใด ๆ สําหรับรางกายทางกายภาพ

หรือจิตใจ” หรือกลาวอีกนัยไดวาความตองการเปนเงือ่นไขที่จําเปนตองไดรับการบําบัด 



30 

 

 

  1.2) แรงจงูใจ (Motives) คือ สิ่งกระตุน หรือความรูสกึอันเปนสาเหตุทีท่ําใหบุคคล

น้ันมีพฤติกรรมในรปูแบบที่แนนอน หรือเปนการใหเหตุผลจนทําใหรูถึงความตองการ  

  1.3) บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะพิเศษของบุคคล หรืออุปนิสัยที่ไดสราง

ข้ึนในตัวของบุคคลน้ัน ๆ ที่มีความแตกตางไปจากคนอื่น แรงจูงใจเปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลน้ัน ๆ มี

การกระทําตามความตองการ ทีม่ีลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล 

 1.4) การรู (Awareness) คือ ความรูในบางสิ่งบางอยาง ที่สวนเกี่ยวของโดยตรง ที่มี

ตอสิ่งแวดลอมภายนอก ในขณะที่บุคลกิภาพเปนเรือ่งของการมองถึงสิง่ที่มอียูภายในตัวของบุคคลโดย

มีการตีความหมายสําหรบัสิง่ทีผู่บริโภคไดเห็นไดยิน ไดรูสึก 

  1.5) การรบัรู การสัมผสัรู (Perception) คือ บุคคลที่มีตอสิง่ของ หรอืความคิดที่

สังเกตเห็นได หรืออะไรก็ตามที่ถูกนําเขามาสูความสนใจโดยผานทางประสาทสัมผัสทั้ง 5 

  1.6) การเรียนรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงความนึกคิด การตอบสนองหรือ

พฤติกรรมอันเปนผลมาจากประสบการณ หรือการเกิดข้ึนของสญัชาตญาณ 

  1.7) ทัศนคติ (Attitudes) คือ ความรูสึกที่มีอยูภายในตัวของมนุษยหรือความเห็น

อันเปนรูปแบบของพฤติกรรม 

 2)  ปจจัยภายนอกของบุคคล หรืออทิธิพลของสิ่งแวดลอม ประกอบดวย 

2.1) อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) ซึ่งเกิดจากสมาชิกภายในครอบครัว 

2.2) อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เปนผลมาจากการการติดตอกบับุคคล 

อื่น ๆ ที่ไมใชคนในครอบครัว 

2.3) อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) การติดตอทางรานคา หรือผานตัวแทน

ขายอันหมายถึงบุคคล ตลอดจนการโฆษณา 

2.4) อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural Influences) มาจากความเช่ือที่มอียูในตัวของ

บุคคลและมีบทลงโทษในสงัคมดวยระบบของสงัคมน้ัน 

2.5) อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรอือิทธิพลของรายได (Economic or Income 

Influences) เปนขอจํากัดหรือตัวกําหนดในรูปของตัวเงินและปจจัยอื่นที่เกี่ยวของ 

 ทิพยวัลย สจีันทร (2546, หนา 110) กลาววา การตัดสินใจเปนการเลอืกทางเลือกเพื่อหา

แนวทางในการแกไขปญหา ซึ่งจะตองมีทางเลือกไวหลาย ๆ ทางเลือกพจิารณาจากการเกิดข้ึนที่ผาน

มา แลวนํามาเปรียบเทียบกัน จนไดทางเลอืกที่ดีทีสุ่ดมาเปนแนวทางในการแกไขปญหาตอไป  

  1) การตัดสินใจแบบสลบัซบัซอน (Complex Decision Making) มักเกิดกบัตราสินคาที่ผูซื้อ

ขาวสารมีสวนเกี่ยวของกันสูง และตองใชวิธีการตัดสินใจทีส่ลับซบัซอน เชน การตัดสินใจซื้อขาว

สารตราย่ีหอใดย่ีหอหน่ึง ผูบริโภคตองใชการตัดสินใจอยางรอบคอบ มีการคนหาขอมลูขาวสารเพื่อใช

ในการประเมินทางเลอืกกอนที่จะมีการตัดสินใจซื้อขาวสารในตราย่ีหอน้ัน ๆ 
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 2) ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)  เปนรปูแบบของพฤติกรรมการซือ้ขาวสารที่

ผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคา จะเกิดข้ึนก็ตอเมื่อผูซือ้ขาวสารมีความเกี่ยวพันธกับตราย่ีหอน้ัน 

โดยเปนการกลับมาซื้อซ้ําหลังจากไดเรียนรูจากประสบการณเดิมที่มีอยูแลวจงึใชชวงเวลาในการ

ตัดสินใจคอนขางนอย แมวาขาวสารที่ซื้อไปจะมีความเกี่ยวพันกับผูบริโภคสูง   

 3) การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด (Limited Decision Making) เปนการตัดสินใจซื้อขาวสารที่

ผูบริโภคมีความเกี่ยวพันตํ่า แตจําเปนตองใชความพยายามในการตัดสินใจอยางรอบคอบ เพราะตราสินคา

ขาวสารน้ันเปนตราสินคาขาวสารชนิดใหมทีผู่บริโภคไมคุนเคย จึงจําเปนตองใชเวลา เพื่อเปรียบเทียบใน

การตัดสินใจทีจ่ะซื้อขาวสารดังกลาวมาลองหุงรับประทาน   

 4) การตัดสินใจแบบเฉ่ือย (Inertia) เปนรูปแบบพฤติกรรมทีเ่กิดข้ึนเมือ่ผูบริโภคมีความเกี่ยวพัน

กับสินคาตํ่า และไมมีความแตกตางอยางสําคัญระหวางตราสินคา เชน ในการเลอืกซื้อขาวสาร ถาผูบริโภค

ซื้อขาวสารตราสินคาเดิมพฤติกรรมดังกลาวไมไดเปนผลมาจากความภักดีตอตราสินคาแตจะเลอืกซื้อขาว

สารตราสินคาน้ันเพราะความใกลชิด และหลังจากที่การซือ้ขาวสารตราสินคาน้ันผานไปก็ไมมีการประเมิน

สินคา ดังน้ัน สําหรับตราสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า กระบวนการตัดสินใจเริ่มจากความเช่ือถือเกี่ยวกับ

ตราสินคาขาวสาร ซึง่มาจากการเรียนรูทีเ่ฉ่ือย ตามดวยการตัดสินใจซือ้ และอาจมีการประเมินตราสินคา

หรือไมมีก็ได 

 

2.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (7P’s) 

  สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนเครื่องมืออยางหน่ึงดานทางการตลาดเพื่อ

ตอบโจทยหรือเปนแนวทางสรางความพึงพอใจใหกลุมเปาหมายลูกคาเพื่อกระตุนความตองการสินคา

หรือบรกิารตาง ๆ ใหกับตนเอง อีกทั้งยังมีเปนกลยุทธทางการตลาดทีเ่กี่ยวของกันกับธุรกิจบริการให

ลูกคาเกิดความตองการ ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2550, อางใน ธนาพงศ คุณะวิริยะวงศ, 2554, 

หนา 22-24) ซึ่งจะใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps ในการกําหนดกลยุทธ

การตลาดซึ่งประกอบดวย 

 1) ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิง่ซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยซึ่งเปน

สิ่งทีผู่ขายตองกํามอบใหแกลูกคาเพือ่ใหลูกคาจะไดรบัผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ ซึ่ง

อาจจบัตองได เชน ขาวสาร บรรจุภัณฑ หรือผลิตภัณฑและอื่น ๆ ที่เปนรูปธรรม และที่จบัตองไมได 

เชน คุณภาพของขาวสาร ความสวยงามของบรรจุภัณฑ ขนาดของบรรจุภัณฑ ตราสินคา สี ช่ือเสียงของ

ผูขายหรอืผูใหบริการ และการบรกิารเปนตน  

 ผลิตภัณฑ (Products) ที่ตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความตองการของลูกคา 

หรือสินคาหรือบริการที่บุคคลและองคกรซื้อไปเพื่อใชในกระบวนการผลิตสินคาอื่น ๆ หรือในแนว
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ทางการประกอบธุรกจิ หรือหมายถึงสินคาหรือบริการทีผู่ซื้อสินคาหรอืบริการที่ผูซื้อไปเพื่อใชในการ

ผลิต การใหบริการ หรอืดําเนินงานของกิจการ (ณัฐ อิรนพไพบูลย, 2554) 

 2) ดานราคา (Price) หมายถึง ราคาเปนตนทุนของลูกคา และคุณคาผลิตภัณฑในรปูของตัว

เงิน ซึ่งจะเกิดการที่ลกูคาเปรียบเทียบกันระหวางดานคุณคา (Value) ของสินคาหรือบริการ กบัดาน

ราคา (Price) ของบรกิารน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซือ้   

 ดังน้ัน การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการใหบริการชัดเจน และ

งายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน เชน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบ

คูแขง รับชําระดวยบัตรเครดิต และใหเครดิตในการชําระเงนิหรือคุณคาผลิตภัณฑในรูปแบบของตัวเงิน 

ราคาเปนตนทุนของผูบรโิภค ผูบรโิภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับผลิตภัณฑถามลูคา

ของผลิตภัณฑมีสงูกวาราคากจ็ะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคา ควรตองคํานึงถึงการ

ยอมรบัของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑที่สงูกวาราคาของผลิตภัณฑ และยังตองคํานึงถึงตนทุนและ

คาใชจายที่เกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดจนภาวะแขงขัน  

 ราคา (Pricing) ตองมีความเหมาะสมกับสินคาหรือบริการ หรือผลรวมของมลูคาทีผู่บริโภค

ทําการแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดมาซึ่งผลประโยชนจากการมีหรอืการใชผลิตภัณฑสนิคาหรือบริการหรือ

นโยบายการต้ังราคา (ณัฐ อิรนพไพบูลย, 2554) 

 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนชองทางหรือสถานที่จําหนายสินคาหรอืบริการ  

ไมวาจะเปนการขนสง หรือจุดขายสินคา และยังเปนกระบวนการทํางานหรอืกิจกรรมอยางใดอยางหน่ึง 

ที่เกี่ยวของกบัการนําเสนอบริการใหแกผูซื้อขาวสาร โดยพิจารณาถึงองคการตาง ๆ และทําเลที่ต้ัง

(Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) เพื่อใหอยูในพื้นที่ทีเ่ขาถึงลูกคาตลอดจนให 

ผูซื้อขาวสารเกิดความสะดวก ทั้งน้ีจะเกิดผลตอการรบัรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการ 

ที่นําเสนอ หรือเสนทางที่ผลิตภัณฑและกรรมสทิธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชอง

ทางการจัดจําหนายจงึประกอบดวยผูผลิตคนกลางผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 เสาวนีย โตสุวรรณเจรญิ (2550) กลาววา การจัดการจําหนายซึ่งตองคํานึงถึงการเลอืกทําเล

ที่ต้ังสถานทีจ่อดรถขนาดของรานลักษณะทางภูมิศาสตรขนาดของประชากรซึง่ดูไดจากศักยภาพใน

การซื้อของผูบรโิภคจํานวนรานคาการจราจรแรงงานระบบสาธารณูปโภคระบบมวลชนกฎหมาย

ทองถ่ินและดานการวางผังรานการตกแตงภายในเปนการสรางความประทับใจใหกบัลกูคาเมือ่ไดพบ

เห็นเชนการจัดวางสินคาการเลือกแบบพื้นระบบแสงสวางหมวดหมูสินคาตลอดจนการตกแตงราน

ภายนอกเปนการสรางความแตกตางจากรานอื่นประตูทางเขาตราสัญลักษณสโลแกน  

  4) ดานสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงในการติดตอสือ่สาร และสราง

ความพึงพอใจใหกับผูซือ้หรือผูใชบริการ ซึ่งเปนการแจงขาวสารตาง ๆ หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติ 

ความเช่ือและพฤติกรรม โดยมีอิทธิพลใหเกิดการซื้อขาวสารหรือไดรบัการบริการ และมสีวนสําคัญ
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ทางการตลาด ดานสายสมัพันธ เชนการประชาสัมพันธใหขอมูลเพื่อเปนทีรู่จกั การสงเสรมิดวยการ

สะสมแตม สวนลด หรือลดทันทีเ่มื่อซื้อ และการโฆษณาดึงดูดความสนใจ เปนตน 

 การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนสิ่งทีผู่ขายสินคาหรอืบริการตองทําโดยเนนทั้งการ

โฆษณา ประชาสัมพันธเพือ่สงเสรมิการขาย และการตลาดโดยตรง เพื่อนําไปสูการไดเปรียบทางการ

ตลาดจนสามารถครอบครองสวนแบงทางการตลาดได และเพื่อเพิ่มยอดขายของกจิการ ตลอดจน

จะตองมุงเนนทางดานการสรางประสบการณใหเกิดความนาประทับใจใหกบัลูกคา เพือ่นําไปสูการ

สรางความผูกพันกับผูบริโภคแบบสนิทแนบแนน (ณัฐ อิรนพไพบูลย, 2554) หรือ สรางเปนกจิกรรม

ติดตอสื่อสารทางการตลาดโดยมเีปาหมายเพื่อใหคามรู หรือชักจูง หรือเปนการเตือนความจําของ

ผูบริโภคที่มีตอตราสินคาหรือบริการ โดยการโฆษณา การสงเสริมการขาย (ชานนท รุงเรือง, 2555) 

 5) ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม

การจงูใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกบัลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันและความสมัพันธ

ระหวางเจาหนาทีผู่ใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร ความเอาใจใสของพนักงาน ตลอดจน

มารยาททีอ่อนนอม สีหนา และการแตงกาย รวมถึงพนักงานตองมีความสามารถรอบรูในผลิตภัณฑ

สามารถตอบสนองตอผูใชบรกิารไดมีความคิดรเิริ่ม และรูจักการแกไขปญหา 

 6) ดานการสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)

เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกบัผูซื้อขาวสาร โดยพยายามสรางคุณภาพและสราง

คุณคาใหกับลูกคาจนเกิดความประทับใจ ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตอง

สุภาพออนโยน และการใหบรกิารที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอื่น ๆ ที่ลูกคาควรไดรับ ตลอดจนการสราง

สภาพแวดลอมของสถานที่ เชน การออกแบบตกแตง การติดปายโฆษณาบริเวณหนาราน เพื่อดึงดูดลูกคา 

 7) ดานกระบวนการสงมอบบริการ (Process) เปนสวนหน่ึงของกิจกรรมในดานการบรกิารจาก

ผูมอบ (ผูขาย) ไปยังผูรับมอบบริการ (ผูซื้อ) พรอมที่จะนําเสนอใหกับผูใชบริการใหไดรับความสะดวกใน

การบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจโดยมีข้ันตอน กระบวนการและ

ประสิทธิภาพการบรกิาร ตลอดจนผูใหบริการตองมีความตรงตอเวลาในการสงขาวสาร ผูรบับริการ

สามารถติดตอกบัผูใหบริการงาย มีการจัดสงในกรณีเรงดวนได ตลอดจนมีการแจงเมื่อมีการเปลี่ยนแปลง

ขอตกลง 

 สวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยไมไดนําดานการจัดจําหนาย และดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ มาประมวลผลเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย เน่ืองจากดานชองทางการจัดจําหนาย

ผูวิจัยไมไดเนนถึงทําเลที่ต้ังในการวางขายสินคา จงึไมไดอยูในองคประกอบ เพราะผูวิจัยไดใชรถเคลื่อน 

ที่ในการสงขาวสารตามทีผู่บริโภคสั่งซื้อแลวนําไปจัดสงเพียงอยางเดียว เพื่อเปนการสรางความสะดวก 

สบาย และเปนการลดภาระในการแบกนํ้าหนักใหกับผูบริโภคมากที่สุด สวนดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ผูวิจัยยังไมตองการสรางคุณภาพและสรางคุณคาใหลูกคาประทบัใจ เน่ืองจากแค
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อยากทราบความตองการในการสงมอบบรกิารเปนหลกั ตลอดจนไมไดมีการสรางสภาพแวดลอมของ

สถานที่ เชน การออกแบบตกแตง การติดปายโฆษณาบริเวณหนารานเพือ่ดึงดูดลกูคา จึงยังไมใช

คุณลักษณะสําคัญทีท่ําใหเกิดผลซึง่ไมมผีลตอพฤติกรรมการตัดสินใจในการซื้อขาวสารแบบบรกิาร 

สงถึงที ่  

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตลาดธุรกิจบริการ (Services Marketing)  

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) การบรกิาร หมายถึง กิจกรรมทีเ่ปนประโยชนหรือความพงึพอใจที่

จัดทําข้ึนเพื่อเสนอขายหรือกจิกรรมที่จัดทําข้ึนรวมกับการขายสินคาหรอืการกระทําที่หนวยงานแหง

หน่ึงหรือบุคคลคนหน่ึงนําเสนอตอหนวยงานอีกแหงหน่ึงบรกิารอาจเกี่ยวของหรอือาจไมเกี่ยวของกบั

การผลิตภัณฑเปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจแกลูกคา  

 สมิต สัชฌุกร (2550) กลาววา การบริการ คือ กิจกร  รมหรอืก า รกระทําใดกระทําหน่ึงซึ่ง

เกี่ยวของกบัผูที่ใชบริการ โดยไดประโยชนจากทางใดทางหน่ึง ซึ่งมสีวนเกี่ยวของกับกบัที่ไดรบัความ

ชวยเหลือไมวาจะชวยเหลือแบบไหนก็ตาม เชน ชวยแนะนําสินคาก็ถือวาเปนการบริการอยางหน่ึง     

 ขณะที่ จิตตินันท เดชะคุปต (2549) กลาววา การบรกิารเปนกิจกรรมที่เกิดข้ึน ไมใชเปนสิ่งที่มี

ตัวตน ซึ่งมีความสัมพันธกันระหวางผูใหบรกิาร คือ พนักงาน เจาของกจิการ หรือบุคคลใดบุคคลหน่ึง 

กับผูรับบรกิาร คือ ลูกคา หรือผูบรโิภค เพื่อตอบสนองการใดการหน่ึงใหบรรลผุล ในขณะเดียวกันธุรกิจ

ทั่วไปมุงขายสินคาแตสิง่ทีลู่กคาชอบ 

 การบริการเปนกิจกรรม ผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สนองความตองการของผูมารบั

บริการ องคประกอบหลักคือ ตองรบัฟงขอเสนอแนะจากผูรบับรกิารอยางตอเน่ือง ตองใหบริการที่มี

ความนาเช่ือถือไววางใจตามที่เสนอไว รูปแบบการใหบริการที่หลากหลายจะตองไมลดคุณภาพบริการ

หลักที่มีอยูเดิม การใหบริการตองมกีารปรบัปรุงใหดีข้ึนกวาเดิม ดังน้ัน การใหบริการจงึควรคํานึงถึง

หลักการสําคัญ ดังน้ี 

 1) หลักความสอดคลองกับความตองการของบุคคลสวนใหญกลาวคือประโยชนหรือบริการที่

องคการจัดใหน้ันจักตองตอบสนองความตองการของบุคคลสวนใหญมิใชเปนการจัดใหแกบุคคลกลุม

หน่ึงกลุมใดข้ึนมาโดยเฉพาะแลวนอกจากจะไมเกิดประโยชนสูงสุดในการเอื้ออานวยประโยชนและ

บริการแลวยังไมคุมคากับการดําเนินงานน้ัน ๆ อีกดวย 

 2) หลักความสม่ําเสมอกลาวคือการใหบริการน้ันจะตองมีการดําเนินไปอยางตอเน่ืองและ

สม่ําเสมอไมใชทํา ๆ หยุด ๆ ตามความพอใจของผูบริหารหรอืผูปฏิบัติงาน 

 3) หลักความเสมอภาคกลาวคือบริการที่จัดน้ันจักตองใหแกผูมาใชบรกิารทุกคนอยางเสมอภาค 

และเทาเทียมกันทุกอยางไมมกีารใหสทิธิพิเศษแกบุคคลหรอืกลุมใดในลักษณะแตกตางอยางเห็นได

ชัดเจน 



35 

 

 

 4) หลักความประหยัดกลาวคือคาใชจายที่ตองใชในการใหบริการจะตองไมมากจนเกินกวาผล

ที่จะไดรบั 

 5) หลักความสะดวกกลาวคือบริการทีจ่ัดใหแกผูรบับริการจะตองเปนไปในลกัษณะปฏิบัติได

งายสะดวกสบายไมสิ้นเปลืองทรัพยากรมากนักอีกทัง้ยังไมควรสรางภาวะยุงยากใจใหแกใหบริการหรือ

ผูมาใชบรกิารมากจนเกินไปโดยใหเอกชนมาเขารวมดําเนินการแทนงานบางอยางที่มิใชงานหลักมีการ

กระจายอํานาจสนับสนุนใหหนวยงานที่มิใชภาครัฐมบีทบาทมากข้ึน  

 คุณภาพการบริการ (Service Quality)  

 Parasuraman, Zeithaml และ Berry (1988) ไดศึกษาการบริการตามความคาดหวังที่

ผูบริโภคไดรับมีคุณภาพของการบริการเปนอยางไร ซึง่ไดสํารวจความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับการ

บริการ ซึ่งมีอิทธิพล 4 แหลง ดังน้ี 

1) ความตองการสวนบุคคล ผูบริโภคมีความตองการแตกตางกนัออกไปตามแตลักษณะของ

บุคคล และสภาพแวดลมแตมีความคาดหวังจากคุณภาพการบริการที่เหมือนกัน แตที่ตางกันออกไป

คือความตองการ 

2) การบอกเลาปากตอปากเกี่ยวกับการบริการ โดยมาจากขอมลูที่ไดรบัจากผูอื่นที่เคยไดรับ

การบริการแลวมาแนะนํามาใหใชบริการ ซึ่งอาจจะเปนขอตําหนิ หรือขอที่ดีก็ตาม 

3) ประสบการณเดิมของผูรบับริการ ผูที่เคยไดรบัการบริการจากประสบการณโดยตรง มีอทิธิพล

ถึงความคาดหวังของผูรับบรกิาร เชน มีประสบการณการใชแลวเกิดการเรียนรู ลองผิดลองถูกตลอดจน

การจดจําประสบการณน้ัน ๆ 

4) การโฆษณาประชาสัมพันธทีม่ีตอผูรับบรกิาร ไมวาจะเปนการประกาศทางสื่อตาง ๆ ลวน

มีบทบาทสําคัญตอการสรางความคาดหวังเกี่ยวกับการรับบริการ 

 นอกจากน้ียังไดศึกษาถึงคุณภาพการบริการทําใหทราบวาผูบริโภคใชปจจัย 10 ประการ 

ไดแก 

1) ความสะดวก หมายถึง การเขาพบ ติดตอระหวางผูใหบรกิารกับผูรบับริการ ซึ่งรวมถึง

เวลา และสถานที่ เชน สถานที่ใหบริการต้ังอยูในที่สะดวกตอการติดตอนัดหมายจงึทําใหเกิดความ

รวดเร็ว 

2) การติดตอสือ่สาร หมายถึง การใหขอมลูกบัผูรับบรกิารดวยความชัดเจน และงายตอการ

เขาใจ รวมถึงขอเสนอแนะดานตาง ๆ ที่เกี่ยวกบัสินคาหรือเกี่ยวกับองคกร 

3) ความสามารถ หมายถึง ความรอบรู ทักษะทีจ่ะปฏิบัติงานใหเกิดประโยชนและ

ประสิทธิภาพอันสงูสุด 

4) ความสุภาพ หมายถึง ผูใหบรกิารมีมารยาทสุภาพเรียบรอย มีความรอบคอบ และเปนมิตร 

เชน มีการย้ิมแยมแจมใสในการใหบริการ และใชคําสุภาพ 
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5) ความนาเช่ือถือ หมายถึง มีความเช่ือถือได มีความซื่อสัตยกบัองคการที่ใหบรกิาร 

6) ความเช่ือมั่น หมายถึง การปฏิบัติงานตามที่ไดสญัญาไวจนเกิดความแมนยําและแนนอน 

เชน มีการแจงขาวสาร หรือขอมลูตาง ๆ ไวกับผูรบับริการ 

7) การตอบสนองอยางรวดเร็ว หมายถึง ผูใหบริการมกีารบริการไดอยางรวดเร็วเมือ่

ผูรบับริการเขามาใชหรอืรบับริการ เชน ผูใหบริการมีความสนใจหาแนวทางการแกปญหาไดอยาง

รวดเร็วใหกับผูรบับริการ 

8) ความปลอดภัย หมายถึง การปราศจากความเสี่ยงหรอืภัยอนัตรายใด ๆ เชน การใช

อุปกรณตางที่มีคุณภาพ หรอือุปกรณทีม่ีความสะอาด เปนตน 

9) ลักษณะภายนอก หมายถึง สิ่งทีส่ามารถมองเห็นได ซึง่เปนอปุกรณทีป่ระกอบ หรือการ

แสดงในการใหบริการ ตลอดจนใบหนาที่มีรอยย้ิมเปนสื่อในการแสดงอัธยาศัย 

10) ความเขาใจผูรับบริการ หมายถึง การรูจักและเขาใจความตองการของผูรับบรกิาร เชน 

การจดจํารายละเอียดตาง ๆ ของผูเขามารับบริการ เพื่อเปนการเพิม่การบริการตาง ๆ ใหตรงกับความ

ตองของผูรบับริการ  

 การสรางคุณภาพการบรกิารใหเทากับหรือมากกวาทีลู่กคาคาดหวังเมือ่ลูกคาไดรบับริการจะ

เปรียบเทียบคุณภาพการบรกิารที่ไดรับกบัคุณภาพการบริการที่คาดหวังไวถาผลที่ไดพบวาคุณภาพ

การบริการที่ไดรบัจริงนอยกวาที่คาดหวังไวลูกคาจะไมพอใจและไมมาใชบริการอีก ในทางตรงกันขาม

ถาการบรกิารที่ไดรับจรงิเทากับหรอืมากกวาที่คาดหวังลูกคาจะพอใจและกลบัมาใชบรกิารอกีเชน 

รานคา อคส. ขายขาวสารบรรจุถุง เมื่อมีลกูคาที่อยูในเขตใกลเคียงกับรานคา อคส. มาซื้อในจํานวน

มากแลวมีการจัดสงใหถึงบานเพื่อไมเปนภาระในการแบกใหกับลกูคาหากลูกคากลับมาใชบริการอีก 

น่ันหมายความวาลูกคาเกิดความพึงพอใจ การบริการที่ทางรานคา อคส. ไดบริการไวแสดงวาเกิด

คุณภาพในการบริการ  

         ขณะที่ รัชยา กุลวานิชไชยนันท (2535) กลาววา การบริการที่ประสบความสําเรจ็จะตอง

ประกอบดวยปจจัย 10 ประการ ดังน้ี 

1) ความเช่ือถือได (Reliability) ประกอบดวย ความสม่ําเสมอ (Consistency) เชน การติดตอ

กับลกูคาที่ซื้อขาวสารอยูตลอด และความพึ่งพาได (Dependability) คือ ผูซื้อขาวสารไววางใจการ

บริการจัดสงวาจะไมทําใหเกิดความเสียหายกับขาวสารที่ซือ้ไป 

2) การตอบสนอง (Responsive) ประกอบดวย ความเต็มใจทีจ่ะใหบริการความพรอมทีจ่ะ

ใหบรกิารมีการติดตออยางตอเน่ือง และปฏิบัติตอผูใชบริการเปนอยางดีเชน บริการโดยไมหวัง

ผลตอบแทนจากผูที่มาซือ้ขาวสาร และบรกิารใหเกิดความประทบัใจเกินความคาดหวัง 
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3) ความสามารถ (Competency) ประกอบดวย สามารถในการสื่อสาร สามารถในการบริการ 

และสามารถในความรูวิชาการทีจ่ะใหบริการเชน มีการฝกอบรมทักษะเกี่ยวกับการบริการตลอดจนให

ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑขาวสารแตละชนิด เพือ่ใหสามารถตอบลูกคาไดเมื่อมีคําถามเกิดข้ึน เปนตน 

4) การเขาถึงบริการ (Access) ประกอบดวย ผูใชบริการเขาใชหรือรับบรกิารไดสะดวก 

ระเบียบข้ันตอนไมควรมีมากมายและมีความซับซอนจนเกินไป ผูรับบรกิารใชเวลารอคอยไมนาน และ

เวลาที่ใหบรกิารเปนเวลาสะดวกสําหรบัผูใชบริการ ตลอดจนอยูในสถานที่ทีผู่ใชบรกิารสามารถเขา

ติดตอไดสะดวกเชน ลูกคาตองการซือ้ขาวสารแตอยากเขาไปดูในเว็บไซตกอน หรือโทรมาสัง่กอนที่จะ

มาเลอืกซื้อเพื่อความสะดวกกับตัวเอง ผูใหบริการควรสรางเว็บไซตที่เปดไปเจอสินคาเลยแลวสามารถ

เลือกไดทันทีวาตองการขาวสารชนิดใดบาง หรือหากลูกคาโทรศัพทมาสัง่ก็ตองตอตรงมายังจุดบริการ

ขายโดยตรงเลย มิใชไปสวนกลางแลวคอยโอนสายไป 

5) ความสุภาพออนโยน (Courtesy) ประกอบดวย การแสดงความสุภาพตอผูใชบริการให

การตอนรบัทีเ่หมาะสม และผูใหบริการมบีุคลิกภาพที่ดีเชน มีการกลาวคําสวัสดีตองการรับขาวสาร

ชนิดไหน กี่ถุง หรือกลาวคํายินดีตอนรับเพื่อทกัทายลูกคาทกุครั้ง ตลอดจนมีการออกมาตอนรับหนา

รานเมื่อมีลกูคามายืนใหความสนใจ เพราะลกูคาบางรายยังสับสน หรอืลงัเลทีจ่ะเลือกซื้อ เปนตน 

6) การสือ่สาร (Communication) ประกอบดวย มีการสือ่สารช้ีแจงขอบเขตและลกัษณะ

ของงานบริการ และมีการอธิบายข้ันตอนการใหบรกิารเชน สั่งทางเว็บไซตมีรายการขาวสารแตละ

ชนิด ขนาดกิโลกรัมใหเลือก และมีข้ันตอนการเลอืกซือ้ การจายเงิน ตลอดจนลูกคาทีซ่ื้อขาวสาร

สามารถระบุไดวาตองการมารับเอง หรือจัดสงถึงบาน 

7) ความซื่อสัตย (Credibility) คุณภาพของงานบริการมีความเที่ยงตรงนาเช่ือถือ เชน ลูกคา

สั่งซือ้ขาวสารแลวระบุใหจัดสงถึงที่บานตามวันและเวลาที่กาํหนดไว แตในขณะที่ลูกคารออยูแลว

โทรศัพทมาสอบถามขาวสารที่จะบริการสงอยูตรงไหนแลว ผูใหบริการตองไมหลอกลูกคารถทีบ่รกิาร

จัดออกไปแลวทั้งที่ยังข้ึนขาวอยู  

8) ความมั่นคง (Security) ประกอบดวย ความปลอดภัยทางกายภาพ เชน เครื่องมือและ

อุปกรณในการบริการจัดสงขาวสาร หรอืรถทีบ่ริการจัดสงตองมีความพรอม 

9) ความเขาใจ (Understanding) ประกอบดวย การเรียนรูผูใชบริการ และการแนะนําและ

การเอาใจใสผูใชบรกิารเชน หากเปนลูกคาเดิมตองคอยเกบ็ขอมูลจากผูซื้อขาวสารวาในการเขามาซื้อ

แตละครั้ง มกัซื้อขาวสารชนิดใด ปริมาณการซื้อแตละครัง้ และมักมาซื้อชวงใดเปนสวนใหญ เพื่อเปน

การเกบ็ขอมลูแลวนําไปบริการ แตหากเปนลูกคาที่ตองการซื้อขาวสารรายใหมตองคอยเดินประกบ

และใหคําแนะนําขาวสารแตละชนิดวามีคุณสมบติัอยางไร เพื่อใหลกูคาเขาใจและงายตอการตัดสินใจ

ไมตองไปหาขอมูลแลวคอยกลบัมาซือ้ 
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10) การสรางสิ่งที่จบัตองได (Tangibility) ประกอบดวย การเตรยีมวัสดุ อุปกรณใหพรอม

สําหรับการใหบรกิาร การเตรียมอุปกรณเพื่ออํานวยความสะดวกแกผูใชบรกิาร และการจัดเตรียม

สถานที่ใหบริการสวยงามเชน มีการจัดตกแตงสถานที่ใหดึงดูดลูกคาอาจมีการนํารวงขาวที่เปนของ

จริงมาประดับ หรือนําแปลงขาวจําลองขนาดเลก็มาต้ังโชวแสดงเพื่อใหลูกคาเห็นภาพจริง และนํา

ขาวสารบรรจุถุงแตละชนิดทีจ่ะออกขายมาวางใหลูกคาไดเหน็และสมารถจบัตองได ตลอดจนมกีารหุง

ขาวใหชิมเพื่อเปนการตัดสินใจในการซือ้งายข้ึน 

 Kotler (2000) กลาววา การใหบริการ คือ การกระทําของหนวยงานใดหนวยงานแหงหน่ึง

หรือบุคคลคนใดบุคคลหน่ึงที่มานําเสนอตอหนวยงานอีกแหงหน่ึงหรอืบุคคลอีกคนหน่ึง ซึ่งเปนสิ่งที่ไม

สามารถสัมผัสไดและไมเปนผลใหเกิดความเปนเจาของในสิ่งใดหรือสิ่งน้ัน ๆ ผลิตผลของการบรกิาร

อาจเกี่ยวของหรืออาจไมเกี่ยวของกับการผลิตภัณฑอันเปนกจิกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจ

ที่สนองตอบตอความตองการแกลูกคา ทางกายภาพ และสามารถสรุปลักษณะงานบรกิารทีส่ําคัญได  

4 ประการ ดังน้ี 

 1) ไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถจบัตองได ดังน้ันกิจการตองหา

หลักประกันที่แสดงถึงคุณภาพและประโยชนจากบริการ ไดแก 

1.1) สถานที่ (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือมั่น และความสะดวกใหกับผูทีม่า

ใชบริการซื้อขาวสาร 

1.2) บุคคล (People) พนักงานบริการตองแตงตัวใหเหมาะสม บคุลิกดี พูดจาดี 

เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจและเกิดความเช่ือมั่นวาบริการจะดีดวย 

1.3) เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณเกี่ยวของกับการใหบริการ ตองมีประสทิธิภาพ 

และใหบริการรวดเร็วตลอดจนทําใหลูกคาพอใจเชน เครื่องรดูบัตรเงินสดเมื่อลูกคาซือ้ขาวสารแตไม

สะดวกจายเงินสด หรืออุปกรณเครื่องคอมพิวเตอรมาต้ังโชวแสดงขอมลูใหลูกคาไดเห็นขาวแตละชนิด 

วามีคุณประโยชนอยางไร 

1.4) วัสดุสื่อสาร (Communication Material) สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณา

ตางๆที่เกี่ยวของกบัขอมลูขาวสารแตละชนิดจะตองสอดคลองกบัลักษณะของการบริการทีเ่สนอขาย

ใหกับลูกคา 

1.5) สัญลักษณ (Symbols) ช่ือ หรือ เครื่องหมายตราสินคาที่ใชในการบริการ

เพื่อใหผูบริโภคเรียกไดถูกตอง และสื่อความหมายได 

1.6) ราคา (Price) การกําหนดราคา ควรกําหนดใหเหมาะสมกับระดับการ

ใหบรกิารที่ชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับบริการที่แตกตาง 

 2) ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนทั้งการผลิต และ

การบริโภคในขณะเดียวกัน ผูขายแตละรายจะมีความรอบรูและลกัษณะเฉพาะตัว ไมสามารถใหคน
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อื่นใหบริการแทนได เพราะตองผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดใน

เรื่องของเวลา 

 3) ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของการบรกิารที่ไมแนนอน ข้ึนอยูกับผูขายบริการจะ

เปนใคร จะใหบริการเมือ่ใด ที่ไหน อยางไรเชน มีการวางแผนไววาจะมีการออกบูธขายขาวสารเพื่อ 

โปรโมทตราสินคาในเดือนหนาแตไมสามารถระบุวันและเวลาได อีกทั้งยังไมรูวาจะเปดตลาดยานไหนดี 

จึงเกิดความไมแนใจวาในพื้นที่ตลาดขายขาวสารยานน้ัน ๆ มีความจําเปนมากนอยเพียงใดที่ตองสง

พนักงานทีม่ีความรอบรูเรื่องขาวสาร หรือสงพนักงานขายไปอยางเดียวพอ เน่ืองจากยังไมมีความแนชัด

วาพื้นที่ตรงน้ันตองการพนักงานที่มีความรอบรูเรือ่งขาวสารไปอธิบายดวยหรือไม หรือไมจําเปนสงแค

พนักงานขายไปเพียงอยางเดียวพอ 

 4) ไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) บริการไมสามารถเก็บไวไดเหมือนสินคาอื่น ๆ ดังน้ัน

ถาลักษณะความตองการไมแนนอน จะทําใหเกิดปญหาหรือบริการไมทันหรือไมมีลกูคา 

         สรปุแนวคิดเกี่ยวกับการใหบริการ แสดงใหเห็นวาเปาหมายของการใหบริการน้ัน คือ การสราง

ความพึงพอใจแกผูใชบรกิาร ดังน้ันการทีจ่ะวัดการใหบริการวาเปนไปตามเปาหมายหรือไมน้ัน สามารถ

วัดไดจากความพึงพอใจของผูซื้อขาวสารที่เขามารบับริการ เพราะการวัดความพึงพอใจน้ี เปนการตอบ

คําถามวาหนวยงานมีหนาที่ใหบริการมีความสามารถตอบสนองตอความตองการของผูซื้อขาวสารได

หรือไม เพียงใด อยางไร 

ความสะดวกรับมอบสินคา หมายถึง ผูรบัมอบสินคามีความตองการรับสินคาในชวงวัน และเวลา 

ตลอดจนสถานที่ ทีม่ีความสะดวกสบายกับตัวเองโดยมีการกาํหนดหมายกันเกิดข้ึน เชน สั่งขาวสารใหมา

สงทีบ่าน โดยเลือกวันใหสงทกุวันศุกร หลังเวลา 18.00 น. เปนตน  

การติดตอรบับริการ หมายถึง ผูรับบรกิารตองการมีชองทางการติดตอทีส่ะดวก ไวใจไดเพื่อให

เกิดความเช่ือมั่นในการสัง่ ไมวาจะเปนการติดตอทางโทรศัพท เว็บไซต หรอือื่น ๆ เพื่อใหมีขอยุติ

ระหวางผูใหบรกิารกบัผูรับบรกิาร 

การรบับริการ หมายถึง ผูใชบริการในลักษณะใด ลักษณะหน่ึง ไดรับการตอบสนองจากผู

ใหบรกิารแลวเกิดความพึงพอใจ หรือการใชบรกิารแลว หรอืหลงัจากการรับสินคาแลวอาจมีบริการ

หลงัการขายเพิ่มกเ็ปนการรับบริการอีกดวย 
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2.4 ขอมูลบริษัทท่ีทําการขายขาวแบบสงถึงท่ี 

“บริษัท เจียเมงมารเก็ตต้ิง จํากัด” จําหนายขาวสารทัง้ภายในประเทศ และสงออกนอก

ประเทศ ไดเลง็เห็นวาหากมกีารเพิ่มชองทางการจําหนายในรูปแบบใหม ๆ โดยวิธีการสั่งซื้อขาวสาร

บรรจุถุงและบริการจัดสงถึงที่ เพื่อเกิดความไดเปรียบคูแขงขัน และสามารถครองสวนตลาดไดในที่สุด 

“โรงสีธัญญทิพย” เปนโรงสีรายใหญเจาหน่ึงแถว ๆ บานพระยาบันลือ อ.ลาดบัวหลวง                   

จ.พระนครศรอียุธยา โดยมีขาวตรามือเปนพันธมิตรฯ และเปนเจาแรกที่นําขาวสารบกุตลาด Delivery 

อยางจริงจังดวยการจัดโปรโมช่ัน ซื้อ 1 แถม 1 โดยมีแนวคิดวาหากตองการหงุขาวกินที่บานแตบงัเอญิ

ขาวสารหมดเกลี้ยง กส็ามารถโทรศัพทสัง่ได โดยมีพนักงานสงถึงบานตามออเดอร ปจจุบันผูประกอบการ

แตละรายอยูในภาวะเศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนอยูตลอดเวลา ปญหาดานการเมือง สภาพอากาศที่เปลี่ยน 

แปลง และการแขงขันทางธุรกจิทีท่วีความรุนแรงเกิดข้ึนเรื่อย ๆ ตองคํานึงถึงการแขงขันทีส่ามารถดึงดูด

ลูกคาและสรางผลกําไรมากข้ึน หาวิธีการหรือกลยุทธตาง ๆ เพื่อนํามาปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมกับธุรกิจ

ของตน โดยหาเทคนิคการพัฒนาบรรจุภัณฑของขาวสารใหมีความสวยงาม และขนาดของบรรจุภัณฑให

เหมาะสมตรงกับความตองการของผูซื้อ โดยใชปจจัยทางการตลาดตาง ๆ ไมวาจะเปนการสรางกลยุทธ

ความแตกตาง เพื่อใหผูบริโภคเกิดการรบัรูขอมูลที่ตรงกับความเปนจรงิ เช่ือถือได ใหเปนที่นิยมในการ

เลือกซื้อเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อมากข้ึน จึงไดทําชองทางการจําหนายสงขาวสารบรรจุถุงถึงที่ เพื่อให

ลูกคาเกิดการตัดสินใจซือ้ไดงายข้ึน เน่ืองจากไมตองไปเดินหาซื้อขาวสารบรรจุถุงตามสถานที่ตาง ๆ อีกทั้ง

ยังสรางความสะดวกสบายไมตองเดินถือถุงขาวสารทีห่นักใหกับลกูคาอีกดวย 

รานสริิกร Delivery ธุรกิจ Delivery สงตรงถึงบานกระแส Delivery กําลงัมาแรงและเปนที่

นาจับตามองของธุรกิจ SME เพราะหลายธุรกิจหลายกลุมสนิคาตางเริ่มปรบัตัวสอดรับกบัพฤติกรรม

ผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมที่นิยมเดินทางมาจับจายใชสอยหรือรบัประทานอาหารนอกบานแต

ผูบริโภคยุคปจจุบันกลับหันมาใชบริการ Delivery มากข้ึนเพราะขอจํากัดเรื่องของเวลาความเหน่ือย

ลากับการจราจรติดขัดและนํ้ามันแพงข้ึนอยางตอเน่ืองทําใหปจจัยดังกลาวกลายเปนชองวางของ

บริการรปูแบบใหมที่เรียกวา “Delivery” ไดมีโอกาสแจงเกดิในยุคน้ี 

การที่ธุรกิจ Delivery สามารถเติบโตสวนกระแสมรสุมวิกฤตเศรษฐกจิไดเปนอยางดีน้ีอาจมี

เหตุผลเน่ืองมาจากเปนธุรกิจที่สามารถตอบสนองความตองการของคนไทยสวนใหญทีห่ันมาเนนอยู

กับบานกันมากข้ึนสาเหตุเปนเพราะการเดินทางออกนอกบานแตละทีตองมีคาใชจายสงูข้ึนเน่ืองมา 

จากราคานํ้ามันที่แพงข้ึนทุกวันน่ันเอง 

นอกจากน้ีวิถีชีวิตของคนในยุคปจจบุันโดยเฉพาะในเมอืงใหญมีเปนจํานวนมากมักไมคอยมี

เวลามาทําอาหารรับประทานเองทีบ่านหรือหากมีคงไมคิดอยากทําเน่ืองจากเหน่ือยลาจากการทํางาน

ประจําอีกทั้งเมื่อคํานวณคาวัตถุดิบคาแกสคาไฟคาเสียเวลาและคาอื่น ๆ อีกจปิาถะสูซื้อหาอาหาร

สําเร็จรูปจากนอกบานมารับประทานนาจะคุมกวาทําใหคาดการณตลาดภาพรวมของธุรกจิ Delivery
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สินคาประเภทอาหารน้ันมีแนวโนมเติบโตอยางเดนชัดและคาดวายังมีโอกาสในการขยายตลาดออกไป

ไดอีกมากสาเหตุหน่ึงเน่ืองมาจากบรรดาผูประกอบการดานอาหารเริ่มหันมาใชวิธีการ Delivery เปน

ชองทางในการเพิม่ยอดการจําหนายสินคาของตนกันมากข้ึนทุกขณะ 

 อาหาร Delivery นับเปนธุรกจินาสนใจในยุคน้ีเน่ืองจากมูลคาของตลาดอยูในเกณฑสูงและ

ยังมีโอกาสในการขยายตลาดตอไปไดอีกมากแตผูประกอบการอาจตองวิจัยเพิ่มเพื่อเจาะตลาดเฉพาะ

กลุมมากย่ิงข้ึนโดยเฉพาะตลาดอาหารเพื่อสุขภาพยังเปนตลาดที่ผูประกอบการสามารถสรางมูลคา 

เพิ่มไดสงูอยูในเมื่อธุรกจิ Delivery สินคาอาหารปจจุบันยังมีมูลคาของตลาดอยูในเกณฑสงูจงึเปน

เรื่องปกติที่จะพบวามีการแขงขันกันคอนขางรุนแรงหากผูประกอบการรายใดมีฝมอืบวกกบัอานเกม

ธุรกิจไดทะลุปรุโปรงมากกวายอมสามารถดึงสวนแบงตลาดองคูแขงมาเปนของตัวเองไดไมยากนัก 

“สิรกิร Delivery” คือ ผูประกอบการดานอาหารสงตรงถึงบานเริม่ดําเนินกจิการเมือ่ไมนานมาน้ีแม

จะมจีุดเริ่มตนจากครัวเล็กๆหลงับานแตไมนานสามารถเติบโตจนเปนที่ยอมรับกันอยางกวางขวางซึ่ง

คุณภูวนาถ อินทราทิพย และคุณสริิกร สุขมา เจาของราน “สิริกร Delivery” ไดถายทอดเรือ่งราวกบั

การเขาสูธุรกจิ Delivery อาหารวา “การทําธุรกิจดานอาหารไมจําเปนตองเปดเปนรานเทาน้ันเพราะ

มีทางเลือกอื่นซึง่เปนชองทางนําสินคาไปสูลูกคาไดเหมือนกนัขณะที่ธุรกิจอาหารเดลเิวอรี่น้ันไมตอง

ลงทุนอะไรมากเทากับการเปดเปนรานขอใหมีฝมือในการทําอาหารและจัดการใหดีก็พอ” 

 Tesco Lotus Delivery มีการบริการสงสินคาหลากหลายชนิด มีของใหเลือกเยอะกวา  

(ที่สําคัญมีของสด ไก ไข นม ดวย!!)  ไมมีจํากัดข้ึนตํ่าใหการซื้อ สั่งวันน้ีพรุงน้ีได พนักงานบริการดีมาก

มีโทรถาม Feedback หลังซื้อชวงแรก ๆ เปนชวงทดลองระบบ จึงมีบริการเฉพาะในกรุงเทพมหานคร 

เขตคันนายาว คลองสามวา บางกะป บางเขน บงึกุม มีนบรุ ีลาดกระบัง ลาดพราว วังทองหลาง  

สายไหม และหนองจอก เทาน้ัน คาดวาหลังเปดบรกิารเต็มรปูแบบจะมีใหบริการครบทุก 50 เขต 

และตางจงัหวัด โดยสามารถเลือกวันที่จัดสงสินคาไดทุกวันพอเราเลอืกซือ้สินคาเสรจ็เราสามารถ 

เลือกไดวาจะใหพนักงานมาสงของที่บานเวลาไหนเชน 12.00-14.00, 16.00-18.00 น. กอนสงจะมี

พนักงานโทรมาเช็ควาเราอยูบานหรอืเปลา ข้ันตอนการชําระเงิน ตองชําระเปนบัตรเครดิตเทาน้ัน  

โดยที่เคาจะตัดบัตรเราไปตอนที่ไดรบัสินคาแลวเสร็จทุกข้ันตอนแลวก็รอรับของวันรุงข้ึนไดเลย 

 Big C Delivery มีบริการสินคามากมายพรอมจัดสงถึงที่ รวมถึงบริการจัดสงขาวสาร ถึงบาน

เมื่อลูกคาสัง่ซื้อสินคาผาน บิ๊กซี ชอปปง ออนไลน วันที่รบัสนิคามูลคาต้ังแต 1,500 บาทข้ึนไป และ

สถานที่จัดสงอยูภายในเขตพื้นที่บริการโดย รอบไมเกิน 25 กิโลเมตร (จากสาขาที่จัดสง) เพื่อให

สามารถบริการลูกคาทุกทานไดอยางรวดเร็วและครบถวน พนักงานจัดสงสินคาจะใชเวลาในการ

บริการสงสินคาไมเกิน 20 นาทีตอทาน 

 Tops Market มีบรกิารสงสินคาถึงที่มากมายไมวาจะเปนสนิคาอุปโภค บริโภค รวมถึงมี

ขาวสารบรกิารจัดสงสินคาถึงที่จอดรถหากมาซื้อที ่Tops Market และสั่งออนไลนบริการจัดสงสินคา
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ใหถึงบานคุณฟรี สามารถตรวจสอบพื้นที่เขตจัดสง ไดทีจุ่ดบริการลูกคาในสาขาที่ใหบริการรวมถึงการ

บริการสัง่ซื้อสินคาทางโทรศัพทและแฟกซ มีการจัดสงสินคาแบงเปนวันละ 3 รอบ 

 บริษัท นาดีมารเก็ตต้ิง จํากัด ทําธุรกจิรานขาวสารเคลือ่นที ่& เดลเิวอรรี่ สงถึงบานทานตอบ

โจทยความสะดวกใหกบัผูที่มีเวลานอย วันน้ีอะไร ๆ ก็เปนไปได คงไมมีใครจะคิดวารานขายขาวสารก็

สามารถทําตลาดแบบเดลิเวอรรี่ และกลายเปนธุรกิจแฟรนไชสได ผูที่เปนเจาของความคิดน้ีคือบริษัท 

นาดีมารเก็ตต้ิง จํากัด เพิม่ยอดขายขาวสารดวยการอาศัยตัวแทนจําหนายแทน 

 รานขาวสารเคลื่อนที ่& Delivery บริษัท นาดีมารเก็ตต้ิง จาํกัด ไดมีการรบัขาวสารมาจาก 

หจก.วิรัชทุงสงหน่ึงในผูประกอบธุรกจิจําหนายขาวสาร คุณธนกรณ และคุณสุภาวิณี จันทรบรุีวงศ  

ถือวาเปนผูจําหนายขาวสารรายใหญ ในภาคใต อยูที่จงัหวัดนครศรีธรรมราช มีสินคาขาวสารใหเลือก

หลายชนิด หลายเกรด ไมวาจะเปนขาวหอมมะลิ หอมปทุม ขาวตาแหง เสาไห ขาวกลอง ฯลฯ โดยมี

การคัดเลือกแหลงผลิตขาวคุณภาพดีที่สุดมาจากที่ทุงกุลารองไห ทางภาคเหนือ อีสาน และภาคกลาง 

แลวนํามาบรรจุถุงจําหนายปลีก-สง ในแบรนด พวงแกว หาทิศ และสรอยฟาหอมอรอยแลวบอกตอ

โดยมองวาเปนสินคาทีจ่ําเปนและขายได ที่สําคัญยังไมมีใครนํามาขายในตอนน้ัน ทําใหขายงายและ

ขายดีมาก จนกระทั่งติดตลาดในภาคใตจึงมองหาชองทางขยายฐานผูบริโภคกลุมใหม ๆ เพิ่มข้ึน เพื่อ

ตอกยํ้าแบรนดสินคาใหเปนทีรู่จกัแพรหลาย โดยเริ่มเจาะตลาดกลุมลูกคาในกรงุเทพฯและปรมิณฑล 

กอนจะขยายไปยังพื้นทีจ่ังหวัดตาง ๆ  

 ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท นาดีมารเก็ตต้ิง จํากัด กลาววา คุณภาพสินคาของบริษัท  

เปนที่ยอมรบัของผูบริโภคในตลาดอยูแลว เราเพียงแตเพิม่คอนเซป็ตการวางแผนการตลาดรปูแบบ

ใหมสรางความแตกตางที่ไมเหมือนใคร เพื่อขยายฐานกลุมผูบริโภคเพิม่มากข้ึน มีการจัดทํากลยุทธ

เพื่อเพิ่มยอดขายหน่ึงในกลยุทธที่จะทําใหเพิ่มยอดขาย และเพิ่มฐานลูกคาทีบ่ริษัทเช่ือวาดีย่ิงกวาการ

โฆษณา บวกกบัความสะดวกสบายในการจําหนายแบบสงกบัมือ ใหถึงบาน และราคาไมแพง นาจะทํา

ใหขายไดงายข้ึน โดยมีลักษณะของการเปดรบัตัวแทนจําหนายพรอมใหสทิธ์ิการขายเพียงรายเดียวใน

แตละ เขตพื้นที่ ซึ่งสามารถสรางโอกาสเพิ่มรายไดใหกบัตัวแทน โดยบริษัท กําหนด 1 ตัวแทนตอ 1 

เขตพื้นที่จําหนายหรืออาจมากกวาน้ัน หากแตถาตัวแทนจําหนายมีศักยภาพที่ดีพอ ทัง้น้ีจะเนนไปทาง

ตัวแทนที่เปนคนในพื้นทีเ่ทาน้ัน เพราะจะรูจักทกุซอก ทุกมมุดี มีความสนิทสนมคุนเคยกบักลุมลูกคา

และสามารถสรางความสัมพันธกบัลกูคาไดเปนอยางดี ผูที่จะมารวมลงทุนขอเปนตัวแทนตองมองเห็น

ถึงความเปนไดของธุรกจิน้ี ตองมีความพรอมทางดานเงินลงทุนและเงินทุนสําหรับหมุนเวียน

พอสมควร เน่ืองจากธุรกจิน้ีใชรถยนตเปนหลักในการขายสนิคา 

 รูปแบบการตลาดจะเปนลกัษณะการผสมผสานกัน ผนวกเขากับระบบบรหิารจัดการแบบ 

แฟรนไชส กลาวคือ ตัวแทนมีหนาที่ขายสินคาขาวสารในแบรนดของเราคือ ตราพวง แกว หาทิศ และ

สรอยฟา สวนการวางแผนดานการตลาดและการประชาสัมพันธ ตลอดจนอุปกรณสงเสริมการขาย 
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ทางบริษัทจะเปนผูดําเนินการใหทั้งหมด การจัดทําสินคาในรูปแบบ Delivery ไมใชระบบการสั่งซือ้

ผาน Call Center ซึ่งคอนขางลาชาและไมมีจุดดึงดูดความสนใจของผูบริโภค หากแตเปนการบริการ

ธุรกิจรานแบบขายขาวสารเคลือ่นที ่& Delivery สงถึงบานทานโดยอาศัยชองทางการจําหนายที่

บริษัทวางไวเพื่อสรางรายไดใหกับตัวแทนมอียู 4 ชองทาง คือ  

1) รายไดจากการขายปลกี โดยหนวยรถขาวสารเคลือ่นที่ขายในเขตของตนเอง สามารถ

เคลื่อนทีเ่ขาหากลุมเปาหมายไดชัดเจน แปลกใหมนาสนใจ ลูกคาสะดวกซื้อ 

2) รายไดจากการขายสง ตัวแทนมสีิทธ์ิทีจ่ะสงสินคาขาวสารใหกับรานอาหารทุกรานทั้งรานใหญ 

รานเล็ก ภัตตาคาร ในเขตที่ตัวเอง ซึ่งมีโอกาสเพิ่มตัวเลขยอดขายในอนาคต 

3) ขายตรง (เดลิเวอรรี่) ตัวแทนสามารถเปดรบัสมัครสมาชิกใหซื้อสินคาในราคาพเิศษและ

บริการสงถึงที่ (บาน) และมีโอกาสนําเสนอสินคาตัวอื่น ๆ โดยตรงกบัลูกคา เพือ่เพิม่มลูคาการขาย  

มีโอกาสรักษาลูกคาใหเปนลูกคาประจําย่ังยืนตลอดไป หรอืไดลูกคาเพิม่จากการบอกตอ 

4) รายไดจากการฝากขายหรือขายขาด (สดหรอืเครดิต) โดยตัวแทนมีสิทธ์ิจะนํา Display Shelf 

โชวสินคาวางจําหนายตามรานขายของชํา มินิมารทเลก็ ๆ ตามหมูบาน ชุมชนสหกรณ อพารทเมนท

คอนโด และที่อื่น ๆ ซึ่งเปรียบเสมือนเปนตัวแทนเพิม่พนักงานชวยขายสินคาใหตลอด 24 ช่ัวโมง 

 

2.5 เอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

จินตนา เพชรพงศ (2552) ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการเลอืกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุ 30 – 39 ป

สถานภาพโสดระดับการศึกษาปริญญาตรีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ ลูกจางรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตํ่ากวา 12,000 บาท ผูบรโิภคมีความคิดเห็นปจจัยดานผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมอยูใน

ระดับเห็นดวยประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม, มีความคิดเห็นดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง, ดานบรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวม, ดานตราสินคา

ของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย, อาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลอืกซื้อ

แตกตางกัน 

วิภาวดี ทองสุข (2552) ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อขาวสาร

บรรจุถุงของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยไดวิจัยถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีอทิธิพลตอการเลือก

ซื้อคือผูซื้อเปนผูหญงิมากกวาผูชายและมอีายุ 20-29 ป การศึกษาของผูทีซ่ื้อจะอยูในระดับปริญญา

ตรีมากทีสุ่ดซึง่สวนใหญจะเปนนักเรียน/ นักศึกษา รองลงมาคือกลุมของพนักงานบริษัทเอกชนและทํา

ธุรกิจในสวนเรื่องเงินเดือนของผูที่ซื้อมากทีสุ่ดจะอยูในเกณฑที่ตํ่ากวา 10,001 บาท 
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สุชาดา รมไทรทอง (2551) ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซือ้

ขาวสารบรรจุถุงตรามาบุญครองของผูบรโิภคจังหวัดปทุมธานี พบวา ผูบริโภคจงัหวัดปทุมธานีมรีะดับ

ความคิดเห็นในภาพรวมอยูในระดับมากเมือ่พิจารณาเปนรายดานพบวาผูบริโภคมีความความคิดเห็น

อยูในระดับมาก 3 ดาน โดยคาเฉลี่ยสูงสุดตามลําดับคือดานผลิตภัณฑดานราคาดานชองทางการจัด

จําหนายโดยพบวาผูบริโภคสวนใหญใหความคิดเห็นเกี่ยวกบัขาวสารบรรจุถุงตรามาบุญครองโดยภาพ

รวมอยูในระดับมากคือขาวสารบรรจุถุงไดรบัการรบัรองมาตรฐานความหลากหลายของขนาดและ

รูปลักษณบรรจุภัณฑขาวสารบรรจุภัณฑที่ใชบรรจุขาวสารปดสนิทการใหขอมลูเกี่ยวกับวิธีการหุง

ขอมูลเกี่ยวกับแหลงที่มาและประเภทของขาวสารที่นํามาจําหนายและช่ือเสียงของตราย่ีหอของ

ผลิตภัณฑ 

บริษัท นาโนเซิรช จํากัด (2552) ไดวิเคราะหเกี่ยวกบัผูซื้อภักดีเลือกขาวถุงย่ีหอเดิมชองทาง

สื่อทีร่านจําหนายมผีลสวนใหญแลวผูบริโภคมักเลอืกซื้อขาวสารที่แตกตางกันออกไปซึง่สิง่ที่พบเห็นกนั

บอย ๆ คือการเลือกซื้อในซปุเปอรมารเก็ต และในตลาดทั่วไปโดยสินคาเหลามีทัง้ที่ติดแบรนดย่ีหอ

ของสินคาและไมติดและยังไดศึกษาจากการทําแบบสอบถามกับตัวอยางอกี 200 ตัวอยาง และพบวา

พฤติกรรมการเลอืกซือ้ขาวสารบรรจุถุงเฉพาะในเขตกรุงเทพและปริมณฑลเปนผูหญงิมากกวาผูชาย

อายุของกลุมตัวอยางจะอยูที ่25-35 ป จบการศึกษาในระดับปรญิญาตรีเปนสวนใหญมีอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชนและมีรายไดไมเกิน 15,000 บาท 

สรียา อัชฌาสัย และลกัคณา วรศิลปชัย (2555) ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรม

การเลือกซื้อผลิตภัณฑขาวสารบรรจุถุงในเขตกรงุเทพมหานคร” ผลจากการวิจัยพบวา 1) ปจจัยสวน

บุคคลที่มผีลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรงุเทพฯสวนใหญเปน

ผูหญิงมีอายุระหวาง 20-30 ป มีสถานภาพโสดการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรปีระกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนจํานวนมรีายไดตอเดือนเฉลี่ย 30,001 บาทข้ึนไป และบริโภคเฉลี่ยตอสปัดาห 

1-2 กิโลกรัมตามลําดับ 2) พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภคพบวา

วัตถุประสงคที่ซื้อคือบรโิภคอยางเดียว, ตราผลิตภัณฑทีซ่ื้อคือมาบุญครอง, เหตุผลที่เลือกคือสะอาด/

ปลอดภัย, ราคาที่ซื้อคือ 141-160 บาทตอถุง, ความถ่ีในการซื้อคือเดือนละครั้งและสื่อโฆษณาที่

ตัดสินใจซือ้คือโทรทัศน 3) ระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑขาวสาร

บรรจุถุงของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพฯ อยูในระดับมากทีสุ่ดคือดานราคาที่เหลือมีระดับความสําคัญอยู

ในระดับมากอยูในระดับมากไดแกดานชองทางการจัดจําหนายดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริม

การตลาด และ 4) ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่มีตอพฤติกรรมการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑขาวสารบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรงุเทพฯ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑและ

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑขาวสารบรรจุถุง

ในดานชนิดขาวสารบรรจุถุงทีเ่ลือกซือ้, ปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานการสงเสรมิการตลาดมี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑขาวสารบรรจุถุงในดานราคาขาวสารบรรจุถุงที่ซือ้

ตามลําดับ 

วงศพัฒนา ศรีประเสริฐ และรุงศักด์ิ วิลามาศ (2554) ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดที ่

มีผลตอพฤติกรรมการซือ้และบรโิภคขาวกลองของผูบริโภค ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวัดมหาสารคาม” 

ผลจากการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง ซึง่มีอายุอยูในชวง 36-45 ป โดยมีสถานภาพ

ทางครอบครัวสมรส ผูบริโภคที่ซือ้และบรโิภคขาวกลองสวนมากมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000–10,000 

บาท และเปนผูที่มกีารศึกษาอยูในระดับอนุปรญิญา/ ปวส. ตลอดจนเปนผูทีป่ระกอบอาชีพคาขาย/ 

ธุรกิจสวนตัว และที่สําคัญสมาชิกในครอบครัวสวนมากมจีํานวน 3 คน กลุมตัวอยางมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดในการซื้อและบรโิภคขาวกลอง โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพจิารณา

เปนรายดาน พบวา อยูในระดับมาก จํานวน 3 ดาน และมากที่สุด จํานวน 1 ดาน เรียงลําดับความ 

สําคัญจากมากไปหานอยได ดังน้ีดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานชองทาง

การจัดจําหนาย ตามลําดับสวนใหญกลุมตัวอยาง มพีฤติกรรมในการซือ้และบริโภคขาวกลอง ดังน้ี  

เคยซื้อขาวกลองโดยไมสนใจตราย่ีหอ เหตุผลในการเลือกซื้อขาวกลองเพราะรับประทานอยูเปนประจํา

อยูแลว สําหรับประเด็นคําถามที่เกี่ยวของกับเรือ่งของตราย่ีหอขาวกลองที่นิยมซื้อมากที่สุด กลับพบวา 

ผูบริโภคซื้อและบริโภคขาวกลองโดยไมสนใจตราย่ีหอ เหตุผลที่เลือกซื้อเน่ืองจากมีคุณภาพเตรงตาม

ความตองการลักษณะของขาวกลองที่นิยมเลือกซื้อคือ ความหอม สถานที่ในการซื้อขาวกลองคือ ซื้อ

จากซปุเปอรมารเก็ต สื่อที่ทําใหทราบขอมูลขาวกลองคือ สื่อโทรทัศน บุคคลที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อขาวกลองคือ ญาติ ความถ่ีในการซื้อขาวกลองคือ 2-3 ครัง้ตอเดือน ปริมาณการเลือกซื้อขาวกลองคือ 

ซื้อ 2 กิโลกรัมตอครัง้ และโอกาสในการซือ้ขาวกลองคือ ซือ้เมื่อมปีญหาสุขภาพ ปจจัยทางการตลาดทีม่ี

ผลตอพฤติกรรมการซื้อและบริโภคขาวกลองในเขตอําเภอเมอืง จังหวัดมหาสารคาม อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ .05 มีจํานวน 4 ตัวแปร โดยปจจัยทางการตลาดที่มผีลตอพฤติกรรมการซื้อและบริโภค

ขาวกลองมากที่สุด คือ ปจจัยผลิตภัณฑ (X1) กลาวคือ เมื่อผลิตภัณฑเปลีย่นไป 1 หนวย จะทําให

พฤติกรรมการซื้อและบริโภคขาวกลองสูงข้ึน 0.279 หนวย รองลงมาคือ ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย 

(X4) และเมื่อชองทางการจัดจําหนาย เปลี่ยนไป 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการซื้อและบริโภคขาว

กลองเปลี่ยนแปลงไป 0.252 ตามลําดับ ซึ่งสามารถสรางสมการถดถอยได ดังน้ี Y = 1.719 + 0.279 

X1 + 0.040 X2 + 0.105 X3 + 0.252 X4 ปญหาที่มผีลกระทบตอการเลือกซื้อขาวกลองของผูบริโภค  

โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอยได 5 ลําดับ ดังน้ี ปญหาจากมอด

และแมลง ราคาไมสามารถตอรองได หาซือ้สินคาไดยากกบัไมมีการประชาสัมพันธ ปายฉลากไมมีความ

ชัดเจน และย่ีหอตราที่ตองการไมมจีําหนาย ตามลําดับ 
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วรุตม ประไพพกัตร (2556) ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคสงผล

ตอกระบวนการตัดสินใจซือ้เครือ่งครัว ในดานคาใชจายเฉลีย่ในการซื้อสินคา แหลงขอมลู ชวงเวลาใน

การซื้อ วันในการซื้อสถานที่ซื้อ และวัตถุประสงคในการซื้อ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ

สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องครัวในดานการรบัรูถึงความตองการ ดานการคนหาขอมลู 

ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 

นฤมล อดิเรกโชติกุล (2548) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อขาวสาร

บรรจุถุงในกรุงเทพมหานคร” พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพมีความสัมพันธกับ สือ่โฆษณาที่มี

ผลตอการตัดสินใจซือ้ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับ ชนิดของขาวสารทีซ่ื้อราคาของขาวสารทีซ่ื้อ

และแหลงจําหนายทีซ่ื้อขาวสารอาชีพมีความสมัพันธกับสื่อโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้ รายไดตอ

เดือนมีความสมัพันธกับแหลงจําหนายที่ซือ้ขาวสาร และสื่อโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้ 

นันทวัชร สัตโยภาส (2550) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซื้อขาวสารบรรจถุุงใน

เมืองเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องคุณภาพ ความสะอาด ความปลอดภัย

ของขาวสาร และการมเีครื่องหมายรบัรองคุณภาพของขาวสารมากทีสุ่ด 

 ธนาภรณ กันพวง (2556) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑทีม่ีอทิธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อขาวหอมมะลิบรรจุถุงตราฉัตรของผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร พบวา สถานภาพมีความสัมพันธ

กับปริมาณของขาวสารที่ซือ้อีกดวย 

สุภัค ภักดีโตดร และไกรชิต สุตะเมือง (2556) จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร

ที่แตกตางกน ไดแก เพศอายุ การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได และจํานวนสมาชิกมผีลตอแรงจูงใจ 

ในการบริโภคขาวอินทรียของผูบริโภคในวัยทํางานในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑลที่แตกตางกัน

พฤติกรรมผูบริโภคที่แตกตางกัน เชนเหตุผลในการเลอืกซือ้ ความถ่ีในการซื้อ เจาะจงย่ีหอ แหลงที่ซื้อ 

อิทธิพลในการเลือกซื้อ และระยะเวลาทีเ่ริ่มบรโิภค มีผลตอแรงจงูใจในการปจจัยสวนประสมการตลาด 

ที่ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑไดแกประโยชนผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ และตราสินคา ดานราคาดานชอง

ทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสรมิการตลาด มีผลตอแรงจงูใจในการบริโภคขาวอินทรียของ

ผูบริโภคในวัยทํางานในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกตางกันและปจจัยสวนประสมการตลาด

ที่ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ไดแก ประโยชนผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ และตราสินคาดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอแรงจงูใจในการบริโภคขาวอินทรียของผูบริโภคในวัย

ทํางานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางดานสถิติที่ระดับ 0.05 
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2.6 สมมติฐานการวิจัย 

1) ปจจัยสวนประชากรศาสตรที่ประกอบไปดวย เพศ อายุ อาชีพ รายได การศึกษา 

สถานภาพที่มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในจังหวัดนนทบุร ี

2) ปจจัยทางการตลาดที่ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคลากรผูใหบริการ ดานกระบวนการสงมอบบริการที่มคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมกบัการซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในจังหวัดนนทบุร ี

 

2.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

จากการศึกษาเอกสาร ตํารา ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ กับพฤติกรรมผูซื้อและปจจัยทาง 

การตลาด ซึง่พบวา การตัดสินใจใชบริการซื้อขาวสารข้ึนอยูกับลกัษณะสวนบุคคล ปจจัยดานพฤติกรรม

การซื้อขาวสาร (พลูศักด์ิ ริ้วทอง, 2550) และปจจัยทางการตลาด ศิริวรรณ เสรรีตัน และคณะ (2550 

อางใน ธนาพงศ คุณะวิริยะวงศ, 2554, หนา 22-24) ทําการศึกษาขอมูลในดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานการสงเสรมิการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการสงมอบบรกิารผูวิจัยไมไดนําดานการจัด

จําหนาย และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มาประมวลผลเปนกรอบแนวคิดในการ

วิจัย เน่ืองจากดานชองทางการจัดจําหนาย ทําเลที่ต้ัง ไมไดอยูในองคประกอบ เพราะใชรถเคลือ่นทีใ่น

การสงขาวสาร เพื่อใหเขาถึงแหลงชุมชน และผูบริโภคมากทีสุ่ด สวนดานการสรางและนําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ ยังไมใชคุณลักษณะสําคัญจึงไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจในการซื้อขาวสารแบบ

บริการสงถึงที่ เน่ืองจากตองการทราบวาการบริการสงขาวสารถึงที่ ที่องคการคลังสินคาอยากรบัทราบ

วาหากทางองคการคลังสินคาจะทําขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ จะมกีารตอบรบัจากผูบริโภคอยางไร

บางและดวยเหตุผลใด ตลอดจนชวงเวลาที่ตองการซือ้ เพื่อมาเปนขอมูลในการขายขาวสารแบบสงถึง 

ที่ตอไป 
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ภาพที่ 2.6: กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ตัวแปรอิสระ                                                               ตัวแปรตาม                                                                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซื้อขาวสาร 

- ตราสินคา 

- เหตุผลทีเ่ลือกตราสินคา 

- เลือกรบัประทานชนิดขาวสาร 

- ปริมาณในการซื้อ 

- วัตถุประสงคในการซือ้ 

- บุคคลที่มอีิทธิพลตอการซื้อ 

- ความถ่ีในการซื้อแตละครั้ง 

- สถานที่ซื้อขาวสารเปนประจํา 

- ระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจุถุง 

- บริการสงขาวสารถึงที่ดวยเหตุผล 

- ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา 

- ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา 

- เลือกบริการที่ตองการติดตอสงมอบ 

- บริการที่ตองการไดรับจากการสงขาวสาร 

(พูนศักด์ิ ริว้ทอง, 2550) 

 

 

ลักษณะสวนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- สถานภาพสมรส 

- รายไดตอเดือน 

 

ปจจัยทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานการสงเสรมิการตลาด 

- ดานบุคลากร 

- ดานกระบวนการสงมอบบริการ 

(ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ, 2550) 



บทท่ี 3 

วิธีการศึกษา 

 

การศึกษาปจจัยทาการตลาดที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง

ที่ในจังหวัดนนทบรุี ใชวิธีการศึกษาและรวบรวมขอมลูใชการรวบรวมขอมลูปฐมภูมิโดยการออก

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเขาถึงกลุมตัวอยางที่เปนตัวแทนประชากรที่ทําการศึกษาโดยผาน

ระเบียบวิธีการวิจัยในการหาจํานวนตัวอยางและวิธีการเลือกสุมตัวอยางรวมถึงการเลือกเกบ็ขอมลู

และใชวิธีการทางสถิติในการตรวจสอบสมมติฐานที่ต้ังข้ึนจากขอมูลที่เกบ็รวบรวมดังกลาวสําหรบัการ

วิจัยครั้งน้ีผูวิจัยใชวิธีการศึกษามีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

3.1 รูปแบบของการศึกษา           

3.2 แหลงขอมูลในการศึกษา          

3.3 ประชากรที่ศึกษา    

3.4 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

3.5 การทดสอบคุณภาพเครื่องมอื 

3.6 การเกบ็รวบรวมขอมูล 

3.7 การจัดทําขอมูล และวิเคราะหขอมลู 

3.8 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลู 

 

3.1 รูปแบบของการศึกษา 

เปนการศึกษาเชิงประยุกต (Apply Research) โดยทําการศึกษาเชิงพรรณนา (Descriptive 

Study) เพื่ออธิบายคุณลักษณะหรือปรากฏการณที่มีอยูใหชัดเจนมากข้ึนโดยระบุปจจัยหรือตัวแปร 

และทําการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) เพื่อใหเขาใจความสัมพันธที่มอียูในบรรดา 

ตัวแปรตาง ๆ 

 

3.2 แหลงขอมูลในการศึกษา 

3.2.1 แหลงขอมลูปฐมภูมิ (Primary Data) ในการศึกษาโดยขอมูลไดมาจากการตอบ

แบบสอบถามของผูที่เคยซื้อขาวสารโดยกําหนดคําถามใหครอบคลุมสาระวัตถุประสงคของการศึกษา

จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยมีข้ันตอนในการดําเนินการดังน้ี 

1) ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 

2) ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจนครบตามจํานวน 
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3) นําแบบสอบถามฉบบัทีม่ีคําตอบครบถวนสมบูรณมาทําการลงรหสัเพือ่นําไปประมวลผล

ดวยโปรแกรม SPSS เพื่อวิเคราะหและแปรผลขอมูลทางสถิติตอไป 

4) หาคาความเช่ือมั่น (Reliability) ของคําถามในแบบสอบถามโดยวิธีสัมประสิทธ์ิครอนแบ็ค 

อัลฟา (Cronbachs’ Alpha Coefficient) โดยสมัประสทิธ์ิครอนแบ็ค อัลฟา ของแบบสอบถามน้ีมีคา

ใกลเคียงกับ 1 แสดงวาแบบสอบถามมรีะดับความนาเช่ือถือที่ไดมาตรฐาน 

3.2.2 แหลงขอมลูทุติยภูม ิ(Secondary Data) ไดรวบรวมจากการศึกษาเอกสารงานวิจัยดังน้ี 

1) แนวคิดทฤษฎีตาง ๆ 

2) หนังสือพิมพวารสารสิง่พิมพตาง ๆ 

3) หนังสือทางวิชาการบทความสารนิพนธวิทยานิพนธและรายงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

3.3 ประชากรท่ีศึกษา 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครัง้น้ี คือผูบริโภคที่เปนลกูคาที่ซือ้ขาวสารบรรจุถุงในจงัหวัดนนทบุร ี

กลุมตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง 

ประชากร คือผูบริโภคที่เปนลกูคาที่ซื้อขาวสารบรรจุถุงในจังหวัดนนทบรุอีายุต้ังแต 20 ปข้ึนไป

เน่ืองจากเปนวัยที่เริ่มทํางานและสามารถเลือกซื้อขาวสารบรรจุถุงไดดวยตนเอง ซึง่ไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนนอน โดยอาศัยขอมลูจํานวนประชากรในจังหวัดนนทบุรี จํานวน 1,173,870 คน

(สํานักงานสถิติจงัหวัดนนทบุร,ี 2557) ดังน้ัน จึงใชวิธีการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางแบบ Yamane 

(1973) โดยยอมใหมีคาความเคลื่อนได 5% และความเช่ือมัน่ที่ 95% และกําหนดความมนัียสําคัญที่ 

0.05 ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางในครั้งน้ี และสามารถคํานวณตามสูตร ดังน้ี (สุทธนู ศรีไสย, 2551) 
 

n  = 
N 

   1 + N(e)2 

 

เมื่อ   โดย n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

N = จํานวนประชากร 

e = 0.05 ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 
 

          n  = 
1,173,870 

1+1,173,870(0.05)2 
 

 = 399.97  

= 400 คน 
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กลุมตัวอยาง จากการคํานวณ จํานวน 400 คน มีการเลือกตัวอยางจากผูบริโภคทั้ง 6 อําเภอ 

ของจังหวัดนนทบรุีจะใชการเลือกตัวอยางแบบช้ันภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยการสุม

ตัวอยางจากประชากรผูบริโภค จะทําการเลือกตัวอยางการเปรียบเทียบสัดสวน (Proportional 

Stratified Sampling) ซึ่งไดเก็บจากกลุมตัวอยางดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.1: จํานวนประชากรและกลุมตัวอยาง 

 

ลําดับ 
อําเภอจังหวัด

นนทบุร ี
จํานวนประชากร 

จํานวนกลุม

ตัวอยาง 

รอยละของกลุม

ตัวอยาง 

1 เมืองนนทบรุ ี 359,882 123 30.66 

2 ปากเกร็ด 236,218 80 20.12 

3 บางกรวย 122,033 42 10.40 

4 บางบัวทอง 259,337 88 22.09 

5 บางใหญ 135,171 46 11.51 

6 ไทรนอย 61,229 21 5.22 

 รวม 1,173,870   400 100.00 

ที่มา: สํานักสถิติจงัหวัดนนทบรุ.ี (2557). ประชากรจังหวัดนนทบุร.ี นนทบรุ:ี ผูแตง. 

 

3.4 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

การศึกษาครั้งน้ีผูศึกษาใชแบบสอบถามในการศึกษาแบบสอบถามที่ใชในการศึกษาแบง

ออกเปน 4 สวนดังน้ี 

สวนที ่1 ขอมูลทางดานปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ

สมรส ระดับรายไดตอเดือน ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check – List) 

 สวนที ่2 เปนคําถามเกี่ยวกบัระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจ

ซื้อขาวสารแบบสงถึงทีล่ักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) โดยเปน

คําถามแบบปดใหเลือกตอบเพียงขอเดียวแบงเปน 5 ระดับ ซึ่งมรีายละเอียดของการใหคะแนนดังน้ี 

 คะแนน     ระดับความสําคัญ 

 ระดับ 5 หมายถึง   ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ในระดับมากทีสุ่ด 

 ระดับ 4 หมายถึง   ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ในระดับมาก 

 ระดับ 3 หมายถึง   ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ในระดับปานกลาง 
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 ระดับ 2 หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ในระดับนอย 

 ระดับ 1 หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ในระดับนอยทีสุ่ด 

 โดยมีคําถามทั้งหมด 20 ขอ ซึ่งใชวัดแบบ Rating Scale โดยอาศัยทฤษฎีสวนประสมทาง 

การตลาดของธุรกจิบริการมาเปนแนวคิดแบงเปน 5 สวน ดังน้ี 

2.1) ดานผลิตภัณฑ (Product) มีองคประกอบ 4 ขอ ไดแก คุณภาพของขาวสาร รูปแบบ

ความสวยงามของบรรจุภัณฑ ขนาดของบรรจุภัณฑและตราย่ีหอมผีลตอการตัดสินใจซือ้ขาวสาร 

2.2) ดานราคา (Price) มีองคประกอบ 4 ขอ ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ราคา

ถูก วิธีการชําระเงินและระยะเวลาในการชําระเงิน 

2.3) ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) มีองคประกอบ 4 ขอ ไดแก การโฆษณา

ประชาสมัพันธใหเปนทีรู่จกัการ การมอบสทิธิพิเศษสําหรบัลูกคาที่เปนสมาชิก การจัดรายการสงเสรมิ

การขาย เชน การใหสวนลดเมื่อแนะนําลกูคาใหมหรือการไดรับคูปองสวนลดทันททีี่ซื้อผลิตภัณฑ 

2.4) ดานบุคลากรผูใหบริการ (People) มีองคประกอบ 4 ขอ ไดแก ความเอาใจใสของ

พนักงานขายมารยาทของพนักงานสงสินคา มารยาทของพนักงานขายและความรอบรูในผลิตภัณฑ 

2.5) ดานกระบวนการสงมอบบริการ (Process) มีองคประกอบ 4 ขอ ไดแก ความตรงตอ

เวลาในการสงสินคาความสะดวกในการติดตอพนักงานการบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวนและการ

แจงใหทราบลวงหนาเมือ่มีการเปลี่ยนแปลงขอตกลง 

สวนที ่3 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขาวสารของผูตอบแบบสอบถามลักษณะ

แบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check – List) 

 สวนที ่4 ขอมูลเกี่ยวกบัขอเสนอแนะและขอคิดเห็นอื่น ๆ ทดสอบสมมุติฐานแตกตางระหวาง

ขอมูลสวนบุคคลกบัปจจัยทางการตลาดทีม่ีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อขาวสารแบบสงถึงที่และ

ขอมูลพฤติกรรมการซื้อขาวสารกับความแตกตางของปจจัยทางการตลาดทีม่ีความสัมพันธกบัการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารแบบสงถึงทีโ่ดยใชสถิติเชิงอนุมาน 

 

3.5 การทดสอบคณุภาพเครื่องมือ 

 ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปหาคุณภาพของเครื่องมือโดยการหาความเช่ือมั่น (Reliability) ดังน้ี  

1) การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability) โดยการนําแบบสอบถามทีผ่านการปรับปรงุแกไข

แลวไปทดสอบกบักลุมตัวอยางทีม่ีลกัษณะใกลเคียงกบักลุมตัวอยางเปาหมายที่ใชในการวิจัยจํานวน  

40 คน โดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิครอนบาค แอลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยา 

วานิชยบัญชา, 2546, หนา 449) ในเกณฑที่อยูในระดับที่ยอมรับไดคือทีร่ะดับความเช่ือมั่นที่ α ≥ 0.7 

ที่ไดจากการสุมตัวอยางผูบริโภคที่ซื้อขาวสารบรรจุถุงในจังหวัดนนทบุรอีายุต้ังแต 20 ปข้ึนไป ไดคาความ

เช่ือมั่น 0.976 



53 

การทดสอบคาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใชคาสัมประสทิธ์ิครอนบาค แอลฟา (Cronbach’s 

Alpha Coefficient) ของแบบสอบถามจํานวน 40 ชุด ที่ไดจากการสุมตัวอยางผูบริโภคขาวสารบรรจุถุง

ในจังหวัดนนทบุรี จํานวน 40 คน ไดคาความเช่ือมั่น 0.976 ซึ่งถือวาแบบสอบถามอยูในระดับที่มีความ

เช่ือมั่นผานเกณฑที่ยอมรบัได คือ มีคาใกลเคียงกับ 1 แสดงวาแบบสอบถามมรีะดับความนาเช่ือถือที่ได

มาตรฐาน สามารถนําไปใชได 

2) ปรับปรงุแบบสอบถามใหเปนแบบสอบถามฉบับสมบูรณสําหรับนําไปใชเก็บขอมลูกบักลุม

ตัวอยางเปาหมายที่กําหนดไวตอไป 

 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

ใชการเก็บรวบรวมขอมลูดวยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเริ่มจากการแนะนําตนเองวา

เปนนิสิตจากมหาวิทยาลัยกรงุเทพตองการทําศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีความสมัพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงทีใ่นจงัหวัดนนทบรุี โดยเก็บแบบสอบถามเลือก

กลุมอายุต้ังแต 20 ข้ึนไป เน่ืองจากเปนวัยที่เริ่มทํางาน มีรายได และสามารถตัดสินใจเลือกซื้อขาวสาร

บรรจุถุงไดดวยตนเอง มีการเก็บแบบสอบถามตามหมูบาน ชุมชน และหางสรรพสินคาในจงัหวัด

นนทบุรี เพราะเปนจังหวัดที่เราอยู และมองเห็นวามหีมูบาน และชุมชนอยูมากซึง่จะทําใหการตอบมี

ความใกลเคียงสุด โดยการตอบแบบสอบถามจะใชเวลาประมาณ 5 นาที โดยจะสอบถามถึงความ

สะดวกทีจ่ะใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามกอนถายินดีใหความรวมมือผูศึกษาจงึจะเริม่ทํา

การสมัภาษณโดยทําการเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ต้ังแตวันที ่1 -15 

กุมภาพันธ 2559 

 

3.7 การจัดทําขอมลู และการวิเคราะหขอมูล 

การจัดทําขอมลู 

1) ทดสอบแบบสอบถามที่ไดทําการออกแบบไว (Pre-test) แลวดําเนินการแกไขขอบกพรอง

ของแบบสอบถามพรอมตรวจความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดวยวิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟา ครอนบาค 

(Cronbachs’ Alpha Coefficient) 

2) นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเกบ็ขอมูลจรงิ 

3) เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลวผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตองและ

สมบรูณของแบบสอบถามโดยจะเลอืกเฉพาะกลุมตัวอยางอยูในนนทบุร ี

4) นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหสั (Coding) ในแบบลงรหสั

สําหรับประมวลขอมลูดวยคอมพิวเตอร 
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5) นําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอรเพื่อประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS เพื่อ

วิเคราะหขอมูลตามสมมติฐานที่ต้ังไว 

การวิเคราะหขอมูล 

ทําโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปดวยคอมพิวเตอรสําหรับทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหเน้ือหาตาม

วัตถุประสงค โดยดําเนินการตามลําดับดังตอไปน้ี  

1) นําแบบสอบถามทัง้หมด มาตรวจความสมบรูณของแบบสอบถาม ทําการวิเคราะหขอมูล

ประมวลผล โดยใชโปรแกรมสําเรจ็รปู 

2) วิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ, อายุ, ระดับการศึกษาสงูสุด, อาชีพ,

รายรับเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ในรูปแบบการแจกแจงความถ่ีโดยคิดเปนคา 

รอยละ (Percentage) 

3) วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อขาวสาร

เปนแบบมาตราสวนประมาณคาตอบ (Rating Scale) ของ Likert ซึ่งจัดระดับการวัดขอมลูประเภท

อันตรภาคช้ัน (Interval Scale)  

การศึกษาครั้งน้ีไดกําหนดการใหคะแนนคําตอบของแบบสอบถามแบบใชสเกลความสําคัญมี

คําตอบเปนทางเลือก 5 ระดับ ซึ่งแตละระดับมีความหมายดังน้ี 

ระดับ 5 หมายถึง   ปจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับมากทีสุ่ด 

ระดับ 4 หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับมาก 

ระดับ 3 หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับปานกลาง 

ระดับ 2 หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับนอย 

ระดับ 1 หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับนอยทีสุ่ด 

เกณฑในการแบงความกวางของระดับคะแนนในแตละชวงคํานวณ (มัลลิกา ตนสอน, 2543,  

หนา 29) ดังน้ี 
 

ความกวางของแตละอันตรภาพช้ัน =   (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด) 

  จํานวนช้ัน 

=            (5 - 1) 

       5 

=              0.8 
 

การแปลผลความหมายคะแนนเฉลี่ยที่ไดมาจัดระดับความสาํคัญเปน 5 ระดับคือคาเฉลี่ยของ

คะแนนความหมาย 
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 คาเฉลี่ยต้ังแต     4.21 - 5.00    อยูในเกณฑเห็นดวยมากที่สุด 

คาเฉลี่ยต้ังแต      3.41 - 4.20   อยูในเกณฑเห็นดวยมาก 

คาเฉลี่ยต้ังแต      2.61 - 3.40   อยูในเกณฑเห็นดวยปานกลาง 

คาเฉลี่ยต้ังแต      1.81 - 2.60   อยูในเกณฑเห็นดวยนอย 

   คาเฉลี่ยต้ังแต      1.00 - 1.80   อยูในเกณฑเห็นดวยนอยที่สุด 

4) วิเคราะหพฤติกรรมการซื้อขาวสารบรรจุถุง ไดแก ตราสนิคาที่ทานบรโิภคอยู, เหตุผลในการ

เลือกตราย่ีหอ, เลือกรับประทานขาวชนิดใด, ซื้อขาวสารปรมิาณเทาใดตอครัง้, วัตถุประสงคในการซื้อ

ขาวสาร, บุคคลทีม่ีสวนในการตัดสินใจซื้อขาวสาร, ซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด, การเลือกสถานที่

ซื้อขาวสารบรรจุถุง, เห็นดวยกบัการมีบริการจัดสงขาวสารถึงที่หรือไม, ตองการบริการสงขาวสารแบบ

ถึงที่ดวยเหตุผลอะไร, ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา, ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา, เลือกบรกิารที่

ตองการติดตอสงมอบขาวสาร และบริการทีท่านตองการไดรบัจากการสงขาวสาร ในรปูแบบแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) โดยคิดเปนรอยละ 

5) การวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อขาวสาร และ

ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อขาวสาร โดยการทดสอบความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรอสิระ และตัวแปร โดยวิธีทดสอบของไค-สแควร (Chi-square) และทําการวิเคราะห

เปรียบเทียบ (Cross Tabulation) จากตัวแปรตนและตัวแปรตามที่มีความสมัพันธกัน โดยแจกแจง

ความถ่ี และรอยละ 

 

3.8 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

ในการวิจัยครัง้น้ีผูวิจัยไดใชสถิติในการวิเคราะหขอมลูดังตอไปน้ี 

1) สถิติพื้นฐาน 

1.1) การแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

1.2) คารอยละ (Percentage)  

1.3) คาเฉลี่ย ( )  

1.4) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  

2) สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 

2.1) วิเคราะหความสมัพันธระหวางขอมลูสวนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื้อขาวสาร  

มีลักษณะคําถามเปนแบบ Check List วิเคราะหโดยใชสถิติทดสอบและไค-สแควร (Chi-Square) 

และทําการวิเคราะหเปรียบเทียบ (Cross Tabulation) จากตัวแปรตนและตัวแปรตามที่มีความ 

สัมพันธกัน โดยแจกแจงความถ่ี และรอยละ 
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2.2) วิเคราะหความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อขาวสาร 

มีลักษณะคําถามเปนแบบ Rating Scale วิเคราะหโดยใชสถิติทดสอบ และไค-สแควร (Chi-square) 

และทําการวิเคราะหเปรียบเทียบ (Cross Tabulation) จากตัวแปรตน และตัวแปรตามที่มีความ 

สัมพันธกัน โดยแจกแจงความถ่ี และรอยละ 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาวิจัย เรือ่ง ปจจัยทางการตลาดทีม่ีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี โดยขอมลูไดมาจากการตอบแบบสอบถามของผูที่

เคยซื้อขาวสาร จํานวน 400 คน ซึ่งการแปลผลความหมายวิเคราะหขอมูลโดยการกําหนดสญัลกัษณ

ตาง ๆ และอักษรยอในการวิเคราะหขอมูลดังน้ี 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 n แทน จํานวนของกลุมตัวอยาง 

  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 

 S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 Sig แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

 df แทน ช้ันความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 

  แทน คาสถิติ Chi-square ที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

 *       แทน มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

H แทน สมมติฐาน 

 

4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมลู 

 ผูวิจัยนําเสนอผลการวิเคราะห เพือ่ตอบวัตถุประสงคของการวิจัย แบงออกเปน 4 สวน 

ประกอบดวย 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

สวนที่ 2 ปจจัยทางการตลาดทีม่ีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อขาวสาร 

สวนที่ 3 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขาวสาร 

สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐานและสรปุการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

 สวนท่ี 1 วิเคราะหขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

จากการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัลักษณะทาง

ประชากรศาสตร ซึง่ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ สถานภาพสมรส ระดับ
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รายไดตอเดือน นําเสนอเปนจํานวนความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ซึ่งผลการ

วิเคราะหขอมูลไดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

 

 เพศ             จํานวน (คน)          รอยละ 

 ชาย    140    35  

 หญิง    260    65 

 รวม    400    100 

  

จากตารางที่ 4.1 สรปุวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 65.00 เปนเพศ

ชาย รอยละ 35.00 

 

ตารางที่ 4.2: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ 

 

     อายุ           จํานวน (คน)    รอยละ 

ตํ่ากวา 20 ป    11   2.8 

20 –29 ป    69   17.3 

30–39 ป    145   36.3 

40-49 ป    103   25.8 

50-59 ป    46   11.5 

60 ป ขึ้นไป    26   6.5 

รวม     400   100 

  

จากตารางที่ 4.2 สรปุวาเมื่อจําแนกตามกลุมอายุสวนใหญ มีอายุ 30-39 ป คิดเปนรอยละ 

36.30 รองลงมา อยูในชวงอายุระหวาง 40-49 ป คิดเปนรอยละ 25.80 และอยูในชวง 20 –29 ป  

คิดเปนรอยละ 17.30 
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ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

 ระดับการศึกษา       จํานวน (คน)   รอยละ 

ตํ่ากวาปรญิญาตร ี   81   20.3 

ปริญญาตร ี    241   60.3 

ปริญญาโท    73   18.3 

สูงกวาปริญญาโท   5   1.3 

รวม     400   100 

  

จากตารางที่ 4.3 สรปุวาเมื่อจําแนกตามระดับการศึกษา พบวาสวนใหญอยูในระดับปริญญาตรี 

คิดเปนรอยละ 60.3 รองลงมาในระดับตํ่ากวาปรญิญาตรี คิดเปนรอยละ 20.3 และในระดับปรญิญาโท 

คิดเปนรอยละ 18.3  

 

ตารางที่ 4.4: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

 

 อาชีพ         จํานวน (คน)          รอยละ 

 นักเรียน/ นักศึกษา    25   6.3  

 พนักงานบริษัทเอกชน    106   25.5  

 ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ   167   41.8  

 ประกอบธุรกิจสวนตัว    55   13.8  

 พอบาน/ แมบาน    50   12.5 

 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ลูกจางรัฐวิสาหกิจ  1   0.3  

 รวม      400   100 

  

จากตารางที่ 4.4 สรปุวาเมื่อจําแนกตามอาชีพ พบวามอีาชีพขาราชการ/ พ.รฐัวิสาหกิจ  

คิดเปนรอยละ 41.8 รองลงมามีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 25.5 และมีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 13.8 
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ตารางที่ 4.5: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ 
 

 สถานภาพ        จํานวน (คน)         รอยละ 

 โสด     164   41   

 สมรส     205   51.3  

 หมาย/ หยาราง    121   7.8 

 รวม     400   100 

  

จากตารางที่ 4.5 สรปุวาเมื่อจําแนกตามสถานภาพ พบวาสวนใหญมสีถานภาพสมรส คิดเปน

รอยละ 51.3 สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 41 และสถานภาพหมาย/ หยาราง คิดเปนรอยละ 7.8 

 

ตารางที่ 4.6: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับรายไดตอเดือน 
 

 ระดับรายไดตอเดือน       จํานวน (คน)          รอยละ 

 ตํ่ากวา 10,001 บาท   28   7.1  

 10,001 – 20,000 บาท   87   21.8   

 20,001 – 30,000 บาท   121   30.3 

 30,001 – 40,000 บาท   86   21.5  

 40,000 บาท ขึ้นไป   78   19.5 

 รวม     400   100 

  

จากตารางที่ 4.6 สรปุวาเมื่อจําแนกตามรายได พบวาสวนใหญมรีายไดอยูในระดับ 20,001-

30,000 บาท คิดเปนรอยละ 30.3 รองลงมามีรายได 10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 21.8,  

มีรายได 30,001 – 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 21.5, มีรายได 40,000 บาท ข้ึนไป รอยละ 19.5 

และมรีายได ตํ่ากวา 10,001 บาท คิดเปนรอยละ 7.1 ตามลําดับ 

 

4.3 ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดท่ีมคีวามสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อขาวสาร 

 สวนท่ี 2 ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อขาวสาร  

 ปจจัยทางการตลาดที่มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซือ้ขาวสาร จําแนกตามสวนประสมทาง 

การตลาดของธุรกจิบริการแบงเปน 5 สวน ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) 

ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) ดานบุคลากรผูใหบริการ (People) ดานกระบวนการสง
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มอบบริการ (Process) ผูวิจัยนําเสนอการวิเคราะหขอมลู แบบคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.7: คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ปจจัยทาง   

       การตลาดของดานผลิตภัณฑ (Product) 

 

ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ        S.D.       ระดับความสาํคญั 

คุณภาพของขาวสาร   4.487  0.6790  มากท่ีสุด 

ความสวยงามของบรรจุภัณฑ  3.253  0.9492  ปานกลาง 

ขนาดของบรรจุภัณฑ   3.575  0.7654  มาก 

ตราสินคาเปนท่ีรูจัก   3.465  0.8279  มาก 

ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑรวม 3.695         0.6158  มาก 

 

 จากตารางที่ 4.7 ผูตอบแบบสอบถามมีความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดของดานผลิตภัณฑ 

(Product) โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.695 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ ไดแก  

สวนใหญเปนคุณภาพของขาวสาร คาเฉลี่ย = 4.487 รองลงมา ขนาดของบรรจุภัณฑ คาเฉลี่ย = 

3.575 ตราสินคาเปนทีรู่จกั คาเฉลี่ย = 3.465 และความสวยงามของบรรจุภัณฑ คาเฉลี่ย = 3.253 

 

ตารางที่ 4.8: คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ปจจัยทาง 

การตลาดของดานราคา (Price) 

 

ปจจัยการตลาดดานราคา         S.D.    ระดับความสําคญั 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา   4.235  0.6899  มากท่ีสุด 

ราคาถูกเมื่อเทียบกับคูแขง   3.832  0.6675  มาก 

รับชําระดวยบัตรเครดิต    3.292  0.9972  ปานกลาง 

การใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชาํระเงิน  3.215  1.0131     ปานกลาง 

ปจจัยการตลาดดานราคารวม   3.644  0.6445   มาก 
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 จากตารางที่ 4.8 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจยัทางการตลาดของดานราคา 

(Price) โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.644 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ ไดแก สวน

ใหญเปน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา คาเฉลี่ย = 4.235 รองลงมา ราคาถูกเมื่อเทียบกบัคูแขง 

คาเฉลี่ย = 3.832 รับชําระดวยบัตรเครดิต คาเฉลี่ย = 3.292 และการใหเครดิตยืดระยะเวลาในการ

ชําระเงิน คาเฉลี่ย = 3.215 

 

ตารางที่ 4.9: คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ปจจัยทาง 

การตลาดของดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ปจจัยการตลาดดานการสงเสรมิการตลาด        S.D.   ระดับความสําคญั 

การประชาสัมพันธใหขอมลูเพ่ือเปนท่ีรูจัก  3.503  0.7947  มาก 

การสงเสรมิการขายดวยการสะสมแตม  3.595  0.7330  มาก 

การสงเสรมิการขายดวยการใหสวนลด  3.580  0.9059  มาก 

หรือรับสวนลดทันทีเมื่อซื้อสินคา    

การโฆษณาดึงดูดความสนใจ   3.340  0.8580     ปานกลาง 

ปจจัยการตลาดดานการสงเสรมิการตลาดรวม 3.516  0.6750  มาก 

 

จากตารางที่ 4.9 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจยัทางการตลาดของดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.516 เมื่อพิจารณา

เปนรายขอ ไดแก สวนใหญเปนการสงเสริมการขายดวยการสะสมแตม หรือรบัสวนลดทันทเีมื่อซื้อ

สินคา คาเฉลี่ย = 3.595 รองลงมา การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลดทันที เมื่อซื้อสินคา คาเฉลี่ย 

= 3.580 การประชาสัมพันธใหขอมูลเพื่อเปนทีรู่จกั คาเฉลี่ย = 3.503 และการโฆษณาดึงดูดความ

สนใจ คาเฉลี่ย = 3.340 
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ตารางที่ 4.10: คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ปจจัย

ทางการตลาดของดานบุคลากรผูใหบริการ (People) 

 

ปจจัยการตลาดดานการบุคลากรผูใหบริการ        S.D.   ระดับความสําคญั 

ความเอาใจใสพนักงานขาย   3.660  0.9228  มาก  

มารยาทของพนักงานสงสินคา   3.590  0.8238  มาก 

มารยาทพนักงานขาย    3.635  0.9186  มาก 

ความรอบรูในสินคาของพนักงาน   3.450  0.8941  มาก 

ปจจัยการตลาดดานการบุคลากรผูใหบริการรวม 3.584  0.8373  มาก 

  

จากตารางที่ 4.10 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดของดาน

บุคลากรผูใหบริการ (People) โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.584 เมื่อพิจารณา

เปนรายขอ ไดแกสวนใหญเปน ความเอาใจใสพนักงานขาย คาเฉลี่ย = 3.660 รองลงมา มารยาท

พนักงานขาย คาเฉลี่ย = 3.635 มารยาทของพนักงานสงสินคา คาเฉลี่ย = 3.590 และความรอบรูใน

สินคาของพนักงาน คาเฉลี่ย = 3.450  

 

ตารางที่ 4.11: คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ปจจัย

ทางการตลาดของดานกระบวนการสงมอบบริการ (Process) 

 

ปจจัยการตลาดดานกระบวนการสงมอบบริการ                  S.D.    ระดับความสําคญั 

ความตรงตอเวลาในการสงสินคา    3.740   0.9162 มาก 

ความสะดวกในการติดตอเพ่ือขอรับบริการ  3.698   0.8933 มาก 

การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวน   3.578   0.9467 มาก 

การแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลง 3.567   0.9838 มาก 

ปจจัยการตลาดดานกระบวนการสงมอบบริการรวม 3.659   0.8717 มาก 

  

จากตารางที่ 4.11 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดของดาน

กระบวนการสงมอบบริการ (Process) โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.659 เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ ไดแก สวนใหญเปนความตรงตอเวลาในการสงสินคา คาเฉลี่ย = 3.740 

รองลงมา ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรับบริการ คาเฉลี่ย = 3.698 การบรกิารจัดสงสินคาใน
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กรณีเรงดวนคาเฉลี่ย = 3.578 และการแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมกีารเปลี่ยนแปลงขอตกลง คาเฉลี่ย 

= 3.567 

 

4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ีในเขต

จังหวัดนนทบุร ี

 สวนท่ี 3 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ีในเขตจังหวัด

นนทบุรี 

จากการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี ผูวิจัยวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซือ้

ขาวสารซึ่งประกอบดวย ตราสินคา เหตุผลที่เลือกตราสินคา ชนิด ปริมาณ วัตถุประสงค บุคคลที่มี

สวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ความถ่ีในการซื้อ สถานที่ในการซื้อ ระดับราคา เหตุผลที่ตองการใหมี

บริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ ชวงวัน-เวลาสงมอบ ชองทางบริการการติดตอในการสงมอบ 

บริการที่ตองการไดรับจากการสงขาวสาร นําเสนอเปนจํานวนความถ่ี (Frequency) และคารอยละ 

(Percentage) ซึ่งผลการวิเคราะหขอมูลไดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.12: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามตราสินคาขาวสาร

บรรจุถุงที่ทานบริโภคอยู 

 

ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงท่ีทานบริโภคอยู     จํานวน (คน)          รอยละ 

 ขาวตรามาบุญครอง    91   22.8  

 ขาวตราหงสทอง    79   19.8  

 ขาวตราเกษตร     14   3.5 

 ขาวตราฉัตรทอง     81   20.3 

 ขาวตราแสนดี     40   10 

 ขาวตราเบญจรงค    72   18 

 ขาวตรา อคส.     17   4.3 

 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ  QM,    6   1.5 

 ขาวกระสอบ, ขาวไรซเบอรรี)่ 

 รวม      400   100 
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จากตารางที่ 4.12 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทาน

บริโภคอยูของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนขาวตรามาบญุครอง จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 

22.80 รองลงมาเปนขาวตราฉัตรทอง จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.30 ขาวตราหงสทอง จํานวน 

79 คน คิดเปนรอยละ 19.80  

 

ตารางที่ 4.13: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลทีท่านเลือก

ตราสินคา 

 

 เหตุผลท่ีทานเลือกตราสนิคา       จํานวน (คน)  รอยละ 

ราคา     103   25.8 

บรรจุภัณฑ    5   1.3 

คุณภาพ     222   55.5 

โฆษณา     8   2 

สะดวก/ หาซื้องาย   45   11.3 

 เชื่อมั่นในตราสินคา   16   4 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ รสชาติ )  1   0.3 

รวม     400   100 

  

จากตารางที่ 4.13 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม เหตุผลทีท่านเลือกตราสินคา 

ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คุณภาพ จํานวน 222 คน คิดเปนรอยละ 55.50 รองลงมาราคา 

จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.80 สะดวก/ หาซื้องาย จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.30 
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ตารางที่ 4.14: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามปจจบุันทานเลอืก

รับประทานขาวชนิดใด 

 

ปจจุบันทานเลือกรับประทานขาวชนิดใด      จํานวน (คน)   รอยละ 

ขาวหอมมะล ิ     310   77.5  

ขาวธรรมดา       28   7 

ขาวกลอง       39   9.8 

ขาวเสริมวิตามิน หรือสมุนไพร     11   2.8  

 ขาวสาวไห       11   2.8  

 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...........                1            0.3  

 รวม      400   100 

 

จากตารางที่ 4.14 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ปจจบุันทานเลอืกรบัประทาน 

ขาวชนิดใด ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ขาวหอมมะล ิจํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 77.50 

รองลงมา ขาวกลอง จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.80 ขาวธรรมดา จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7 

 

ตารางที่ 4.15: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามทานซื้อขาวสาร

ขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง 

 

ทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง      จํานวน (คน)  รอยละ 

1 กิโลกรัม     23   5.8  

5 กิโลกรัม     216   54 

10 กิโลกรัม     130   32.5 

15 กิโลกรัม     16   4.0

 มากกวา 15 กิโลกรัม    15   3.8  

 รวม      400   100 
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จากตารางที่ 4.15 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณ

เทาใดตอครั้งของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน ขนาด 5 กิโลกรมั จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 

54.00 รองลงมาเปนขนาด10 กิโลกรัม จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.50 ขนาด 1 กิโลกรัม 

จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.80  

 

ตารางที่ 4.16: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคใน

การซื้อขาวสาร 
 

 วัตถุประสงคในการซื้อขาวสาร       จํานวน (คน)  รอยละ 

เพ่ือบริโภค     374   93.5  

เพ่ือประกอบการรานอาหาร   13   3.3  

เพ่ือจําหนาย     11   2.8 

เปนของฝาก     2   0.5  

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................   0   0  

 รวม      400   100 

  

จากตารางที่ 4.16 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม วัตถุประสงคในการซือ้ขาวสาร

ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพื่อบรโิภค จํานวน 374 คน คิดเปนรอยละ 93.50 รองลงมา

เปน เพื่อประกอบการรานอาหารจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.30 เพื่อจําหนาย จํานวน 11 คน 

คิดเปนรอยละ 2.80 

 

ตารางที่ 4.17: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลที่มสีวนรวม

ในการตัดสินใจซื้อขาวสาร 
 

บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสาร      จํานวน (คน)  รอยละ 

  ตัวเอง      258   64.5  

  พอแม/ ญาติพ่ีนอง    95   23.8  

  เพ่ือน      12   3.0 

  สามี/ ภรรยา     34   8.5  

  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................   1   0.3  

 รวม      400   100 
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จากตารางที่ 4.17 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม บุคคลที่มสีวนรวมในการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตัวเองจํานวน 258 คน คิดเปนรอยละ 64.50 

รองลงมาเปน พอแม/ ญาติพี่นองจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.80 สามี/ ภรรยา จํานวน 34 คน 

คิดเปนรอยละ 8.50  

 

ตารางที่ 4.18: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามทานซื้อขาวสาร

บรรจุถุงบอยเพียงใด 
 

 ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด  จํานวน (คน)  รอยละ 

  ทุกสัปดาห     10   2.5  

  1 ครั้ง/ เดือน     135   33.8  

  2-3 ครั้ง/ เดือน     51   12.8 

  มากกวา 1 เดือน/ ครั้ง    100   25  

  เมื่อขาวสารหมด    104   26 

 รวม       400   100 

 

จากตารางที่ 4.18 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จํานวน 1 ครั้ง/ เดือน จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 

33.80 รองลงมาเปนเมือ่ขาวสารหมดจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.00 มากกวา 1 เดือน/ ครั้ง 

จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25 

 

ตารางที่ 4.19: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานที่ในบรรจุถุง

ของทานการซื้อขาวสาร 
 

สถานท่ีในบรรจุถุงของทานการซื้อขาวสาร     จํานวน (คน)   รอยละ 

รานขายของชาํ      15   3.8  

รานคาสะดวกซื้อเชน เซเวนอีเลฟเวน 108 Shop  26   6.5  

ซุปเปอรมารเก็ตเชน ทอป  โฮมเฟรชมารช  142   35.5 

ดิสเคาตสโตร เชน โลตัส บิ๊กซ ี    177   44.3  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.19 (ตอ): แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานที่ใน

บรรจุถุงของทานการซื้อขาวสาร 

 

สถานท่ีในบรรจุถุงของทานการซื้อขาวสาร     จํานวน (คน)   รอยละ 

รานคาสงขาวสาร     34   8.5 

รถเรขายขาวสาร     2   0.5 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................    4   1.0 

รวม       400   100 

 

จากตารางที่ 4.19 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม สถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุ

ถุงของทาน ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลอืก ดิสเคาตสโตร เชน โลตัส บิ๊กซี จํานวน 177 คน 

คิดเปนรอยละ 44.30 รองลงมาเปนซุปเปอรมารเก็ต เชน ทอป โฮมเฟรชมารช จํานวน 142 คน  

คิดเปนรอยละ 35.50 รานคาสงขาวสาร จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  

 

ตารางที่ 4.20: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับราคาที่ซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม 

 

ระดับราคาท่ีซื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบน้ําหนักตอกิโลกรัม    จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 21 บาท/ กิโลกรัม     8  2.0 

21-30 บาท/ กิโลกรัม      122  30.5  

31-40 บาท/ กิโลกรัม      177  44.3 

41-50 บาท/ กิโลกรัม      85  21.3  

51 บาทขึ้นไป/ กิโลกรมั      8  2.0 

รวม        400  100 

 

จากตารางที่ 4.20 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจุ

ถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรมัของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกราคา 31-40 บาท/ กิโลกรัม 

จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.30 รองลงมาเปนราคา 21-30 บาท/ กิโลกรัม จํานวน 122 คน 

คิดเปนรอยละ 30.50 ราคา 41-50 บาท/ กิโลกรัม จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.30  
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ตารางที่ 4.21: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามคุณตองการใหมี

บริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

 

คุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุง       จํานวน (คน)  รอยละ 

            แบบถึงท่ีดวยเหตุผล 

ตองการความสะดวก     198   49.5  

ประหยัดเวลาไปทําอยางอ่ืนแทน    61   15.3  

เพ่ือลดภาระในการแบกน้ําหนักขาวสาร   89   22.3 

ไมตองออกไปเดินเลือกซื้อ    52   13  

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................    0   0 

รวม       400   100 

 

จากตารางที่ 4.21 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม คุณตองการใหมีบริการสง

ขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตองการความสะดวก 

จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.50 รองลงมาเปน เพื่อลดภาระในการแบกนํ้าหนักขาวสาร 

จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.30 ประหยัดเวลาไปทําอยางอื่นแทน จํานวน 61 คน คิดเปน 

รอยละ 15.30 

 

ตารางที่ 4.22: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามชวงวันที่สะดวกสง

มอบสินคา 

 

ชวงวันท่ีสะดวกสงมอบสินคา       จํานวน (คน)          รอยละ 

จันทร      28   7  

อังคาร      13   3.3  

พุธ      15   3.8 

พฤหัสบดี     8   2.0  

ศุกร      34   8.5 

เสาร      107   26.8 

อาทิตย      189   47.3 

วันหยุดนักขัตฤกษ    6   1.5 

รวม       400   100 
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จากตารางที่ 4.22 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา

ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ วันอาทิตย จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.30 รองลงมาเปน 

วันเสาร จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.80 วันศุกร จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  

 

ตารางที่ 4.23: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามชวงเวลาที่สะดวก

สงมอบสินคา 

 

ชวงเวลาท่ีสะดวกสงมอบสินคา        จํานวน (คน)  รอยละ 

ชวงเวลา 8.00 – 10.00 น.    132   33.0 

ชวงเวลา 10.01 – 12.00 น.    70   17.5  

ชวงเวลา 12.01 – 14.00 น.    55   13.8 

ชวงเวลา 14.01 – 16.00 น.    24   6.0  

ชวงเวลา 16.01 – 18.00 น.    119   29.8 

รวม       400   100 

 

จากตารางที่ 4.23 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา

ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ชวงเวลา 8.00 – 10.00 น. จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 

รองลงมาเปน ชวงเวลา 16.01 – 18.00 น. จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.80   

 

ตารางที่ 4.24: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามเลือกบรกิารที่ทาน

ตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

 

เลือกบริการท่ีทานตองการติดตอสงมอบขาวสาร      จํานวน (คน)  รอยละ 

Call Center      56   14 

E-mail       2   0.5  

Line       156   39.0 

Face Book      2   0.5  

Web Site      52   13.0 

เบอรติดตอโดยตรงกับรถสงขาวสาร   132   33.0 

รวม       400   100 
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จากตารางที่ 4.24 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม เลือกบรกิารที่ทานตองการ

ติดตอสงมอบขาวสารของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ Line จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.00 

รองลงมาเปน เบอรติดตอโดยตรงกับรถสงขาวสาร จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33 Call Center  

จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14 

 

ตารางที่ 4.25: แสดงจํานวนคาความถ่ี และคารอยละ ของกลุมตัวอยางจําแนกตามบริการที่ทาน

ตองการไดรับจากการสงขาวสาร 

 

บริการท่ีทานตองการไดรับจากการสงขาวสาร      จํานวน (คน)  รอยละ 

SMS แจงตอนจัดสง     90   22.5 

บริการดวนจัดสงขาวสารไดยามฉุกเฉิน   7   1.8 

ฟรีคาจัดสง      288   72.0 

เปลี่ยนขาวสารไดหากไมตรงตามสั่ง   15   3.8 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...........................................  0   0 

รวม       400   100 

 

จากตารางที่ 4.25 สรุปวาผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม บริการที่ทานตองการไดรับจาก

การสงขาวสารของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ฟรีคาจัดสง จํานวน 288 คน คิดเปนรอยละ 72.00 

รองลงมาเปน SMS แจงตอนจัดสง จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.50 เปลี่ยนขาวสารไดหากไม

ตรงตามสั่งจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.80  

 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 1 ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

สามารถเขยีนสมมติฐานไดดังนี ้

H0: ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

เขตจังหวัดนนทบรุ ี
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H1:  ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุร ี

 

ตารางที่ 4.26: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานตราสินคาขาวสารบรรจุถุงทีท่านบรโิภคอยู 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

     ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงท่ีทานบริโภคอยู 

          Asymp.Sig 

เพศ       8.145   0.320 

อาย ุ       36.587   0.395 

สถานภาพ      24.792   0.037* 

ระดับการศึกษา      24.145   0.286 

อาชีพ       51.223   0.038* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     24.537   0.653 

 

จากตารางที่ 4.26 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีในดาน

ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยู และพบวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตร ในดาน 

สถานภาพ อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี ในดานตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 
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ตารางที่ 4.27: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานเหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

             เหตุผลท่ีทานเลือกตราสินคา  

            Asymp.Sig 

เพศ       11.783   0.067 

อาย ุ       55.575   0.003* 

สถานภาพ      16.496   0.170 

ระดับการศึกษา      52.423   0.000* 

อาชีพ       63.637   0.000* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     82.653   0.000* 

 

จากตารางที่ 4.27 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ สถานภาพ ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดานเหตุผลทีท่านเลือกตราสินคา และพบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความ 

สัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ในดานเหตุผล

ที่ทานเลือกตราสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.28: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานปจจุบันทานเลือกรับประทานขาวชนิดใด 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

      ปจจุบันทานเลือกรับประทานขาวชนิดใด 

          Asymp.Sig 

เพศ       16.052   0.007* 

อาย ุ       60.444   0.000* 

สถานภาพ      30.217   0.001* 

ระดับการศึกษา      48.425   0.000* 

อาชีพ       34.606   0.096 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     68.866   0.000* 

 

จากตารางที่ 4.28 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดานปจจบุันทานเลือกรบัประทานขาวชนิดใดและพบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี 

ในดานปจจบุันทานเลือกรบัประทานขาวชนิดใด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.29: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานทานซื้อขาวสารขนาดปรมิาณเทาใดตอครั้ง 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

            ทานซื้อขาวสารขนาดปรมิาณเทาใดตอครั้ง 

          Asymp.Sig 

เพศ       7.265   0.123 

อาย ุ       34.834   0.021* 

สถานภาพ      15.833   0.045* 

ระดับการศึกษา      25.952   0.011* 

อาชีพ       47.085   0.001* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     52.843   0.000* 

 

จากตารางที่ 4.29 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ ไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดานทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้งและพบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี 

ในดานทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.30: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานวัตถุประสงคในการซื้อขาวสาร 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

           วัตถุประสงคในการซื้อขาวสาร  

          Asymp.Sig 

เพศ       1.708   0.635 

อาย ุ       16.030   0.380 

สถานภาพ      11.346   0.078 

ระดับการศึกษา      4.807   0.851 

อาชีพ       19.267   0.202 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     13.621   0.326 

 

จากตารางที่ 4.30 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัด

นนทบุรีในดานวัตถุประสงคในการซื้อขาวสาร ไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.31: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานบุคคลทีม่ีสวนรวมในการตัดสินใจซือ้ขาวสาร 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

           บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสาร 

          Asymp.Sig  

เพศ       2.758   0.599 

อาย ุ       32.653   0.037* 

สถานภาพ      19.093   0.014* 

ระดับการศึกษา      18.986   0.089 

อาชีพ       30.288   0.065 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     40.323   0.001* 

 

จากตารางที่ 4.31 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ ระดับการศึกษาและ อาชีพ ไมมีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรีในดานบุคคลที่มสีวนรวม

ในการตัดสินใจซื้อขาวสารและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน อายุ สถานภาพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี ในดานบุคคลที่มสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 
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ตารางที่ 4.32: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

       ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด 

          Asymp.Sig 

เพศ       11.405   0.022* 

อาย ุ       23.702   0.256 

สถานภาพ      6.109   0.635 

ระดับการศึกษา      12.215   0.429 

อาชีพ       41.587   0.003* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     18.851   0.276 

 

จากตารางที่ 4.32 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาและรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีใน

ดานทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใดและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ และ

อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี 

ในดานทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.33: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานสถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุถุงของทาน 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

             สถานท่ีในการซือ้ขาวสารบรรจุถุงของทาน 

          Asymp.Sig 

เพศ       2.881   0.824 

อาย ุ       64.782   0.000* 

สถานภาพ      20.258   0.062 

ระดับการศึกษา      32.436   0.020* 

อาชีพ       71.338   0.000* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     46.480   0.004* 

 

จากตารางที่ 4.33 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ สถานภาพ ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดานสถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุถุงของ

ทานและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัด

นนทบุรี ในดานสถานที่ในการซือ้ขาวสารบรรจุถุงของทาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.34: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานระดับราคาที่ซือ้ขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรมั 

 

     พฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

                 ระดับราคาท่ีซื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบน้าํหนัก 

          ตอกิโลกรัม 

          Asymp.Sig 

เพศ       12.422   0.014* 

อาย ุ       32.033   0.043* 

สถานภาพ      9.767   0.282 

ระดับการศึกษา      43.592   0.000* 

อาชีพ       48.827   0.000* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     63.192   0.000* 

 

จากตารางที่ 4.34 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน สถานภาพ ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีในดานระดับราคาที่ซือ้ขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบ

นํ้าหนักตอกิโลกรัมและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน มคีวามสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสง

ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี ในดานระดับราคาทีซ่ื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.35: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสมัพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัด

นนทบุรีดานคุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

             คุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุง 

              แบบถึงท่ีดวยเหตุผลอะไร  

          Asymp.Sig 

เพศ       13.312   0.004* 

อาย ุ       27.758   0.023* 

สถานภาพ      2.878   0.824 

ระดับการศึกษา      5.247   0.812 

อาชีพ       13.077   0.596 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     22.466   0.033* 

 

จากตารางที่ 4.35 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน สถานภาพ ระดับการศึกษา และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรีในดานคุณตองการใหมี

บริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไรและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ใน

ดาน เพศ อายุ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี ในดานคุณตองการใหมีบรกิารสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวย

เหตุผลอะไร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.36: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานชวงวันทีส่ะดวกสงมอบสินคา 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

             ชวงวันท่ีสะดวกสงมอบสินคา 

          Asymp.Sig 

เพศ       5.835   0.559 

อาย ุ       43.368   0.157 

สถานภาพ      21.263   0.095 

ระดับการศึกษา      28.735   0.121 

อาชีพ       42.579   0.177 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     41.452   0.049* 

  

 จากตารางที่ 4.36 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และอาชีพ ไมมีความ 

สัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรีในดานชวง

วันที่สะดวกสงมอบสินคาและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี ในดาน

ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.37: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานชวงเวลาทีส่ะดวกสงมอบสินคา 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

      ชวงเวลาท่ีสะดวกสงมอบสินคา  

          Asymp.Sig 

เพศ       10.392   0.034* 

อาย ุ       21.481   0.369 

สถานภาพ      4.829   0.776 

ระดับการศึกษา      14.546   0.267 

อาชีพ       32.193   0.041* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     10.311   0.850 

 

จากตารางที่ 4.37 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีใน

ดานชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคาและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศและอาชีพ 

มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี ในดาน

ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.38: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานเลอืกบริการที่ทานตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

          เลือกบริการท่ีทานตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

          Asymp.Sig 

เพศ       15.706   0.008* 

อาย ุ       38.159   0.045* 

สถานภาพ      11.748   0.302 

ระดับการศึกษา      30.453   0.010* 

อาชีพ       76.492   0.000* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     29.586   0.077 

  

 จากตารางที่ 4.38 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน สถานภาพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมมีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรีในดานเลือกบริการที่ทาน

ตองการติดตอสงมอบขาวสารและพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี ในดานเลือกบรกิารทีท่านตองการติดตอสงมอบขาวสารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.39: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรีดานบรกิารทีท่านตองการไดรบัจากการสงขาวสาร  

 

     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

       ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร  

           บริการท่ีทานตองการไดรบัจากการสงขาวสาร 

          Asymp.Sig 

เพศ       18.601   0.000* 

อาย ุ       16.779   0.332 

สถานภาพ      8.911   0.179 

ระดับการศึกษา      12.844   0.170 

อาชีพ       50.478   0.000* 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน     35.405   0.000* 

  

จากตารางที่ 4.39 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน อายุ สถานภาพ และระดับการศึกษา ไมมีความสมัพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรีในดานบริการทีท่าน

ตองการไดรับจากการสงขาวสาร และพบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ในดาน เพศ อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี ในดานบริการที่ทานตองการไดรับจากการสงขาวสาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ีในเขตจังหวัดนนทบุรี  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี 

สมมติฐานขอท่ี 2.1 

  H0: ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของขาวสาร ความสวยงามของบรรจุภัณฑ    

ขนาดของบรรจุภัณฑและตราสินคาเปนที่รูจัก ไมมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี
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H1: ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของขาวสาร ความสวยงามของบรรจุภัณฑ    

ขนาดของบรรจุภัณฑและตราสินคาเปนที่รูจัก มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุ

ถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

 

ตารางที่ 4.40: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทาง

การตลาดดานผลติภัณฑ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

เขตจังหวัดนนทบรุ ี

 

   ปจจัยทางการตลาด   พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี             

ดานผลิตภัณฑ     ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

          Asymp.Sig 

คุณภาพของขาวสาร    116.294   0.000* 

ความสวยงามของบรรจุภัณฑ       15.673    0.900 

ขนาดของบรรจุภัณฑ    25.051    0.403 

ตราสินคาเปนท่ีรูจัก    17.593    0.822 

ดานผลิตภัณฑรวม    22.812    0.531 

  

 จากตารางที่ 4.40 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในดาน ความสวยงามของบรรจุภัณฑ ขนาดของบรรจุภัณฑ และ

ตราสินคาเปนทีรู่จัก ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

เขตจังหวัดนนทบรุีไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และพบวา ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ในดานคุณภาพของขาวสาร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่

ในเขตจังหวัดนนทบรุี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 ผลจากการวิเคราะหความสมัพันธของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุีคา Asymp.Sig เทากับ 0.531 น่ัน คือ 

ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัด

นนทบุรีไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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สมมติฐานท่ี 2.2 

H0: ปจจัยทางดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคาราคาถูกเมื่อเทียบ

กับคูแขง รับชําระดวยบัตรเครดิต และการใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน ไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

H1: ปจจัยทางดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา ราคาถูกเมื่อเทียบ

กับคูแขง รับชําระดวยบัตรเครดิต และการใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

 

ตารางที่ 4.41: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทาง

การตลาดดานราคา กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุร ี

 

  ปจจัยทางการตลาด   พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี 

ดานราคา             ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

           

          Asymp.Sig 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา    36.947   0.005* 

ราคาถูกเมื่อเทียบกับคูแขง      22.621   0.542 

รับชําระดวยบัตรเครดิต     23.565   0.487 

การใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชาํระเงิน   28.173   0.253 

ดานราคารวม      35.793   0.321 

  

 จากตารางที่ 4.41 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางการตลาดดานราคา ในดานราคาถูกเมื่อเทียบกับคูแขง รับชําระดวยบัตรเครดิตและการให

เครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงินไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และพบวา ปจจัยทางการตลาด

ดานราคาในดาน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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 ผลจากการวิเคราะหความสมัพันธของปจจัยทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุีคา Asymp.Sig เทากับ 0.321 น่ัน คือ 

ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยทางการตลาดดาน

ราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี

ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

สมมติฐานท่ี 2.3 

H0: ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การประชาสมัพนัธใหขอมลูเพื่อเปน

ที่รูจกั การสงเสริมการขายดวยการสะสมแตม การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด หรอืสวนลด

ทันทีเมือ่ซื้อสินคาและการโฆษณาดึงดูดความสนใจ ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

H1: ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การประชาสมัพนัธใหขอมลูเพื่อเปน

ที่รูจกั การสงเสริมการขายดวยการสะสมแตมการสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด หรือสวนลด

ทันทีเมือ่ซื้อสินคาและการโฆษณาดึงดูดความสนใจ มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

 

ตารางที่ 4.42: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทาง

การตลาดดานการสงเสรมิการตลาด กับพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

 

ปจจัยทางการตลาด    พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

ดานการสงเสริมการตลาด            ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

           

          Asymp.Sig 

การประชาสัมพันธใหขอมลูเพ่ือเปนท่ีรูจัก   26.030   0.352 

การสงเสรมิการขายดวยการสะสมแตม     33.398   0.096 

การสงเสรมิการขายดวยการใหสวนลด    39.339   0.025* 

หรือสวนลดทันทีเมื่อซื้อสินคา      

การโฆษณาดึงดูดความสนใจ    20.973   0.640 

ดานการสงเสริมการตลาดรวม    30.775   0.278 
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 จากตารางที่ 4.42 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ในดานการสงเสริมการขายดวยการใหสวนลดหรือ

สวนลดทันที เมื่อซื้อสินคามีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

เขตจังหวัดนนทบรุี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และพบวา ปจจัยทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาดในดาน การประชาสัมพันธใหขอมูลเพื่อเปนที่รูจกั การสงเสริมการขายดวยการ

สะสมแตม และการโฆษณาดึงดูดความสนใจ ไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ผลจากการวิเคราะหความสมัพันธของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสรมิการตลาดกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรีคา Asymp.Sig เทากบั 

0.278 น่ัน คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยทาง

การตลาดดานการสงเสรมิการตลาด ไมมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐาน

ที่ต้ังไว 

 

สมมติฐานท่ี 2.4 

H0: ปจจัยทางดานบุคลากรใหบริการ ไดแก ความเอาใจใสพนักงานขาย มารยาท

ของพนักงานสงสินคา มารยาทพนักงานขายและความรอบรูในสินคาของพนักงาน ไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

H1: ปจจัยทางดานบุคลากรใหบริการ ไดแก ความเอาใจใสพนักงานขาย มารยาท

ของพนักงานสงสินคา มารยาทพนักงานขายและความรอบรูในสินคาของพนักงาน มีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุร ี
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ตารางที่ 4.43: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทาง

การตลาดดานบุคลากรใหบริการกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสง

ถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

 

ปจจัยทางการตลาด   พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

ดานบุคลากรผูใหบริการ     ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

           

          Asymp.Sig 

ความเอาใจใสพนักงานขาย    42.805   0.010* 

มารยาทของพนักงานสงสินคา      42.349   0.012* 

มารยาทพนักงานขาย     35.402   0.063 

ความรอบรูในสินคาของพนักงาน    24.202   0.450 

ดานบุคลากรผูใหบริการรวม    35.706   0.134 

  

จากตารางที่ 4.43 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรใหบรกิาร ในดานมารยาทพนักงานขาย และความรอบรูในสินคาของ

พนักงานไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัด

นนทบุรีไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพบวา ปจจยัทางการตลาดดานพนักงาน ในดาน 

ความเอาใจใสพนักงานขาย และมารยาทของพนักงานสงสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

ผลจากการวิเคราะหความสมัพันธของปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรใหบริการกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรีคา Asymp.Sig เทากบั 

0.134 น่ัน คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยทาง

การตลาดดานบุคลากรใหบริการ ไมมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบ

สงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีไมมนัียสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 
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สมมติฐานท่ี 2.5 

H0: ปจจัยทางดานกระบวนการการสงมอบบรกิาร ไดแก ความตรงตอเวลาในการสง

สินคา ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรบับริการ การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวนและการแจง

ใหทราบลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลงไมมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

H1: ปจจัยทางดานกระบวนการการสงมอบบรกิาร ไดแก ความตรงตอเวลาในการสง

สินคา ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรบับริการ การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวนและการแจง

ใหทราบลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลงมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

 

ตารางที่ 4.44: แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi–square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยทาง

การตลาดดานกระบวนการการสงมอบบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุร ี

 

ปจจัยทางการตลาด  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงท่ี

ดานกระบวนการการสงมอบบริการ   ในเขตจังหวัดนนทบุร ี

           

          Asymp.Sig 

ความตรงตอเวลาในการสงสินคา    37.035   0.043* 

ความสะดวกในการติดตอเพ่ือขอรับบริการ  22.152   0.570 

การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวน   26.745   0.316 

การแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลง 23.810   0.473 

ดานกระบวนการการสงมอบบริการรวม   27.529   0.350 

  

 จากตารางที่ 4.44 เมื่อพจิารณาคาสถิติทดสอบ Chi–square (X2 – test) เพื่อทดสอบวา

ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการการสงมอบบริการในดานความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรบั

บริการ การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวนและการแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมกีารเปลี่ยนแปลง

ขอตกลงไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัด

นนทบุรีไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพบวา ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการสงมอบ
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บริการในดาน ความตรงตอเวลาในการสงสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 ผลจากการวิเคราะหความสมัพันธของปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการสงมอบบริการ 

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีคา Asymp.Sig 

เทากับ 0.350 น่ัน คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการสงมอบบริการ ไมมคีวามสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลอง

กับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 

ตารางที่ 4.45: สรปุสมมติฐาน (1) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน 
สถิติท่ีใช

ทดสอบ 
sig 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

 เพศ มีความสัมพันธกับตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่

ทานบริโภคอยู 

Chi – Square 0.320 ปฏิเสธ 

 เพศ มีความสัมพันธกับเหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา  Chi – Square 0.067 ปฏิเสธ 

 เพศ มีความสัมพันธกับปจจุบันทานเลือก

รับประทานขาวชนิดใด 

Chi – Square 0.007 สอดคลอง 

 เพศ มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารขนาด

ปริมาณเทาใดตอครั้ง 

Chi – Square 0.123 ปฏิเสธ 

 เพศ มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการซ้ือ 

ขาวสาร  

Chi – Square 0.635 ปฏิเสธ 

 เพศ มีความสัมพันธกับบุคคลที่มีสวนรวมในการ 

ตัดสินใจซ้ือขาวสาร 

Chi – Square 0.599 

 

ปฏิเสธ 

 เพศ มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด 

Chi – Square 0.022 สอดคลอง 

 เพศ มีความสัมพันธกับสถานที่ในการซ้ือขาวบรรจุ

ถุงของทาน 

Chi – Square 0.824 ปฏิเสธ 

 เพศ มีความสัมพันธกับระดับราคาที่ซ้ือขาวสาร 

บรรจุถุงเม่ือเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม  

Chi – Square 0.014 สอดคลอง 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.45 (ตอ): สรุปสมมติฐาน (1) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน 
สถิติท่ีใช

ทดสอบ 
sig 

ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

 เพศ มีความสัมพันธกับคุณตองการใหมีบริการสง 

ขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

Chi – Square 

 

0.004 สอดคลอง 

 เพศ มีความสัมพันธกับชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา Chi – Square 0.559 ปฏิเสธ 

 เพศ มีความสัมพันธกับชวงเวลาที่สะดวกสงมอบ

สินคา 

Chi – Square 0.034 สอดคลอง 

 เพศ มีความสัมพันธกับเลือกบริการที่ทานตองการ

ติดตอสงมอบขาวสาร 

Chi – Square 0.008 สอดคลอง 

 เพศ มีความสัมพันธกับบริการที่ทานตองการไดรับ

จากการสงขาวสาร 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

หมายเหตุ แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติ ทีร่ะดับนอยกวาหรือเทากบั 0.05 

 

ตารางที่ 4.46: สรปุสมมติฐาน (2) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

อายุ มีความสัมพันธกับตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ 

ทานบริโภคอยู 

Chi – Square 0.395 ปฏิเสธ 

อายุมีความสัมพันธกับเหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา  Chi – Square 0.003 สอดคลอง 

อายุมีความสัมพันธกับปจจุบันทานเลือกรับประทาน

ขาวชนิดใด 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

อายุมีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารขนาดปริมาณ

เทาใดตอครั้ง 

Chi – Square 0.021 สอดคลอง 

อายุ มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการซ้ือขาวสาร Chi – Square 0.380 ปฏิเสธ 

อายุ มีความสัมพันธกับบุคคลที่มีสวนรวมใน 

การตัดสินใจซ้ือขาวสาร 

Chi – Square 0.037 

 

สอดคลอง 

อายุมีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด 

Chi – Square 0.256 ปฏิเสธ 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.46 (ตอ): สรุปสมมติฐาน (2) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

อายุมีความสัมพันธกับสถานที่ในการซ้ือขาวบรรจุถุง

ของทาน 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

อายุ มีความสัมพันธกับระดับราคาที่ซ้ือ 

ขาวสารบรรจุถุงเม่ือเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม  

Chi – Square 0.043 สอดคลอง 

อายุ มีความสัมพันธกับคุณตองการใหมีบริการสง

ขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

Chi – Square 

 

0.023 สอดคลอง 

อายุ มีความสัมพันธกับชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา Chi – Square 0.157 ปฏิเสธ 

อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา Chi – Square 0.369 ปฏิเสธ 

อายุ มีความสัมพันธกับเลือกบริการที่ทานตองการ

ติดตอสงมอบขาวสาร 

Chi – Square 0.045 สอดคลอง 

อายุ มีความสัมพันธกับบริการที่ทานตองการไดรับ

จากการสงขาวสาร 

Chi – Square 0.332 ปฏิเสธ 

หมายเหตุ แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติ ทีร่ะดับนอยกวาหรือเทากบั 0.05 

  

ตารางที่ 4.47: สรุปสมมติฐาน (3) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

3 สถานภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับ 

ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยู 

Chi – Square 0.037 สอดคลอง 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับเหตุผลที่ทานเลือกตรา

สินคา  

Chi – Square 0.170 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับปจจุบันทานเลือก

รับประทานขาวชนิดใด 

Chi – Square 0.001 สอดคลอง 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารขนาด

ปริมาณเทาใด 

ตอครั้ง 

Chi – Square 0.045 สอดคลอง 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.47 (ตอ): สรุปสมมติฐาน (3) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคใน 

การซ้ือขาวสาร  

Chi – Square 0.078 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับบุคคลที่มี 

สวนรวมในการตัดสินใจซ้ือขาวสาร 

Chi – Square 0.014 

 

สอดคลอง 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารบรรจุถุง

บอยเพียงใด 

Chi – Square 0.635 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับสถานที่ในการซ้ือขาว

บรรจุถุงของทาน 

Chi – Square 0.062 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับระดับราคาที่ซ้ือ 

ขาวสารบรรจุถุงเม่ือเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม  

Chi – Square 0.282 ปฏิเสธ 

สถานภาพมีความสัมพันธกับคุณตองการใหมี 

บริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวย 

เหตุผลอะไร 

Chi – Square 

 

0.824 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับชวง 

วันที่สะดวกสงมอบสินคา 

Chi – Square 0.095 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับชวงเวลาที่สะดวกสง

มอบสินคา 

Chi – Square 0.776 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับเลือกบริการที่ทาน

ตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

Chi – Square 0.302 ปฏิเสธ 

สถานภาพ มีความสัมพันธกับบริการที่ทานตองการ

ไดรับจากการสงขาวสาร 

Chi – Square 0.179 ปฏิเสธ 

หมายเหตุ แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติ ทีร่ะดับนอยกวาหรือเทากบั 0.05 
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หมายเหตุ แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติ ทีร่ะดับนอยกวาหรือเทากบั 

0.05 

ตารางที่ 4.48: สรปุสมมติฐาน (4) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัด

นนทบุรี 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับตราสินคาขาวสาร

บรรจุถุงที่ทานบริโภคอยู 

Chi – Square 0.286 ปฏิเสธ 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับเหตุผลที่ทานเลือก

ตราสินคา  

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับปจจุบันทานเลือก

รับประทานขาวชนิดใด 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสาร

ขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง 

Chi – Square 0.011 สอดคลอง 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับ 

วัตถุประสงคในการซ้ือขาวสาร  

Chi – Square 0.851 ปฏิเสธ 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับ 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือขาวสาร 

Chi – Square 0.089 

 

ปฏิเสธ 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสาร

บรรจุถุงบอยเพียงใด 

Chi – Square 0.429 ปฏิเสธ 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับสถานที่ในการซ้ือ

ขาวบรรจุถุงของทาน 

Chi – Square 0.020 สอดคลอง 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับระดับราคาที่ซ้ือ

ขาวสารบรรจุถุงเม่ือเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม  

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับคุณตองการใหมี

บริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

Chi – Square 0.812 ปฏิเสธ 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับชวง 

วันที่สะดวกสงมอบสินคา 

Chi – Square 0.121 ปฏิเสธ 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับชวงเวลาที่สะดวก

สงมอบสินคา 

Chi – Square 0.267 ปฏิเสธ 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับเลือกบริการที่ทาน

ตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

Chi – Square 0.010 สอดคลอง 

 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับบริการที่ทาน

ตองการไดรับจากการสงขาวสาร 

Chi – Square 0.170 ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.49: สรปุสมมติฐาน (5) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

อาชีพ มีความสัมพันธกับตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่

ทานบริโภคอยู 

Chi – Square 0.038 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับเหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับปจจุบันทานเลือก

รับประทานขาวชนิดใด 

Chi – Square 0.096 ปฏิเสธ 

อาชีพ มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารขนาด

ปริมาณเทาใดตอครั้ง 

Chi – Square 0.001 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการซ้ือ

ขาวสาร  

Chi – Square 0.202 ปฏิเสธ 

อาชีพ มีความสัมพันธกับบุคคลที่มีสวนรวม 

ในการตัดสินใจซ้ือขาวสาร 

Chi – Square 0.065 ปฏิเสธ 

อาชีพ มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด 

Chi – Square 0.003 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับสถานที่ในการซ้ือขาวบรรจุ

ถุงของทาน 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับระดับราคาที่ซ้ือ 

ขาวสารบรรจุถุงเม่ือเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม  

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับคุณตองการใหมีบริการสง

ขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

Chi – Square 

 

0.596 ปฏิเสธ 

อาชีพ มีความสัมพันธกับชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา Chi – Square 0.177 ปฏิเสธ 

อาชีพ  มีความสัมพันธกับชวงเวลาที่สะดวกสงมอบ

สินคา 

Chi – Square 0.041 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับเลือกบริการที่ทานตองการ

ติดตอสงมอบขาวสาร 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

อาชีพ มีความสัมพันธกับบริการที่ทานตองการไดรับ

จากการสงขาวสาร 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

หมายเหตุ แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติ ทีร่ะดับนอยกวาหรือเทากบั 0.05 
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ตารางที่ 4.50: สรปุสมมติฐาน (6) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

7 รายได มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

รายได มีความสัมพันธกับตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่

ทานบริโภคอยู 

Chi – Square 0.653 ปฏิเสธ 

รายได มีความสัมพันธกับเหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับปจจุบันทานเลือก

รับประทานขาวชนิดใด 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารขนาด

ปริมาณเทาใดตอครั้ง 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคใน 

การซ้ือขาวสาร 

Chi – Square 0.326 ปฏิเสธ 

รายได มีความสัมพันธกับบุคคลที่มี 

สวนรวมในการตัดสินใจซ้ือขาวสาร 

Chi – Square 0.001 

 

สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับทานซ้ือขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด 

Chi – Square 0.276 ปฏิเสธ 

รายได มีความสัมพันธกับสถานที่ในการซ้ือขาวบรรจุ

ถุงของทาน 

Chi – Square 0.004 สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับระดับราคาที่ซ้ือ 

ขาวสารบรรจุถุงเม่ือเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม  

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับคุณตองการใหมีบริการสง

ขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

Chi – Square 

 

0.033 สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับชวงวันที่สะดวกสงมอบ

สินคา 

Chi – Square 0.049 สอดคลอง 

รายได มีความสัมพันธกับชวงเวลาที่สะดวกสงมอบ

สินคา 

Chi – Square 0.850 ปฏิเสธ 

รายได มีความสัมพันธกับเลือกบริการที่ทานตองการ

ติดตอสงมอบขาวสาร 

Chi – Square 0.077 ปฏิเสธ 

รายได มีความสัมพันธกับบริการที่ทานตองการไดรับ

จากการสงขาวสาร 

Chi – Square 0.000 สอดคลอง 

หมายเหตุ แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติ ทีร่ะดับนอยกวาหรือเทากบั 0.05 
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ตารางที่ 4.51: สรปุสมมติฐาน (1) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของขาวสาร ความสวยงามของบรรจุภัณฑ ขนาดของบรรจุภัณฑ

และตราสินคาเปนที่รูจักมีความสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

 คุณภาพของขาวสาร. มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.000* สอดคลอง 

 ความสวยงามของบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.900 ปฏิเสธ 

 ขนาดของบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.403 ปฏิเสธ 

 ตราสินคาเปนที่รูจักมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัด

นนทบุรี 

Chi – Square 0.822 ปฏิเสธ 

 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ รวม มีความสัมพันธ มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.531 ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.52: สรปุสมมติฐาน (2) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

2 ปจจัยทางดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ราคาถูกเม่ือเทียบกับคูแขง  รับชําระดวย

บัตรเครดิต และการใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.005* สอดคลอง 

 ราคาถูกเม่ือเทียบกับคูแขง มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.542 ปฏิเสธ 

 รับชําระดวยบัตรเครดิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.487 ปฏิเสธ 

 การใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.253 ปฏิเสธ 

 ปจจัยทางดานราคา รวม มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.321 ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.53: สรปุสมมติฐาน (3) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

3 ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การประชาสัมพันธใหขอมูลเพื่อเปนที่รูจัก การสงเสริมการ

ขายดวยการสะสมแตม การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด หรือสวนลดทันทีเม่ือซ้ือสินคาและการ

โฆษณาดึงดูดความสนใจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี 

 การประชาสัมพันธใหขอมูลเพื่อเปนที่รูจัก มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.352 ปฏิเสธ 

 การสงเสริมการขายดวยการสะสมแตม มีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสง

ถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.096 ปฏิเสธ 

 การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด หรือสวนลด

ทันทีเม่ือซ้ือสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัด

นนทบุรี 

Chi – Square 0.025* สอดคลอง 

 การโฆษณาดึงดูดความสนใจ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.640 ปฏิเสธ 

 ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดรวม มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.278 ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.54: สรปุสมมติฐาน (4) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

4 ปจจัยทางดานบุคลากรผูใหบริการ ไดแก ความเอาใจใสพนักงานขาย มารยาทของพนักงานสงสินคา  

มารยาทพนักงานขายและความรอบรูในสินคาของพนักงาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

 ความเอาใจใสพนักงานขาย มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.010* สอดคลอง 

 มารยาทของพนักงานสงสินคา มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.012* สอดคลอง 

 มารยาทพนักงานขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.065 ปฏิเสธ 

 ความรอบรูในสินคาของพนักงาน มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.450 ปฏิเสธ 

 ปจจัยทางดานพนักงาน รวม มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.134 ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.55: สรปุสมมติฐาน (5) 

 

ลําดับท่ี สมมติฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

5 ปจจัยทางดานกระบวนการการสงมอบบริการ ไดแก ความตรงตอเวลาในการสงสินคา ความสะดวกใน

การติดตอเพื่อขอรับบริการ การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวนและการแจงใหทราบลวงหนาเม่ือมี

การเปล่ียนแปลงขอตกลงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี 

 ความตรงตอเวลาในการสงสินคา มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

ที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.043 สอดคลอง 

 ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรับบริการ มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.570 ปฏิเสธ 

 การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวน มีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสง

ถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.316 ปฏิเสธ 

 การแจงใหทราบลวงหนาเม่ือมีการเปล่ียนแปลง

ขอตกลง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ 

ซ้ือขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.473 ปฏิเสธ 

 ปจจัยทางดานกระบวนการการสงมอบบริการ รวมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี 

Chi – Square 0.350 ปฏิเสธ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 



บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา เรื่อง ปจจัยทางการตลาดทีม่ีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุี  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับความ 

สําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารแบบสงถึงที ่

โดยจําแนกตามพฤติกรรมการซื้อ การวิจยัครั้งน้ีเปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) กลุม

ตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งน้ีคือ ประชากร คือ ผูบริโภคทีเ่ปนลูกคาทีซ่ื้อขาวสารบรรจุถุงในจงัหวัด

นนทบุรี อายุต้ังแต 20 ปข้ึนไป เน่ืองจากเปนวัยทีเ่ริ่มทํางานและสามารถเลือกซือ้ขาวสารบรรจุถุงได

ดวยตนเอง จํานวน 400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

เครื่องมือที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมลูคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งแบงออกเปน 4 ตอน 

คือ สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน สวนที ่2 ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อ

ขาวสาร สวนที ่3 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขาวสาร และสวนที ่4 ขอคิดเห็นและ

ขอเสนอแนะ โดยผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองและใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเรจ็ทางสถิติ

วิเคราะหขอมูลคือ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (휒̅) คา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) วิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลกบัพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี และวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี วิเคราะหโดยใชสถิติทดสอบ

และไคสแควร (Chi-square) สามารถสรปุผลการศึกษาไดดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา    

ผลการศึกษาดานคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม และผลสรปุตามวัตถุประสงค ดังน้ี 

สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปดานลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามทีม่ี

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรพีบวา 

ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 260 คน คิดเปนรอยละ 65 มีอายุระหวาง 30 - 39 ป 

จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.30 ระดับการศึกษาปรญิญาตรี จํานวน 241 คน คิดเปนรอยละ 

60.30 ประกอบอาชีพ ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.80 

สถานภาพสวนบุคคล สมรส จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.30 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 

30,000 บาท จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.30 
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สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคตอปจจัยทางการตลาดทีม่ี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้ขาวสารแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุ ี

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ีจําแนกตามสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

บริการแบงเปน 5 สวน ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) ดานบุคลากรผูใหบริการ (People) ดานกระบวนการสงมอบบริการ 

(Process) โดยสามารถอธิบายและจําแนกไดดังตอไปน้ี 

1) ปจจัยทางการตลาดของดานผลิตภัณฑ (Product) โดยรวม อยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.695 เมื่อพิจารณาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑแตละดานแลวพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นในระดับสําคัญมากที่สุดในดาน คุณภาพของขาวสาร คาเฉลี่ยเทากับ 4.487 ขนาดของ

บรรจุภัณฑ คาเฉลี่ยเทากบั 3.575 ตราสินคาเปนที่รูจัก คาเฉลี่ยเทากบั 3.465 ตามลําดับ และความ

สวยงามของบรรจุภัณฑ คาเฉลีย่เทากับ 3.250 

2) ปจจัยทางการตลาดของดานราคา (Price) โดยรวม อยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.644 เมื่อพิจารณาปจจัยทางการตลาดดานราคาแตละดานแลวพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นในระดับสําคัญมากทีสุ่ดในดาน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา คาเฉลี่ยเทากบั 4.235 ราคา

ถูกเมื่อเทียบกับคูแขง คาเฉลี่ยเทากบั 3.832 รับชําระดวยบตัรเครดิต คาเฉลี่ยเทากบั 3.292 

ตามลําดับ และการใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน คาเฉลี่ยเทากับ 3.215 

3) ปจจัยทางการตลาดของดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวม อยูในระดับ

มากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.516 เมื่อพจิารณาปจจัยทางการตลาดดานการสงเสรมิการตลาดแตละ

ดานแลวพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับสาํคัญมากทีสุ่ดในดาน การสงเสริมการขาย

ดวยการสะสมแตม คาเฉลี่ยเทากับ 3.595 การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด หรือรบัสวนลดทันที

เมือ่ซื้อสินคา คาเฉลี่ยเทากับ 3.580 การประชาสัมพันธใหขอมูลเพื่อเปนทีรู่จกั คาเฉลี่ยเทากับ 3.503 

ตามลําดับ และ การโฆษณาดึงดูดความสนใจ คาเฉลี่ยเทากบั 3.340 

4) ปจจัยทางการตลาดของดานบุคลากรผูใหบรกิาร (People) โดยรวม อยูในระดับมากโดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.584 เมื่อพจิารณาปจจัยทางการตลาดดานดานบุคลากรผูใหบริการ (People) แตละ

ดานแลวพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับสาํคัญมากทีสุ่ดในดานความเอาใจใสพนักงาน

ขาย คาเฉลี่ยเทากบั 3.660 มารยาทพนักงานขาย คาเฉลี่ยเทากับ 3.635 มารยาทของพนักงานสงสินคา 

คาเฉลีย่เทากบั 3.590 ตามลําดับ และความรอบรูในสนิคาของพนักงาน คาเฉลีย่เทากบั 3.450 

5) ปจจัยทางการตลาดของดานกระบวนการสงมอบบริการ (Process) โดยรวม อยูในระดับ

มากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.659 เมื่อพจิารณาปจจัยทางการตลาดดานดานกระบวนการสงมอบบรกิาร 

(Process) แตละดานแลวพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับสําคัญมากทีสุ่ดในดาน 
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ความตรงตอเวลาในการสงสินคา คาเฉลี่ยเทากับ 3.740 ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรับบริการ 

คาเฉลี่ยเทากับ 3.698 การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวน คาเฉลี่ยเทากบั 3.578 ตามลําดับ และ

การแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลง คาเฉลี่ยเทากับ 3.567 

สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นทีม่ีตอพฤติกรรมการซื้อขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ี

การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีตอพฤติกรรมการซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

เขตจังหวัดนนทบรุี ไดแก ซึ่งประกอบดวย ตราสินคา เหตุผลที่เลือกตราสินคา ชนิด ปริมาณ วัตถุประสงค 

บุคคลที่มสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ความถ่ีในการซือ้ สถานที่ในการซือ้ ระดับราคา เหตุผลที่ตองการ 

ใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ ชวงวัน-เวลาสงมอบ ชองทางบริการการติดตอในการสงมอบ

บริการที่ตองการไดรับจากการสงขาวสาร นําเสนอเปนจํานวนความถ่ี (Frequency) และคารอยละ 

(Percentage) ซึ่งผลการวิเคราะหขอมูลไดดังน้ี 

1) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ตราสินคาขาวสารบรรจถุุงที่ทานบริโภคอยูของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปน ขาวตรามาบญุครอง จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.80 รองลงมาเปน

ขาวตราฉัตรทอง จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.30 ขาวตราหงสทอง จํานวน 79 คน คิดเปน 

รอยละ 19.80  

2) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม เหตุผลทีท่านเลอืกตราสนิคา ของผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญ คุณภาพ จํานวน 222 คน คิดเปนรอยละ 55.50 รองลงมาราคา จํานวน 103 คน คิดเปน 

รอยละ 25.80 สะดวก/ หาซื้องาย จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.30  

3) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ปจจบุันทานเลือกรับประทานขาวชนิดใด ของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ ขาวหอมมะล ิจํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 77.50 รองลงมา ขาวกลอง 

จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.80 ขาวธรรมดา จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7 

4) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ทานซื้อขาวสารขนาดปรมิาณเทาใดตอครัง้ของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปน ขนาด 5 กิโลกรมั จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54.00 รองลงมาเปน

ขนาด10 กิโลกรัม จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.50  ขนาด 1 กิโลกรัม จํานวน 23 คน คิดเปน

รอยละ 5.80  

5) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม วัตถุประสงคในการซื้อขาวสารของผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปน เพือ่บริโภค จํานวน 374 คน คิดเปนรอยละ 93.50 รองลงมาเปน เพื่อประกอบการ

รานอาหารจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.30 เพื่อจําหนาย จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.80  
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6) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสารของ

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตัวเองจํานวน 258 คน คิดเปนรอยละ 64.50 รองลงมาเปน พอแม/

ญาติพี่นองจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.80 สามี/ ภรรยา จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  

7) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด ของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ จํานวน 1 ครั้ง/ เดือน จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.80 รองลงมาเปน

เมื่อขาวสารหมดจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.00 มากกวา 1 เดือน/ ครั้ง จํานวน 100 คน  

คิดเปนรอยละ 25  

 8) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม สถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุถุงของทาน ของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเลอืก ดิสเคาตสโตร เชน โลตัส บิ๊กซี จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.30 

รองลงมาเปนซุปเปอรมารเก็ต เชน ทอป โฮมเฟรชมารช จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.50 

รานคาสงขาวสาร จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  

9) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ระดับราคาที่ซือ้ขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอ

กิโลกรัมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกราคา 31-40 บาท/ กิโลกรัม จํานวน 177 คน คิดเปน

รอยละ 44.30 รองลงมาเปนราคา 21-30 บาท/ กิโลกรัม จาํนวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.50  

ราคา 41-50 บาท/ กิโลกรัม จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.30  

10) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม คุณตองการใหมีบรกิารสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที ่

ดวยเหตุผลอะไรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตองการความสะดวก จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 

49.50 รองลงมาเปน เพื่อลดภาระในการแบกนํ้าหนักขาวสาร จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.30  

ประหยัดเวลาไปทําอยางอื่นแทน จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.30  

11) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคาของผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญ วันอาทิตย จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.30 รองลงมาเปน วันเสาร จํานวน 107 คน  

คิดเปนรอยละ 26.80  วันศุกร จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  

12) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ชวงเวลาทีส่ะดวกสงมอบสินคาของผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญ ชวงเวลา 8.00 – 10.00 น. จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 รองลงมาเปน ชวงเวลา 

16.01 – 18.00 น. จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.80   

13) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม เลือกบริการที่ทานตองการติดตอสงมอบขาวสารของ

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ Line จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.00 รองลงมาเปน เบอรติดตอ

โดยตรงกบัรถสงขาวสาร จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33 Call Center จํานวน 56 คน คิดเปน

รอยละ 14  
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14) ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม บริการทีท่านตองการไดรับจากการสงขาวสารของ

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ฟรีคาจัดสง จํานวน 288 คน คิดเปนรอยละ 72.00 รองลงมาเปน SMS 

แจงตอนจัดสง จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.50 เปลี่ยนขาวสารไดหากไมตรงตามสั่งจํานวน  

15 คน คิดเปนรอยละ 3.80   

สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมลูเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 1 ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุีจากการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ

ไคสแควร พบวา 

สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุ

ถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดาน ปจจุบันทานเลือกรับประทานขาวชนิดใดทานซื้อขาวสาร

บรรจุถุงบอยเพียงใดระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทยีบนํ้าหนักตอกิโลกรมั คุณตองการใหมี

บริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไรชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคาเลอืกบริการที่ทาน

ตองการติดตอสงมอบขาวสารบริการที่ทานตองการไดรับจากการสงขาวสาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

เพศไมมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

เขตจังหวัดนนทบรุีในดาน ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยูเหตุผลทีท่านเลือกตราสินคา 

ทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครัง้วัตถุประสงคในการซื้อขาวสาร บุคคลทีม่ีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารสถานที่ในการซื้อขาวบรรจุถุงของทานชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคาไมมนัียสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที ่1.2 อายุมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุ

ถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดานเหตุผลทีท่านเลือกตราสินคาปจจุบันทานเลอืกรบัประทาน

ขาวชนิดใดทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้งบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

สถานที่ในการซื้อขาวบรรจุถุงของทานระดับราคาที่ซือ้ขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม

คุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร เลือกบริการที่ทานตองการติดตอ

สงมอบขาวสารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

อายุไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

เขตจังหวัดนนทบรุีในดาน ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยูวัตถุประสงคในการซือ้ขาวสาร  

ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา ชวงเวลาทีส่ะดวกสงมอบสินคา 

บริการที่ทานตองการไดรับจากการสงขาวสารไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลอง 

กับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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สมมติฐานขอที่ 1.3 สถานภาพมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดาน ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบรโิภคอยูปจจุบัน

ทานเลอืกรบัประทานขาวชนิดใดทานซื้อขาวสารขนาดปรมิาณเทาใดตอครั้งบุคคลทีม่ีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานไว 

สถานภาพไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง

ที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีในดาน เหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา วัตถุประสงคในการซื้อขาวสาร ทานซื้อ 

ขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใดสถานที่ในการซื้อขาวบรรจุถุงของทานระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจุถุง 

เมื่อเทียบนํ้าหนักตอกโิลกรัม คุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคาชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคาเลือกบรกิารที่ทานตองการติดตอสง 

มอบขาวสารบริการที่ทานตองการไดรบัจากการสงขาวสารไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม

สอดคลองกบัสมมติฐานที่ไว 

สมมติฐานขอที่ 1.4 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีในดาน เหตุผลทีท่านเลือกตราสินคา ปจจบุันทาน

เลือกรบัประทานขาวชนิดใดทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้งสถานที่ในการซื้อขาวบรรจุถุง

ของทานระดับราคาทีซ่ื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัม เลือกบริการที่ทานตองการ

ติดตอสงมอบขาวสารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

ระดับการศึกษา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุีในดาน ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยูวัตถุประสงคใน

การซื้อขาวสาร บุคคลทีม่ีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสารทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใดคุณ 

ตองการใหมบีริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา 

ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา บรกิารที่ทานตองการไดรบัจากการสงขาวสารไมมีนัยสําคัญทาง 

สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 1.5 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดาน เหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา ปจจบุันทานเลือก

รับประทานขาวชนิดใด ทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด สถานที ่

ในการซื้อขาวบรรจุถุงของทานระดับราคาทีซ่ื้อขาวสารบรรจถุุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอ

กิโลกรัม ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคาเลือกบริการทีท่านตองการติดตอสงมอบขาวสารบริการที่ทาน 

ตองการไดรับจากการสงขาวสารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับที่ต้ังไว 
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อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่

ในเขตจังหวัดนนทบรุีในดาน ปจจบุันทานเลือกรบัประทานขาวชนิดใด  วัตถุประสงคในการซื้อ

ขาวสารบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสารคุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบ

ถึงที่ดวยเหตุผลอะไรชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคาไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม 

สอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 1.6 รายได มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรีในดาน เหตุผลที่ทานเลือกตราสินคา ปจจบุันทานเลือก

รับประทานขาวชนิดใด ทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด สถานที่ในการซื้อขาวบรรจุถุงของทานระดับราคาทีซ่ื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอ

กิโลกรัม ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคาเลือกบริการทีท่านตองการติดตอสงมอบขาวสารบริการที่ทาน 

ตองการไดรับจากการสงขาวสารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน 

ที่ต้ังไว 

รายได ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่

ในเขตจังหวัดนนทบรุีในดาน ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยู วัตถุประสงคในการซื้อ

ขาวสาร  ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใดชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคาเลอืกบริการที่ทาน

ตองการติดตอสงมอบขาวสารไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยทางการตลาดมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสาร

บรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี จากการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติไคสแควร พบวา 

สมมติฐานขอที่ 2.1 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของขาวสาร ความสวยงาม

ของบรรจุภัณฑ ขนาดของบรรจุภัณฑและตราสินคาเปนที่รูจักมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงทีใ่นเขตจงัหวัดนนทบุรี ซึง่แจกแจงเปนรายขอมีดังน้ี 

สมมติฐานขอที่ 2.1.1 คุณภาพของขาวสาร มีความสัมพันธกบัพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ในดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.1.2 ความสวยงามของบรรจุภัณฑ ไมมีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.1.3 ขนาดของบรรจุภัณฑ ไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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สมมติฐานขอที่ 2.1.4 ตราสินคาเปนที่รูจัก ตราสินคาเปนที่รูจัก ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี ไมมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.1.5 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑรวม ไมมีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.2 ปจจัยทางดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา 

ราคาถูกเมื่อเทียบกับคูแขง รบัชําระดวยบัตรเครดิต และการใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน  

มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรี ซึง่แจก

แจงเปนรายขอมีดังน้ี 

สมมติฐานขอที่ 2.2.1 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา มีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.2.2 ราคาถูกเมื่อเทียบกับคูแขง ไมมีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.2.3 รับชําระดวยบัตรเครดิต ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.2.4 การใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี ไมมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.2.5 ปจจัยทางดานราคารวม ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.3 ปจจัยทางดานการสงเสรมิการตลาด ไดแก การประชาสัมพนัธ

ใหขอมูลเพื่อเปนที่รูจัก การสงเสริมการขายดวยการสะสมแตม การสงเสรมิการขายดวยการใหสวนลด 

หรือสวนลดทันทีเมื่อซื้อสินคาและการโฆษณาดึงดูดความสนใจ มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุซีึ่งแจกแจงเปนรายขอมีดังน้ี 
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สมมติฐานขอที่ 2.3.1 การประชาสัมพันธใหขอมลูเพื่อเปนทีรู่จักไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี ไมมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.3.2 การสงเสรมิการขายดวยการสะสมแตม ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี ไมมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.3.3 การสงเสรมิการขายดวยการใหสวนลด หรือสวนลด

ทันทีเมือ่ซื้อสินคา มีความสัมพันธ กบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขต

จังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.3.4 การโฆษณาดึงดูดความสนใจ ไมมีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.3.5 ปจจัยทางดานการสงเสรมิการตลาดรวม ไมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุ ีไมมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.4 ปจจัยทางดานบุคลากรผูใหบริการ ไดแก ความเอาใจใส

พนักงานขาย มารยาทของพนักงานสงสินคา มารยาทพนักงานขายและความรอบรูในสินคาของ

พนักงาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัด

นนทบุรซีึ่งแจกแจงเปนรายขอมีดังน้ี 

สมมติฐานขอที่ 2.4.1 ความเอาใจใสพนักงานขาย มีความสมัพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.4.2 มารยาทของพนักงานสงสินคา มีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที ่2.4.3 มารยาทพนักงานขาย ไมมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 
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สมมติฐานขอที่ 2.4.4 ความรอบรูในสินคาของพนักงาน มีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.4.5 ปจจัยทางดานบุคลากรผูใหบริการรวม ไมมีความ 

สัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมนัียสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.5 ปจจัยทางดานกระบวนการการสงมอบบริการ ไดแก ความตรง

ตอเวลาในการสงสินคา ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรับบริการ การบริการจัดสงสินคาในกรณี

เรงดวนและการแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมกีารเปลี่ยนแปลงขอตกลงมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุซีึ่งแจกแจงเปนรายขอมีดังน้ี 

สมมติฐานขอที่ 2.5.1 ความตรงตอเวลาในการสงสินคา มีความสัมพันธกบั

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี มีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.5.2 ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรบับริการ ไมมีควา

สัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมนัียสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.5.3 การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวนไมมีความ 

สัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบุรี ไมมนัียสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานขอที่ 2.5.4 การแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลง

ขอตกลงไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัด

นนทบุรี ไมมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานขอที่ 2.5.5 ปจจัยทางดานกระบวนการการสงมอบบรกิารรวม 

ไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี ไมมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในจังหวัดนนทบุรี ผูวิจัยขอคนพบและประเด็นที่นาสนใจ นํามาอภิปราย 

ดังน้ี 

1) จากผลการวิจัยขอมลูดานลกัษณะประชากรศาสตร ผูบริโภคขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ใน

จังหวัดนนทบุรี สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 30 - 39 ป ระดับการศึกษาปรญิญาตรซีึ่งสอดคลอง

งานวิจัย จินตนา เพชรพงศ (2552) ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบรโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุ 30 – 39 ปสถานภาพโสด 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี  

2) ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซือ้ขาวสารแบบสงถึงที่

ในเขตจังหวัดนนทบรุีผลการวิจัยพบวา สวนประสมทางการตลาดของธุรกจิบริการแบงเปน 5 สวน 

ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) 

ดานบุคลากรผูใหบริการ (People) ดานกระบวนการสงมอบบรกิาร (Process) โดยสามารถอธิบายและ

จําแนกไดดังตอไปน้ี 

2.1) ผูบริโภคใหความสําคัญกบัปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคไดคํานึกถึง คุณภาพของขาวสาร ขนาดของบรรจุภัณฑ ตรา

สินคาเปนที่รูจัก ตามลําดับ และความสวยงามของบรรจุภัณฑ ซึ่งผลการศึกษาสอดคลองกบังานวิจัย

ของ วิภาวดี ทองสุข (2551) ไดศึกษาเรื่องปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อขาวสารบรรจุถุง

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดับมาก โดยการมภีาชนะบรรจุระบุการรบัรองมาตรฐานมี

สินคาหลายชนิดใหเลือกและขาวคุณภาพดี ซึ่งสอดคลองกับ นันทวัชร สัตโยภาส (2550) ไดศึกษา

เรื่องพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซื้อขาวสารบรรจุถุงในเมอืงเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคให

ความสําคัญในเรือ่งคุณภาพ ความสะอาด ความปลอดภัยของขาวสาร และการมเีครื่องหมายรบัรอง

คุณภาพของขาวสารมากทีสุ่ด 

2.2) ผูบริโภคใหความสําคัญกบัปจจัยดานราคา (Price) ในภาพรวมอยูในระดับมาก 

จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคไดคํานึกถึงราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา ราคาถูกเมื่อเทียบกบัคูแขง 

รับชําระดวยบัตรเครดิต ตามลําดับ และการใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน ซึ่งจะสอดคลอง

กับงานวิจัยของ สุชาดา รมไทรทอง (2551) ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ

เลือกซื้อขาวสารบรรจุถุงตรามาบญุครองของผูบรโิภคจังหวัดปทุมธานีพบวา ผูบริโภคจงัหวัดปทุมธานี

มีระดับความคิดเห็นในภาพรวมอยูในระดับมากเมื่อพจิารณาเปนรายดานพบวา ผูบริโภคมีความคิด 

เห็นอยูในระดับมาก 3 ดาน โดยคาเฉลี่ยสูงสุดตามลําดับคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคาดานชองทาง 

การจัดจําหนาย โดยพบวา ผูบรโิภคสวนใหญใหความคิดเหน็เกี่ยวกับขาวสารบรรจุถุงตรามาบญุครอง
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โดยภาพรวมอยูในระดับมาก คือ ขาวสารบรรจุถุงไดรบัการรับรองมาตรฐาน ความหลากหลายของ

ขนาดและรูปลักษณบรรจุภัณฑขาวสาร บรรจุภัณฑที่ใชบรรจุขาวสารปดสนิท การใหขอมลูเกี่ยวกับ

วิธีการหุง ขอมลูเกี่ยวกบัแหลงทีม่าและประเภทของขาวสารที่นํามาจําหนายและช่ือเสียงของตราย่ีหอ

ของผลิตภัณฑ 

2.3) ผูบริโภคใหความสําคัญกบัปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคไดคํานึกถึง การสงเสริมการขายดวยการสะสม

แตม การสงเสรมิการขายดวยการใหสวนลด หรอืรบัสวนลดทนัทีเมื่อซื้อสินคา การประชาสัมพันธให

ขอมูลเพื่อเปนทีรู่จัก ตามลําดับ และการโฆษณาดึงดูดความสนใจ ซึ่งจะสอดคลองกบังานวิจัยของ 

วงศพัฒนา ศรปีระเสริฐ และรุงศักด์ิ วิลามาศ (2554) ไดศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดทีม่ผีลตอ

พฤติกรรมการซื้อและบรโิภคขาวกลองของผูบริโภคในเขตอาํเภอเมือง จังหวัดมหาสารคามผลงานวิจัย

พบวา ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกีย่วกับปจจัยทางการตลาดในการซื้อและ

บริโภคขาวกลอง โดยภาพรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพจิารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก

ที่สุด จํานวน 4 ขอ และอยูในระดับมาก จํานวน 7 ขอ ซึ่งสามารถเรียงลําดับความสําคัญตามคาเฉลี่ย

จากมากไปหานอยได 5 ลําดับ ดังน้ี การประชาสัมพันธ เชน แผนพับ การออกราน สปอนเซอร การ

โฆษณาทางสื่อตาง ๆ เชน วิทยุ โทรทัศนนิตยสาร วารสาร กับพนักงานขายสุภาพมีอัธยาศัยดี การให

ขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา การแลกซื้อสินคาในราคาพิเศษ และมีการจัดกจิกรรมเพื่อใหเปนที่รูจักอยาง

ตอเน่ือง ตามลําดับซึง่ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่กําหนดไว ผลการวิจัยทีป่รากฏเชนน้ีอาจเปนเพราะ

การสงเสรมิการตลาดน้ันเปนรปูแบบของการสือ่ที่ทําใหผูบรโิภคสามารถรบัรูความแตกตางจากคูแขง 

รวมถึงวิธีการตาง ๆ ในการสรางทัศนคติที่ดีตอการเลือกซื้อ ผูวิจัยเห็นวา การสงเสรมิการตลาดเปนสิง่

ที่จําเปนและมีความสําคัญ เน่ืองจากจะทําใหผูบริโภคเกิดการรบัรูและจดจําในตัวผลิตภัณฑขางกลอง

อันจะนําไปสูความสําเรจ็ทางการตลาดที่ทําใหธุรกิจขาวกลองประสบผลสําเรจ็ทางการตลาด 

2.4) ผูบริโภคใหความสําคัญกบัปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ (People) ในภาพรวม 

อยูในระดับมาก จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคไดคํานึกถึงความเอาใจใสพนักงานขาย มารยาทพนักงาน

ขาย มารยาทของพนักงานสงสินคา ตามลําดับ และ ความรอบรูในสินคาของพนักงาน ซึ่งจะสอดคลองกบั

งานวิจัยของของ วรุตม ประไพพกัตร (2556) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการทีส่งผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครือ่งครัวในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดระยองผลงานวิจัยพบ ผูบริโภคเห็นดวยในระดับมากตอการใชปจจัยดานบุคคลโดยเฉพาะ

การที่พนักงานใหความสนใจและมีความกระตือรือรนในการใหบรกิาร มีมนุษยสัมพันธที่ดีย้ิมแยมแจมใส

และพูดจาดีมีความรูสามารถแนะนําบริการเรื่องการใชเครื่องครัว และการแตงกายเหมาะสม สุภาพดี 
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2.5) ผูบริโภคใหความสําคัญกบัปจจัยดานกระบวนการสงมอบบรกิาร (Process) 

ในภาพรวมอยูในระดับมาก จากการศึกษาพบวา ผูบรโิภคไดคํานึกถึงความตรงตอเวลาในการสงสินคา 

ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรับบริการ การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวน ตามลําดับ และ 

การแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลง ซึ่งจะสอดคลองกับงานวิจัยของ วรุตม 

ประไพพกัตร (2556) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการทีส่งผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครือ่งครัวในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระยอง

ผลงานวิจัยพบ ผูบริโภคเห็นดวยในระดับมากตอการใชปจจยัดานกระบวนการ โดยเฉพาะอยางย่ิงที่

ใบเสร็จที่ไดมาตรฐานเพื่อเปนหลกัฐานในการชําระเงิน การจัดคิวในการชําระเงินที่ดี มีบรรจสุินคาใส

ถุงหรือการบรรจสุินคาเพือ่ความสะดวกในการขนยายของลกูคามีการคืนเงินหรือเปลี่ยนสินคาในกรณี

ที่มีความผิดพลาดที่เกิดจากทางรานหรือผูผล 

3) จากผลการวิจัยพฤติกรรมการซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบุรจีาก

กลุมตัวอยางสวนใหญมีตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ผูบรโิภค คือ ขาวตรามาบุญครอง เหตุผลทีท่าน

เลือกตราสินคา เพราะคุณภาพปจจบุันทานเลือกรบัประทานขาวชนิดใด คือ ขาวหอมมะลิทานซือ้

ขาวสารขนาดปรมิาณเทาใดตอครัง้ ไดแก ขนาด 5 กิโลกรมั วัตถุประสงคในการซื้อขาวสารสวนใหญ

เปนเพื่อบริโภค บุคคลที่มสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสาร คือ ตัวเองทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอย

เพียงใด สวนใหญ จํานวน 1 ครั้ง/ เดือน สถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุถุงของทาน สวนใหญเลอืก 

ดิสเคาตสโตร เชน โลตัส บิ๊กซี ระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบนํ้าหนักตอกิโลกรัมสวนใหญ

เลือกราคา 31-40 บาท คุณตองการใหมบีริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไรของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ ตองการความสะดวกชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคาของผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญ วันอาทิตยชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคาของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ชวงเวลา 8.00 – 

10.00 น. เลือกบริการที่ทานตองการติดตอสงมอบขาวสารของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ Line 

บริการที่ทานตองการไดรับจากการสงขาวสารของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ฟรีคาจัดสง ซึ่งจะ

สอดคลองกบังานวิจัยของ สรียา อัชฌาสัย และลกัคณา วรศิลปชัย (2555) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผล

ตอพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑขาวสารบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร   

ผลงานวิจัยพบวา วัตถุประสงคในการซื้อเพื่อบริโภคอยางเดียว โดยเลือกซือ้ขาวหอมมะลิ 

เจาะจงเลือกซื้อย่ีหอ มาบญุครอง เพราะสะอาด/ ปลอดภัย โดยจะเลือกซื้อทีร่าคา 141-160 บาทตอ

ถุงจะซือ้ 2-3 ถุง ในการซื้อทีเ่ดือนละครัง้ แหลงที่ซือ้ที่ดิสเคานสโตร (บิ๊กซ,ี โลตัส ฯลฯ)  

 4) จากผลการวิจัยผูบรโิภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ  

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการ 

ตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจงัหวัดนนทบรุีในดานปจจุบันทานเลือกรับประทาน 

ขาวชนิดใด ทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง ระดับราคาที่ซือ้ขาวสารบรรจุถุงเมื่อเทียบ 



118 

นํ้าหนักตอกิโลกรัม เลือกบรกิารทีท่านตองการติดตอสงมอบขาวสารเหตุผลที่ทานเลอืกตราสินคา 

สถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุถุงของทานทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใดชวงเวลาทีส่ะดวกสง 

มอบสินคา บริการที่ทานตองการไดรับจากการสงขาวสารคุณตองการใหมีบริการสงขาวสารบรรจุถุง 

แบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไรตราสินคาขาวสารบรรจุถุงที่ทานบริโภคอยูบุคคลทีม่ีสวนรวมในการตัดสินใจ 

ซื้อขาวสาร (ยกเวน วัตถุประสงคในการซื้อขาวสารและชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา) ซึง่สอดคลอง 

กับงานวิจัยของ นฤมล อดิเรกโชติกลุ (2548) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงในกรงุเทพมหานคร” พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพมีความสัมพันธกับสื่อโฆษณา

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อระดับการศึกษามีความสัมพันธกบั ชนิดของขาวสารที่ซื้อราคาของขาวสารที่ซือ้

และแหลงจําหนายทีซ่ื้อขาวสารอาชีพมีความสมัพันธกับสื่อโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้รายไดตอ

เดือนมีความสมัพันธกับแหลงจําหนายที่ซือ้ขาวสารและสือ่โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้ ซึ่งยัง

สอดคลองกบังานวิจัยของ ธนาภรณ กันพวง (2556) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑทีม่ี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขาวหอมมะลิบรรจุถุงตราฉัตรของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา 

สถานภาพมีความสัมพันธกบัปริมาณของขาวสารทีซ่ื้ออีกดวย 

5) จากผลการวิจัยปจจัยทางการตลาดพบวาปจจัยทางดานผลติภัณฑ ไดแก คุณภาพของ 

ขาวสาร, ปจจัยทางดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ไดแก การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด หรือสวนลดทนัทีเมื่อซื้อสินคา ปจจัยดานบุคลากรผูให 

บริการ ไดแก ความเอาใจใสพนักงานขาย และมารยาทของพนักงานสงสินคา ปจจัยทางดานกระบวนการ

สงมอบบริการ ไดแก ความตรงตอเวลาในการสงสินคา มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในเขตจังหวัดนนทบรุี พบวาสอดคลองกบัผลการวิจัยของ อัครพล สรุิยะศักด์ิ

(2554) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มผีลตอความตองการของผูบรโิภคในการซื้อ

ขาวสารจากเครื่องขายอัตโนมัติในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของผูบรโิภค ดานผูที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจซื้อขาวสาร และเหตุผล

ที่ซื้อขาวสารรูปแบบน้ัน รวมทั้งยังสอดคลองกับผลการศึกษาของ สุภัค ภักดีโตดร และไกรชิต สุตะเมือง

(2556) ไดทําการศึกษาเรื่อง แรงจูงใจในการบริโภคขาวอินทรียของผูบริโภคในวัยทํา งานในเขตกรงุเทพฯ

และปริมณฑล พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดที่ประกอบดวยดานผลิตภัณฑไดแก ประโยชนผลิตภัณฑ

บรรจุภัณฑและตราสินคาดานราคาดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสรมิการตลาด มผีลตอ

แรงจงูใจในการบริโภคขาวอินทรียของผูบริโภคในวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางดานสถิติที่ระดับ 0.05 
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5.3 ขอเสนอแนะท่ีไดจากงานวิจัย 

 1) ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับคุณภาพของขาวสาร ซึ่งสอดคลอง

กับความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจถุุงแบบสงถึง โดยผูบริโภคสวนใหญเลอืก

รับประทานขาวหอมมะลิ ของตรามาบญุครอง และคุณภาพตองเปนไปตามมาตรฐานที่กําหนด 

 ดังน้ัน ผูประกอบการควรเนนในเรื่องของการพัฒนาคุณภาพของขาวสารเปนหลัก เชน   

ขนาดและรูปรางของเมล็ดขาว นํ้าหนักของเมล็ดขาว สีเปลอืกของเมล็ดขาวโดยขาวที่มีคุณภาพดี เชน

ความขาว ความใสและความเลือ่มมันของเมล็ดขาว โดยรองรับกบัมาตรฐานที่กําหนด    

 2) กลยุทธดานราคา พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ซึ่ง

สอดคลองกบัความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง โดยผูบริโภคเลือก

ซื้อขาวสารบรรจุถุงขนาด 5 กิโลกรัม ระดับราคาที่ซื้อขาวสารบรรจุถุง อยูที่ 21-30 บาท/ กิโลกรัม 

และมุงเนนไปยังกลุมผูบรโิภคที่มีรายไดครอบครัวเฉลี่ยต้ังแต 20,001 -30,000 บาทข้ึนไป เปนหลัก 

  ดังน้ัน ผูประกอบการควรเนนในเรื่องของราคาเหมาะสมเมือ่เทียบกับคุณภาพโดยลูกคาจะให

ความสําคัญที่ระดับราคา 21-30 บาท/ กิโลกรัม และมุงเนนไปยังกลุมผูบรโิภคที่มีรายไดครอบครัว

เฉลี่ยต้ังแต 20,001 -30,000 บาทข้ึนไป เปนหลัก 

 3) ดานสงเสรมิการตลาด พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการสงเสริมการขายดวยการ

ใหสวนลด หรือสวนลดทันทีเมือ่ซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกบัความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง โดยทราบขาวสารจากการประชาสัมพันธ  

 ดังน้ัน ผูประกอบการควรเนนในเรื่องของการสงเสรมิการขายดวยการใหสวนลด หรือจัด

กิจกรรมการลด แลก แจก แถม อยางตอเน่ืองผานทางการประชาสัมพนัธเปนหลกั  

 4) ดานบุคลากรผูใหบรกิาร พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความเอาใจใสของพนักงาน

ขาย และมารยาทของพนักงานสงสินคา ซึ่งสอดคลองกบัความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง ควรมกีารจัดฝกอบรมพนักงานใหมีความรูเกี่ยวกับสินคา เพื่ออธิบายใหกบั

ผูซื้อไดอยางไมเกิดขอสงสัย และพนักงานตองมีมนุษยสัมพันธที่ดี พูดจาสุภาพ ย้ิมแยมแจมใส

ตลอดเวลา 

 ดังน้ัน ผูประกอบการควรเนนในเรื่องการใหพนักงานมีความรอบรูเกี่ยวกบัสินคาใหมากเพื่อ

ตอบคําถามลูกคาเมื่อเกิดขอสงสัย ตลอดจนตองย้ิมแยม แจมใส และพูดจาสุภาพ เปนหลัก 

 5) ดานกระบวนการสงมอบบริการ พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกบัความตรงตอเวลาใน

การสงสินคา ซึง่สอดคลองกับความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึง 

โดยผูบริโภคเลือกซือ้ขาวสารบรรจุถุงขนาด 5 กิโลกรัม มกีารสัง่ซื้อ 1 ครั้ง/ เดือน มุงเนนเรื่องฟรีคา

จัดสง และติดตอทางไลนหรือเบอรติดตอกบัรถสงขาวสารโดยตรง ซึ่งจะตองสงขาวสารในวันเสารและ

อาทิตย เปนหลัก 
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 ดังน้ัน ผูประกอบการควรเนนในการตรงตอเวลาใหมาก มีการบริการฟรีคาจัดสง และตองให

ลูกคาติดตอไดสะดวกโดยตรงกบัรถสงขาวสาร โดยมุงเนนจดัสงวันเสารและอาทิตยใหได เปนหลัก 

 6) เพื่อเปนการรับรูวาการบรกิารสงขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ผูใชบริการที่จะซื้อมีความ

ตองการมากนอยเพียงใด และเหตุผลที่ตองการใหมี และอะไรเปนเหตุผลหลักที่ทําใหเกิดการตัดสินใจ

ในการเลือกซื้อซึง่จะเห็นไดวาราคามสีวนในการตัดสินใจอยูมากและมีการตัดสินใจดวยตัวเองเปนหลัก 

ซึ่งสถานทีเ่ลือกซือ้สวนใหญจะเปนตามดิสเคาตสโตร เชน โลตัส บิ๊กซี เปนอันดับตน ๆ ซึ่งคนยังไม

คอยคุนเคยกับการสัง่ซื้อขาวสารแบบสงถึงทีเ่พราะไมคอยพบเห็น แตดวยปจจบุันมีการสงขาวสาร

ลักษณะน้ีกันมากข้ึน อาจทําใหเปนอกีหน่ึงทางเลอืก เพื่อเปนการลดภาระของผูบริโภค ไมตองไปตอ

คิวรอซื้อสินคา และเปนการลดภาระในการแบกนํ้าหนักขาวสาร อีกทัง้เพื่อเปนการประหยัดเวลาใน

การซื้อสินคา 

 7) เพื่อเปนการรับรูความคิด ทัศนคติ ของผูบริโภควาอะไรทาํใหมีสวนในการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสนิคาและบุคคลใดมีสวนในการชวยตัดสินใจในการซื้อสินคาเพื่อใหรูวาการตัดสินใจของ

ผูบริโภคเปนในแนวทิศทางใด 

 8) หนวยงานทั้งภาครัฐและภาคเอกชนสามารถนํางานวิจัยทีค่นพบน้ีไปใชเปนขอมูลเพื่อให

เกิดประโยชนอันสูงสุดและยังนําไปวางแผนทางธุรกจิทีม่ีลกัษณะใกลเคียงกันเพื่อเปนการเพิ่มยอดขาย

สินคาและใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขันทางการตลาด 

 

5.4 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1) ควรทําการศึกษาความคิดเห็นของผูที่มีประสบการณ ที่เคยใชบริการซื้อขาวสารบรรจุถุง

แบบสงถึงที่ในปจจุบันเพื่อใหทราบขอมลู และความตองการของผูซือ้อยางแทจรงิเพื่อนํามาประยุกต

หรือปรบัปรุงใหการบรกิารที่ดีข้ึนเปนทีรู่จักแพรหลายมากข้ึน ตลอดจนเปนการเพิม่จํานวนผูใชบริการ

ซื้อขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที ่

2) ควรศึกษาการบรกิารดานอื่น ๆ เพิ่มเพื่อใหเกิดความพึงพอใจอันสงูสุด และศึกษาขอมูล

สินคาที่มลีักษณะใกลเคียงหรือเปนสินคาทดแทนกันไดเน่ืองจากหากเกิดสินคาจําเปนตองใชสามารถ

นํามาทดแทนกันไดเพือ่ไมใหเกิดความลาชา หรือความตองการในทันที เน่ืองจากเปนการเดินทางไป

ขายสินคาอยูแลวจะไดไมเสียโอกาส 

3) ควรศึกษาวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของธุรกิจทีส่งขาวสารถึงทีเ่พื่อ

เพิ่มประสิทธิภาพในการแขงขัน และชวยในการปรบักลยุทธทางการตลาดรองรับการเปลี่ยนแปลง

อยางรวดเร็วในปจจุบัน 
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4) ควรศึกษาพฤติกรรมการซือ้ขาวสารของผูบริโภคในแตละจังหวัด เน่ืองจากในแตละจังหวัด

มีลักษณะประชากร และพฤติกรรมที่แตกตางกัน ซึ่งหากทําการสํารวจศึกษาพฤติกรรมจะชวยทําให

ทราบขอมูลที่แทจริง 

5) ควรศึกษาแนวโนมและทิศทางการขายสินคาและสงสินคาเพิ่มเพื่อรองรับใหทันตอการ

ดําเนินการทางธุรกจิและทันตอเขากบัสถานการณทีเ่ปลี่ยนไปอยางรวดเร็วในอนาคต 

6) ควรศึกษาสวนประสมการตลาดใหครบทั้ง 7 P เพิ่ม เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข็งขันโดย

มุงเนนไปวิเคราะหที่ชองทางการจัดจําหนายเปนหลัก เพื่อหาชองทางขยายจุดบริการสงขาวสารถึงที่

เพิ่มจากนนทบุรี ใหมีตามแตละจังหวัด ตอไปเปนภูมิภาคเพือ่ใหครองตลาดมากข้ึน และเขาถึงแหลง

ชุมชนมากข้ึน 

7) วิเคราะหกลยุทธหาที่ต้ังจุดบริการเพิ่มเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริการ เชน ต้ังราน

ตามสถานที่ชุมชน รานสะดวกซื้อ เซเวน อเีลฟเวน 
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มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

Bangkok University 

แบบสอบถามเพ่ือการศึกษา 

ปจจัยทางการตลาดท่ีมคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุง 

แบบสงถึงท่ีในจังหวัดนนทบุร ี

 

คําชี้แจง แบบสอบถามน้ีไดจัดทาํข้ึนเพื่อเปนสวนหน่ึงของวิชาการวิจัยเชิงประยุกตทางธุรกจิ

ของนิสิตปรญิญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาวิจัยในเรื่องปจจัยทาง

การตลาดที่มีความสมัพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ขาวสารบรรจุถุงแบบสงถึงที่ในจงัหวัดนนทบุร ี

ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมอืจากทานในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีตามความเปนจริง 

ทั้งน้ีเพื่อเปนขอมลูอันเปนประโยชนแกผูประกอบธุรกจิ ผูแทนจําหนายขาวสารบรรจุถุงแบบสง

ถึงที่ไดทราบถึงความตองการของผูบริโภคเพือ่นําไปวางแผนดานธุรกิจและดานการตลาด โดย

แบบสอบถามจะประกอบดวย 4 สวนดังน้ี 

 สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร 

 สวนท่ี 2 ปจจัยทางการตลาดที่มีความสมัพันธกบัการตัดสินใจซือ้ขาวสาร 

 สวนท่ี 3 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขาวสาร   

สวนท่ี 4 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะ 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

คําชี้แจง กรุณาตอบคําถามตอไปน้ีโดยการทําเครือ่งหมาย  ลงในชองวางใหตรงกับความเปนจรงิ 

1. เพศ 

  1.1  ชาย     1.2  หญิง 

2. อายุ 

  2.1  ตํ่ากวา 20 ป    2.2  20 –29 ป  

  2.3  30–39 ป     2.4  40-49 ป 

  2.5  50-59  ป    2.6  60 ป ข้ึนไป 

 

 

ชุดท ี   

...................... 
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3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

  3.1  ตํ่ากวาปริญญาตร ี   3.2  ปริญญาตร ี  

  3.3  ปริญญาโท     3.4  สูงกวาปรญิญาโท 

4. อาชีพ 

  4.1  นักเรียน/ นักศึกษา    4.2  พนักงานบริษัทเอกชน 

  4.3  ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ  4.4  ประกอบธุรกจิสวนตัว 

  4.5  พอบาน/ แมบาน    4.6  อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ............... 

5. สถานภาพสมรส 

  5.1  โสด     5.2  สมรส   

  5.3  หมาย/ หยาราง 

6. ระดับรายไดตอเดือน 

  6.1  ตํ่ากวา 10,001 บาท   6.2  10,001 – 20,000 บาท  

  6.3  20,001 – 30,000 บาท   6.4  30,001 – 40,000 บาท 

  6.5  40,000 บาท ข้ึนไป  
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สวนท่ี 2 ปจจยัทางการตลาดที่มีความสมัพันธกบัการตัดสินใจซือ้ขาวสาร 

คําชี้แจง กรุณาตอบคําถามตอไปน้ีโดยการทําเครือ่งหมาย  ลงในชองวางใหตรงกับความเปนจรงิ 

 ระดับ 5  หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ ในระดับมากทีสุ่ด 

 ระดับ 4  หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ ในระดับมาก 

 ระดับ 3  หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ ในระดับปานกลาง 

 ระดับ 2  หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ ในระดับนอย 

 ระดับ 1   หมายถึง  ปจจัยน้ันมีความสําคัญในการตัดสินใจซือ้ ในระดับนอยที่สุด 

 

การตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุง 

ระดับความสาํคญั 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 
ดานผลิตภัณฑ 

7. คุณภาพของขาวสาร 

 

     

8. ความสวยงามของบรรจุภัณฑ 

 

     

9. ขนาดของบรรจุภัณฑ 

 

     

10. ตราสินคาเปนที่รูจัก      

ดานราคา 

11. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา 

      

12. ราคาถูกเมื่อเทียบกบัคูแขง 

 

     

13. รับชําระดวยบัตรเครดิต 

 

     

14. การใหเครดิตยืดระยะเวลาในการชําระเงิน      

ดานการสงเสริมการตลาด 

15. การประชาสัมพันธใหขอมลูเพื่อเปนทีรู่จัก 

 

     

16. การสงเสริมการขายดวยการสะสมแตม 

 

     

17. การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด หรือรับ

สวนลดทันทีเมือ่ซื้อสินคา 

 

     

18. การโฆษณาดึงดูดความสนใจ      
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การตัดสินใจซื้อขาวสารบรรจุถุง 

ระดับความสาํคญั 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

ดานบุคลากร 

19. ความเอาใจใสพนักงานขาย 

 

     

20. มารยาทของพนักงานสงสินคา 

 

     

21. มารยาทพนักงานขาย 

 

     

22. ความรอบรูในสินคาของพนักงาน      

กระบวนการสงมอบบริการ 

23. ความตรงตอเวลาในการสงสินคา 

 

     

24. ความสะดวกในการติดตอเพือ่ขอรบับริการ 

 

     

25. การบรกิารจัดสงสินคาในกรณีเรงดวน 

 

     

26. การแจงใหทราบลวงหนาเมื่อมกีารเปลี่ยนแปลง          

ขอตกลง 
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สวนท่ี 3 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อขาวสาร   

คําชี้แจง กรุณาตอบคําถามตอไปน้ีโดยการทําเครือ่งหมาย  ลงในชองวางใหตรงกับความเปนจรงิ  

27. ตราสินคาขาวสารบรรจุถุงทีท่านบริโภคอยู 

27.1  ขาวตรามาบญุครอง   27.2  ขาวตราหงสทอง 

 

27.3  ขาวตราเกษตร    27.4  ขาวตราฉัตรทอง 

 

27.5  ขาวตราแสนดี       27.6  ขาวตราเบญจรงค 

 

27.7  ขาวตรา อคส.    27.8  อื่น ๆ (โปรดระบุ).................................. 

 

28. เหตุผลที่ทานเลอืกตราสินคา  

28.1  ราคา     28.2  บรรจุภัณฑ 

28.3  คุณภาพ    28.4  โฆษณา 

28.5  สะดวก/ หาซื้องาย   28.6  เช่ือมั่นในตราสินคา  

28.7  อื่น ๆ (โปรดระบุ)................................... 

29. ปจจบุันทานเลือกรับประทานขาวชนิดใด  

29.1  ขาวหอมมะล ิ    29.2  ขาวธรรมดา 

29.3  ขาวกลอง    29.4  ขาวเสริมวิตามิน หรอืสมุนไพร 

29.5  ขาวสาวไห    29.6  อื่น ๆ (โปรดระบุ)................................. 

30. ทานซื้อขาวสารขนาดปริมาณเทาใดตอครั้ง 

30.1  1 กิโลกรัม    30.2  5 กิโลกรัม 

30.3  10 กิโลกรัม    30.4  15 กิโลกรัม 

30.5  มากกวา 15 กิโลกรัม 

31. วัตถุประสงคในการซื้อขาวสาร 

31.1  เพื่อบรโิภค    31.2  เพื่อประกอบการรานอาหาร 

31.3  เพื่อจําหนาย    31.4  เปนของฝาก  

31.5  อื่น ๆ (โปรดระบุ)...................................... 
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32. บุคคลที่มสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อขาวสาร 

32.1  ตัวเอง     32.2  พอแม/ ญาติพี่นอง 

32.3  เพื่อน     32.4  สามี/ ภรรยา 

32.5  อื่น ๆ (โปรดระบุ)................................................ 

33. ทานซื้อขาวสารบรรจุถุงบอยเพียงใด 

33.1  ทุกสัปดาห    33.2  1 ครั้ง/ เดือน 

33.3  2-3 ครั้ง/ เดือน    33.4  มากกวา 1 เดือน/ ครั้ง 

33.5  เมื่อขาวสารหมด 

34. สถานที่ในการซื้อขาวสารบรรจุถุงของทาน  

34.1  รานขายของชํา  34.2  รานคาสะดวกซื้อเชน เซเวน อีเลฟเวน 108 shop 

34.3  ซุปเปอรมารเก็ตเชน ทอป โฮมเฟรชมารช 34.4  ดิสเคาตสโตร เชน โลตัส บิ๊กซี  

34.5  รานคาสงขาวสาร   34.6  รถเรขายขาวสาร 

34.7  อื่น ๆ (โปรดระบุ).............................................. 

35. ระดับราคาทีซ่ื้อขาวสารบรรจุถุงเมือ่เทียบนํ้าหนักตอกิโลกรมั 

35.1  ตํ่ากวา 21 บาท / กิโลกรัม   35.2  21-30 บาท / กิโลกรัม 

35.3   31-40 บาท / กิโลกรัม   35.3   41-50 บาท / กิโลกรัม 

35.3   51 บาทข้ึนไป / กิโลกรมั    

36. คุณตองการใหมบีริการสงขาวสารบรรจุถุงแบบถึงที่ดวยเหตุผลอะไร 

36.1  ตองการความสะดวก   36.2  ประหยัดเวลาไปทําอยางอื่นแทน 

36.3  เพื่อลดภาระในการแบกนํ้าหนักขาวสาร 36.4  ไมตองออกไปเดินเลอืกซือ้ 

36.5  อื่น ๆ (โปรดระบุ)...........................................      

37. ชวงวันที่สะดวกสงมอบสินคา 

37.1  จันทร      37.2  อังคาร วันหยุด  

37.3  พุธ     37.4  พฤหัสบดี 

37.5  ศุกร     37.6  เสาร 

37.7  อาทิตย      37.8  วันหยุดนักขัตฤกษ 

38. ชวงเวลาที่สะดวกสงมอบสินคา 

38.1  ชวงเวลา 8.00 – 10.00 น.  38.2  ชวงเวลา 10.01 – 12.00 น. 

38.3  ชวงเวลา 12.01 – 14.00 น.  38.4  ชวงเวลา 14.01 – 16.00 น. 

38.5  ชวงเวลา 16.01 – 18.00 น. 
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39. เลือกบริการทีท่านตองการติดตอสงมอบขาวสาร 

39.1  Call Center    39.2  E mail 

39.3  Line    39.4  Face Book 

39.5  Web Site    39.6  เบอรติดตอโดยตรงกบัรถสงขาวสาร 

40. บริการที่ทานตองการไดรบัจากการสงขาวสาร 

40.1  SMS แจงตอนจัดสง    40.2  บริการดวนจัดสงขาวสารไดยามฉุกเฉิน  

40.3  ฟรีคาจัดสง    40.4  เปลี่ยนขาวสารไดหากไมตรง

ตามสั่ง 

40.5  อื่น ๆ (โปรดระบุ)........................................... 

 

สวนท่ี 4 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะ 

 

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

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

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

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

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

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

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

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

 

 

ขอขอบคุณในคําตอบของทานอยางยิ่ง 
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Reliability 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 

Cronbach's Alpha Based 

on Standardized Items N of Items 

.976 .976 20 
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Item-Total Statistics 

 

Scale  

Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Squared 

Multiple 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

คุณภาพของขาวสาร 65.90 217.323 .798 . .975 

ความสวยงามของบรรจุภัณฑ 66.05 218.767 .808 . .974 

ขนาดของบรรจุภัณฑ 66.03 218.640 .758 . .975 

ตราสินคาเปนที่รูจัก 66.03 219.358 .785 . .975 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 65.95 218.921 .811 . .974 

ราคาถูกเม่ือเทียบกับคูแขง 66.03 217.204 .843 . .974 

รับชําระดวยบัตรเครดิต 66.30 218.831 .703 . .975 

การใหเครดิตระยะเวลาในการชําระเงิน 66.35 217.054 .806 . .974 

การประชาสัมพันธใหขอมูลเพื่อเปนที่

รูจัก 

66.23 219.615 .730 . .975 

การสงเสริมการขายดวยการสะสมแตม 66.30 216.421 .793 . .975 

การสงเสริมการขายดวยการใหสวนลด 

หรือสวนลดทันทีเม่ือซ้ือสินคา 

66.28 217.025 .789 . .975 

การโฆษณาดึงดูดความสนใจ 66.15 218.490 .741 . .975 

ความเอาใจใสพนักงานขาย 66.08 215.251 .836 . .974 

มารยาทของพนักงานสงสินคา 66.13 215.138 .868 . .974 

มารยาทพนักงานขาย 66.13 214.369 .822 . .974 

ความรอบรูในสินคาของพนักงาน 66.15 214.951 .850 . .974 

ความตรงตอเวลาในการสงสินคา 65.90 214.451 .832 . .974 

ความสะดวกในการติดตอเพื่อขอรับ

บริการ 

65.98 213.307 .863 . .974 

การบริการจัดสงสินคาในกรณีเรงดวน 65.95 214.818 .860 . .974 

การแจงใหทราบลวงหนาเม่ือมีการ

เปล่ียนแปลงขอตกลง 

66.05 212.869 .852 . .974 
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