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บทคดัยอ่ 
 

การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์ 1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 2. เพ่ือศึกษาการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 3. เพ่ือศึกษาถึงความ
คิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ต่อผลิตภัณฑ์สาหร่ายทอดกรอบของเถ้า
แก่น้อยของผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
 ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจากประชากรที่เป็น กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาให้บริการเถ้าแก่น้อย
แลนด์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้เนื่องจากกลุ่มประชากรมีจ านวนไม่จ ากัด ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% ระดับความคลาดเคลื่อน + 5% ซึ่งได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน โดยจะสุ่ม
กลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยมีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
        ผลการศึกษาพบว่า  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซึ่งมีช่วงอายุมากกว่า 21-25 ปี สถานภาพเป็น
โสด ส่วนใหญ่อยู่ในระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา มีรายรับเฉลี่ย
ต่อเดือนอยู่ในช่วง 15001-20000 บาท การเลือกซื้อขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบจากร้านสะดวก
ซื้อมากท่ีสุด  รสชาติของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบมากที่สุดคือ รสดั้งเดิมส่วนใหญ่ การ
ซื้อสาหร่ายใน 1 เดือนคือ  2-5 ครั้ง พบว่าปริมานหรือขนาดของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก
ซื้อเป็นประจ าคือ 36 กรัมราคา 39 บาท ส่วนใหญ่ซื้อสาหร่ายครั้งละ 1 ซอง สาเหตุที่ชื่นชอบสาหร่าย
ทอดกรอบคือ รสชาติถูกปาก อร่อย  ยี่ห้อของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบคือ เถ้าแก่น้อย 
การ พิจารณาในการเลือกซ้ือสาหร่ายเถ้าแก่น้อย คือรสชาติที่อร่อยถูกปากพบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบส่วนใหญ่ ตัดสินใจซื้อด้วย ตัวเองช่องทางที่ท าให้
ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักสาหร่ายเถ้าแก่น้อย คือ สื่อ Social (Facebook,Instagram) 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยกลยุทธ์ด้านความหลงใหล 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย  ต่อมาคือ กลยุทธ์ด้านสินค้า 



ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย และ ต่อมาคือ กลยุทธ์ด้าน
ประชากร ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05 ในทางตรงกันข้าม กลยุทธ์ด้านหุ้นส่วนไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this study as follows. 1. To study the strategies of new 
businessman that affects the decision of purchasing Taokaenoi of consumers in 
Bangkok. 2. To study the purchasing decision for Taokaenoi of consumers in Bangkok. 
3. To study opinion of consumers in Bangkok against the strategies of new 
businessman concern in fried seaweed products of Taokaenoi.  
 The sampling of this study is the consumers that come to Taokaenoi Land in 
Bangkok. Due to unlimited sampling,  the researcher determine sampling size by 
using calculating table of Taro Yamane with confidence level at 95% and deviation 
level+/-5% and then the researcher get the sampling size 400 people as accidental 
sampling and also randomize set of sampling 400 people. 
 The study results shows that the consumers mostly are women, age over 21-
25 years old, status: single, educational background : bachelor’s degree, career: 
student, monthly income: 15,001-20,000 baht, the store that the sampling choose to 
buy fried seaweed the most: convenience store, the taste that the sampling prefer 
the most: original, frequency for buying in one month: 2-5 times, the quantity that 
the sampling prefer to buy: 36 grams 39 baht, 1 pack per time, the reason that the 
sampling like fried seaweed: delicious, the most favorite brand : Taokaenoi: the 
reason to choose Taokaenoi: delicious, the person that affects the decision: 
themselves, way that makes the sampling know Taokaenoi: social media (Facebook, 
Instragram). 
 The result of hypothesis shows that to use strategies creating new 
businessman affects the decision on purchasing Taokaenoi products at statistic level 
0.05.Firstly the Passion strategy, secondly Product strategy and also Population 
strategy affect decision on purchasing Taokaenoi products at statistic level 0.05. On 



the other hand, Partnership strategy doesn’t affect the decision of purchasing 
Taokaenoi products at statistic level 0.05. 
 
Keywords: Strategies Creating New Businessman, The Decision of Purchasing 
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การวิจัย จนกระทั่งการวิจัยครั้งนี้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี ผู้ศึกษาขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน
ที่กรุณาสละเวลาให้ข้อมูลในการตอบแบบสอบถาม รวมทั้งอาจารย์ท่านอ่ืนๆ ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้
ให้ และสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้สุดท้ายนี้ ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณ บิดา 
มารดา และสมาชิกในครอบครัว รวมทั้งเพ่ือนๆ ทุกท่านที่ให้ความช่วยเหลือและสนับสนุนเป็นก าลังใจ
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1.1 ความส าคัญและที่มาของปัญหาวจิยั 
 อาหารเป็นสิ่งที่ส าคัญต่อชีวิตมนุษย์ ซึ่งอาหารจัดอยู่ในปัจจัย 4 ซึ่งเป็นสิ่งที่มนุษย์ทุกคนต้อง
มีเพ่ือการด ารงชีวิตอยู่ การที่คนเรามีพฤติกรรมการบริโภคอาหารที่ดีก็จะส่งผลต่อสุขภาพ ท าให้เกิด
พัฒนาการที่ดีในทุกๆ ด้าน เช่น ร่างกายมีความแข็งแรง จิตใจสดใส มีสติปัญญาที่ดี ซึ่งอาหารในแต่ละ
ประเทศก็จะมีลักษณะแตกต่างกันตามวัตถุดิบรสชาติและวิธีการปรุงในประเทศไทยที่ส าคัญเลย ก็คือ 
ข้าวที่เป็นอาหารหลักของคนไทยมาอย่างช้านานแต่ในปัจจุบันวิธีการด าเนินชีวิตของคนได้
เปลี่ยนแปลง ไป ต้องท างานแข่งกับเวลาและต้องการความสะดวกรวดเร็ว รวมถึงการรับค่านิยมการ
บริโภคจากชาติตะวันตก หรือ รวมถึงประเทศในแทบเอเชีย ถึงท าให้เกิดการบริโภคสิ่งอ่ืนทดแทนข้าว  
ขนมขบเคี้ยว ก าลังเป็นที่ได้รับความนิยม และในตลาดปัจจุบันมีหลากหลายรูปแบบ หลายยี่ห้อ แต่ละ
ยี่ห้อก็จะมีรสชาติ และรูปแบบต่างกันออกไปจึงท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซ้ือได้หลายรูปแบบ ตามที่
ตัวเองชื่นชอบ ในปัจจุปันตลาดขนมขบเคี้ยวในประเทศไทย มีการแข่งขันทางการตลาดสูง มีอัตราการ
เติบโตที่เพ่ิมชึ้น ทุกปี โดยมีมูลค่าการตลาดสูงถึง 2.9 หมื่นล้านบาท หรือคิดเป็น 1.42 ของตลาดโลก 
ในขณะที่การแข่งขันในธุรกิจอาหารทานเล่นยังคงมีผู้ประกอบการหน้าใหม่ตบเท้าเข้ามาเป็นจ านวน
มาก แต่การเข้าชิงชัยของธุรกิจขนมคบเคี้ยวยังไม่ใช่เรื่องง่าย เพราะการบริโภคขนมยังติดอยู่กับ
โฆษณาและความสะดวกสบายในการซื้อ อาทิ ประเภทมันฝรั่งที่คิดเป็น 34% ของตลาดนี้ยอดขาย
ยังคงกระจุกตัวสองบริษัทครองส่วนแบ่งตลาดรวมกันถึง 90 % การวิเคราะห์ของตลาดขนมคบเข้ียวที่
ส าคัญยังมีปัจจัยส าคัญอ่ืนๆ อาทิ ความผันแปรตามภาวะเศรษฐกิจ การท าโปรโมชั่นต่างๆ การจัดชิง
โชค กระแสการให้ความส าคัญกับคุณค่าอาหาร และ แนวโน้มของผู้บริโภคท่ีจะทดลองหรือยอมรับ
สินค้าใหม่ๆ และความลดลงของความจงรักภักดีต่อแบรนด์สูง (Brand Loyalty) (พรพรรณ  
ปัญญาภิรมย์, 2558)     
  ส าหรับการแข่งขันกันในตลาดขนมคบเคี้ยว บริษัทต่างๆ ต่างหากลยุทธ์ทางการตลาดมาเพ่ือ
พัฒนา ผลิตภัณฑ์ของตนเอง โดยการท า Package ให้มีความสวยงาม มีการพัฒนาการขาย รวมถึง
โปรโมชั่นต่างๆ เพื่อที่จะสร้างความได้เปรียบเหนือผู้แข่งรายอื่น โดยเน้นสารอาหารที่มีคุณค่าเข้าถึง
กลุ่มผู้บริโภคท่ีเน้นด้านสุขภาพเป็นหลัก 

ในการศึกษา การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้า
แก่น้อย ซึ่งการเลือกซ้ือนั้น อาจมีผลมาจากพฤติกรรมหรือการเลือกซื้อที่ผ่านมามาใช้เป็นสาเหตุที่ท า
ให้เกิดการตัดสินใจซื้อ เช่น รสชาติ ราคา ลักษณะนิสัยส่วนตัว รวมถึงลักษณะด้านการไว้วางใจ ก็จะ
ส่งผลต่อการเลือกซ้ือเช่นกัน กลยุทธ์การสร้างธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
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Entrepreneur) ที่ไม่เหมือนใครตามแบบฉบับของ ต๊อบ ซึ่งต่างจาก 4P ของการตลาดทั่วไป คือ 
ความหลงใหล (Passion) ตัวสินค้า (Product) คน (People) และหุ้นส่วน (Partnership) และนี่ก็คือ 
กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ หรือ 4P ในแบบของเถ้าแก่น้อยซึ่งท าให้บริษัทประสบความส าเร็จ
เป็นอย่างมาก ผู้วิจัยจึงคิดว่า การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของเถ้าแก่น้อย 

 แต่การศึกษานี้ถ้ามองในมุมมองของผู้บริโภค ผู้บริโภคอาจจะยังเห็นไม่ค่อยชัดเจนมากนักใน
เรื่องของกลยุทธ์ดังกล่าว เนื่องจากไม่ได้ให้ความส าคัญกับกลยุทธ์ภายใน หรือ หลักการในการท า
ธุรกิจ มากเท่าไหร่ แต่คนส่วนใหญ่รู้จักคุณต๊อบ ในชื่อของวัยรุ่นพันล้าน หรือ ผู้ที่ประสบความส าเร็จ
ทางธุรกิจในขนาดที่อายุยังน้อย โดยทางบริษัท GTH ได้แรงบันดาลใจจากชีวิตของคุณต๊อบ มาสร้าง
เป็นภาพยนตร์ชื่อว่า” Top Secret วัยรุ่นพันล้าน” ท าการฉายในโรงภาพยนตร์ทั้งในไทยและ
ต่างประเทศ สร้างรายได้จ านวนมาก ท าให้ผู้คนรู้จักชีวิตของคุณต๊อบ เถ้าแก่น้อย ตั้งแต่ก่อนเริ่มท า
ธุรกิจจนถึงความพยายามในการท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จและภาพยนตร์เรื่องนี้ท าให้ผู้คนจ านวน
มาก รู้จักคุณต๊อบ และ สาหร่ายเถ้าแก่น้อยมากยิ่งชึ้นมากชึ้น อีกท้ังเถ้าแก่น้อยยังเน้นการท า
การตลาดแบบ Below the Line หรือ การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) ที่
ครอบคลุมไปถึงการท า Direct Marketing, Direct Mail, Marketing Research, Public Relation, 
Promotion Event, Internet Marketing ฯลฯ เพ่ือสร้างกระแสการบอกต่อ(Word of Mouth) 
ลักษณะปากต่อปาก หรือที่นิยมเรียกว่า Buzz Marketing เป็นการท าการตลาดที่เข้าถึงกลุ่มคนได้
เป็นจ านวนมาก ท าให้แบรนด์เถ้าแก่น้อยเป็นที่รู้จักของคนทั่วไป ยกตัวอย่างเช่น ผู้ผลิตสาหร่ายทอด
กรอบภายใต้ยี่ห้อ “เถ้าแก่น้อย” ซึ่งเป็นธุรกิจขนาดย่อมของคนไทย เป็นที่รู้จักของคนทั่วๆไปด้วยการ
น าเสนอผ่านสื่อต่างๆ ในรูปแบบของการให้สัมภาษณ์ถึงแนวคิดการท าธุรกิจ วิธีการท าตลาด 
ฯลฯ โดยผู้บริหารหนุ่มวัย 21 ปีซึ่งใช้วิธีท าการตลาดที่แตกต่างจากขนมคบเคี้ยวในท้องตลาด ไม่ว่าจะ
เป็นการจัดกิจกรรมโรดโชว์ ในตลาดนัดสวนจตุจักร สยามสแควร์ ซึ่งถือว่าเป็นศูนย์รวมของวัยรุ่น โดย
มีทีม Mascot เถ้าแก่น้อย จัดกิจกรรม มีการเล่นเกมส์กับกลุ่มเป้าหมายและให้ความรู้เกี่ยวกับ
สาหร่าย หรือแม้กระทั่งการโฆษณาผ่าน Internet ซึ่งเป็นสื่อที่สามารถเข้าถึงวัยรุ่นในปัจจุบันจนเป็น
แบรนด์สาหร่ายอันดับหนึ่งของเมืองไทยที่มีอัตราเติบโตสูง 

สุชาวดี เนตรรังสรรค์ (2555) ได้ศึกษาเรื่อง “อิทธิพลของการโฆษณาทางโทรทัศน์ที่มีต่อการ
ซื้อขนมขบเคี้ยวของนักเรียนระดับประถมศึกษา โดยผลการศึกษา พบว่า การโฆษณาขนมขบเค้ียว
ทางโทรทัศน์มีความสัมพันธ์กับการซื้อขนมขบเค้ียวของนักเรียนในระดับประถมศึกษา อยู่ในระดับ
ปานกลาง แสดงว่านักเรียนมีความถี่ในการรับชมโฆษณาบ่อยบางส่วนมีแนวโน้นว่าจะมีความต้องการ
ซื้อขนมขบเคี้ยวสูงตามไปด้วย อีกทั้งงานวิจัยของ บุศรินทร์ ธรรมจรณะ (2554) ที่ได้ศึกษาเรื่อง 
ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่ายของประชากรใน
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กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาพบว่า ผู้ที่บริโภคท่ีบริโภคขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่ายเป็นเพศ
หญิงมากกว่าเพศชาย ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ระดับความพึงพอใจของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่ายภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์
และช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากท่ีสุดระดับความพึงพอใจของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวประเภทสาหร่าย อยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะด้าน
ผลิตภัณฑ์และช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด  

จากการวิจัยที่ค้นคว้างานวิจัยอ่ืนที่ศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่างการการใช้กลยุทธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคขนมขบเค้ียวมีจ านวนไม่มากนัก เพราะโดยส่วนใหญ่ มักจะเน้นท า
วิจัยด้านการโฆษณาและปัจจัยทางการตลาดมากกว่า อย่างเช่น ภัชธีญา อ่วมอารีย์ (2557) ศึกษา
ความคิดเห็นที่มีต่อโฆษณา ณ จุดซื้อและการตัดสินใจซื้อขนมขบเคี้ยวของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
โดยใช้วิธีเลือกแบบเจาะจง จากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหม่ พบว่า การโฆษณา ณ จุดซื้อมีผลอยู่ใน
ระดับท่ีมาก การตัดสินใจซื้อพิจารณาจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับท่ีมาก
และเม่ือพิจารณาตามข้อแล้ว ราคามีผลในการตัดสินใจเป็นอันแรก อีกท้ังยังมีการศึกษาด้าน
พฤติกรรมผู้บริโภค อาทิ ปรีชา รอดอ าพันธุ์ (2555) ศึกษาพฤติกรรมของวัยรุ่นในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดเชียงใหม่ในการซื้อขนมขบเคี้ยว จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย มีความถี่ในการรับประทานขนมขบเค้ียวทุกวัน มากที่สุด ประเภทขนมขบเค้ียวที่ซื้อ
มากที่สุดคือ มันฝรั่งทอดกรอบสาเหตุที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อขนมขบเคี้ยว อันดับ 1 คือ 
รสชาติอร่อย โอกาสที่เลือกซ้ือขนมขบเค้ียวรับประทานอันดับ 1 คือ เมื่อดูทีวี/ดูหนัง/ที่บ้าน โดยจะ
รับประทานขนมขบเคี้ยวในเวลากลางวันมากที่สุด จะรับประทานขนมขบเคี้ยวหลังอาหารมื้อหลัก 
ส่วนการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่จะตัดสินใจด้วยตนเอง อีกท้ังยังมีงานวิจัยของ จุรีรัตน์ ห่อเกียรติ (2555) 
มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการรับรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับสัญลักษณ์ทางโภชนาการ
แบบ GDA บนฉลากขนมขบเคี้ยวของ อย. น้อย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการรับรู้และความเข้าใจ
เกี่ยวกับสัญลักษณ์ทางโภชนาการแบบ GDA พบว่า เพศและอายุไม่มีความสัมพันธ์ต่อการรับรู้และ
ความเข้าใจกัน ส่วนระดับการศึกษามีความสัมพันธ์ต่อความเข้าใจอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ การรับรู้มี
ความสัมพันธ์กับความเข้าใจสัญลักษณ์ทางโภชนาการแบบ GDA ในทิศทางบวก  

นอกจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับขนมคบเคี้ยวแล้วก็ยังมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับลักษณะของ
ผู้ประกอบการ รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือธุรกิจประสบความส าเร็จ 
วัชรี ไหมเจริญ (2552) ศึกษาเรื่อง คุณลักษณะผู้ประกอบการขนาดย่อยที่ประสบความส าเร็จใน
อ าเภอเมืองจังหวัดลพบุรี สรุปผลการวิจัยได้ว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการมีส่วนเกี่ยวข้องในการ
ประกอบธุรกิจขนาดย่อยที่ประสอบความส าเร็จในอ าเภอเมืองจังหวัดลพบุรี โดยภาพรวมมี 8 ด้าน 
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คือ เอาจริงเอาจังและมีวินัยในการท างาน ความขยันขันแข็ง ความมุ่งมั่นทะเยอทะยาน ความคิด
สร้างสรรค์ ความเชื่อมั่นในตนเอง ความสามารถหาโอกาสในวิกฤต ความช านาญ ความกล้าเสี่ยง  

กมลมาลย์ ไชยศิริธัญญา (2554) ได้ศึกษาเรื่องคุณลักษณะผู้ประกอบการของผู้บริหารที่
ส่งผลต่อประสิทธิภาพของการบริหารการศึกษาโรงเรียนเอกชนในจังหวัดนครปฐม โดยผลวิจัยที่ได้
พบว่า เรียงจากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อยจะได้ ดังนี้ พันธะ ความมุ่งมั่น ความอุสาหะ ความซื้อสัตย์และ
ความน่าเชื่อถือ การสร้างทีมการประเมินความเสี่ยง มีความเป็นตัวของตัวเอง ความม่ันใจในตัวเอง 
และ มองโลกในแง่ดี ความอดทนต่อความไม่ชัดเจน วิสัยทัศน์ ความมุ่นมั่นแก้ปัญหา ตามล าดับ และ 
พัทธกานต์ พูนไพบูลย์พิพัฒน์ (2554) ได้ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถ
แทรกเตอร์ในจังหวัดเชียงราย โดยผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ด้านราคาจะมีผลกับมากท่ีสุด  

เจนวิทย์ ต้นพรหม (2554) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จ ากัด ของผู้บริโภคในเมืองอุบลราชธานี พบว่า ตัวแปรที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จ ากัด ของผู้บริโภคในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี และสามารถร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ 
จ ากัด ตามล าดับมากไปหาน้อย คือ ด้านบุคคล ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  
แสงจันทร์ ค ามูนทา (2554) มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัท เนสท์เล่ จ ากัด ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในการพิจารณากล
ยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ บริษัท เนสท์เล่ จ ากัด อยู่ในระดับมาก  

เจษฎา พงศ์พิริยะกาญจน์ (2555) ได้ศึกษาถึงรูปแบบของพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อคุณค่า
ตรงสินค้า โดยผลการศึกษาพบว่า ผลกระทบของรูปแบบพันธมิตรธุรกิจโดยรวม (Business 
Alliance) ที่มีต่อองค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) แยกตามองค์ประกอบคุณค่าตรา
สินค้า พบว่าการเชื่องโยงต่อตราสินค้า (Brand Associations) มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาก คือการ
รับรู้ตราสินค้า(Brand Awareness) รองลงมาคือ การเข้าใจต่อคุณภาพ (Perceived Quality) 
รองลงมาคือ สินทรัพย์ของตราสินค้า (Proprietary Brand Assets) และอันดับสุดท้าย คือความ
จงรักภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 

ซึ่งจะเห็นได้ว่างานวิจัยในอดีตยังไม่มีการศึกษาอย่างจริงจังในกลยุทธ์ 4P ดังกล่าว มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยมากน้อยเพียงใด และเห็นว่า กลยุทธ์ 4P มีความ
แตกต่างจากกลยุทธ์ 4Ps ของการตลาดตลาดโดยทั่วไปที่มี Product Price Place Promotion จึง
ท าการศึกษาเรื่องการใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในมุมมอง
ของผู้ที่บริโภคผลิตภัณฑ์ของเถ้าแก่น้อย  เพ่ือให้ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องสามารถน าผลการวิจัยดังกล่าว ไป
ประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์กับธุรกิจต่างๆ ที่เก่ียวข้อง ร่วมถึงผู้ที่สนใจในกลยุทธ์นี้  
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1.2 วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 
การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้  
1.2.1 เพ่ือศึกษากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for successful 

entrepreneur) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
1.2.2 เพื่อศึกษาการพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในเขต

พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
1.2.3 เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ของ

เถ้าแก่น้อยในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
 
1.3 ขอบเขตการศึกษา  

ผู้วิจัยได้ใช้การวิจัยเชิงปริมานส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใช้วิธีการส ารวจแบบการ
แจกแบบสอบถามที่สร้างชึ้น และก าหนดขอบเขตการวิจัยไว้ดังนี้ คือ 
   1.3.1 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซื้อขนมขบ
เคี้ยวประเภทสาหร่ายไม่ จ ากัดเพศ และอายุ ซึ่งอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งหมด 50 เขต 
จ านวน 5,692,284 แยกเป็นผู้ชาย 2,695,519 คน เป็นผู้หญิง 2,995,765 คน (ส านักงานสถิติ
กรุงเทพมหานคร, 2559) 
   1.3.2 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาเลือกจากผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางการ
ค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ระดับ  ความคลาด
เคลื่อน + 5% ซึ่งได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน และจะท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างผู้ที่เคย
บริโภคสาหร่ายเถ้าแก่น้อย ในเขตกรุงเทพมหานคร ในวันที่ 15 ธันวาคม พ.ศ. 2559 โดยจะสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยมีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 

1.3.3 ตัวแปรที่เก่ียวข้องในการศึกษา 
    ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อดุลย์จาตุรงคกุล (2541 อ้างใน กฤชณัฐ  
มีส าราญ, 2552) ประกอบด้วย 

- ตราสินค้า    
- ร้านค้าที่ซื้อ 
- ปริมาณที่ซื้อ    
- เวลาที่ซื้อ  
- ช่องทางในการช าระเงิน 

    ตัวแปรต้น คือ การใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur อ้างอิงแนวคิด ของต๊อบ อิทธิพัทธ์ พีระเดชพันธ์ ประกอบด้วย (อิทธิพัทธ์  
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พีระเดชาพันธ์, 2558) 
 -  ความหลงใหล (passion) 
 - สินค้า (product ) 
 - ประชากร (preple)  
 - หุ้นส่วน หรือ บริษัทคู่ค้า (Partnership) 
1.3.4 ระยะเวลาในการศึกษา เริ่ม ธันวาคม 2559 ถึงวันที่ มกราคม 2560จ านวน 400 

ตัวอย่าง  
 
1.4 ประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการศึกษา 

ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายที่เกี่ยวข้องดังนี้ คือ 
1.4.1 เพ่ือเป็นแนวทางให้ บริษัท เถ้าแก่น้อย ฟู๊ดแอนด์มาร์เก็ตติ้ง จ ากัด สามารถน า

ผลการวิจัยเรื่อง การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ เถ้าแก่น้อย ไป
ประยุทธ์ใช้ในการปรับกลยุทธ์มางการตลาดเพ่ือใช้พัฒนาองค์กรให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 

1.4.2 เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการในธุรกิจขนมคบเข้ียวหรือธุรกิจที่มีความใกล้เคียงกัน
สามารถน าผลการวิจัยเรื่อง การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยสามารถน า
ผลการวิจัยไปปรับใช้เพื่อพัฒนาธุรกิจของตนเองให้มีประสิทธิภาพมากชึ้น  

1.4.3 เพ่ือเป็นแนวทางให้กับนักวิชาการหรือนักวิจัยที่มีความสนใจในเรื่องการใช้กลยุทธ์การ
สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful Entrepreneur) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย สามารถน าผลการวิจัย ไปศึกษาเพ่ิมเติมหรือต่อยอด
การศึกษาต่อไป  
 
1.5 นยิามศัพทเ์ฉพาะ 

กลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกจิหนา้ใหม ่(Strategies for Successful Entrepreneur)  คือกล
ยุทธ์การตลาดในแบบที่ไม่เหมือนใครของ ต๊อป อิทธิพัทธ์ พีระเดชาพันธ์ เจ้าของ บริษัท เถ้าแก่น้อย 
ฟุ๊ดแอนด์มาร์เก็ตติ้ง จ ากัด หรือ สาหร่ายเถ้าแก่น้อย ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก 
ประกอบด้วย (อิทธิพัทธ์ พีระเดชาพันธ์, 2558) 

1. ความรัก (Passion) คือความหลงใหลในงานที่คุณท าการมีความสุขและสนุกกับงาน 
สามารถอยู่กับงานได้เป็นเวลานาน จนกระท่ังรู้รายละเอียดของงานในส่วนต่างๆ เมื่อคุณรู้รายละเอียด
ของธุรกิจ คุณก็จะรู้แนวการสร้างธุรกิจอย่างไรให้มีความแตกต่าง รู้ว่าอะไรที่ท าน้อยแล้วได้มาก และ



7 

ที่ส าคัญคือ คุณต้องรู้ตัวเองว่า ตัวคุณเองสามารถทุ่มกับธุรกิจได้ระดับไหน ซึ่งส่วนนี้จะช่วยป้องกัน
ความเสี่ยงในการท าธุรกิจของคุณด้วย 

2. สินค้า (Product) คือตัวสินค้า คุณต้องสร้างหรือค้นหา Product ขึ้นมาก่อน เพ่ือสร้าง 
Demandความต้องการในตัวสินค้าและสร้างสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าจริงๆ 
รวมถึงมองการได้เปรียบทางการตลาดในตัวสินค้าซึ่งจะท าให้ธุรกิจของคุณไม่เหนื่อยเกินไปเพราะ
สินค้าขายได้ด้วยตัวมันเอง Partnership คือ คุณต้องหา Partnership ที่จะสร้างความแข็งแกร่งและ
มีความได้เปรียบในธุรกิจที่คุณจะสร้างซึ่ง Partnership จะเป็นส่วนส าคัญมากในการผลักดันให้ธุรกิจ
ของคุณเจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 

3. คน (People) คนคือหัวใจหลักในการท าธุรกิจ คือ คุณต้องคัดเลือกบุคคลที่ร่วมสร้าง 
Vision ที่ดีในองค์กร รวมถึงเป็นคนที่มองไปในทิศทางเดียวกันและพร้อมเดินหน้าธุรกิจไปด้วยกันซึ่ง
ถ้านักธุรกิจรุ่นใหม่สามารถยึดหลัก 4P ที่ผมบอกไปได้ ผมมั่นใจได้เลยว่าเขาจะต้องประสบ
ความส าเร็จแบบผมแน่นอน 

4. หุ้นส่วน (Partnership) คือคุณต้องหาหุ้นส่วนที่จะสร้างความแข็งแกร่งและมีความ
ได้เปรียบในธุรกิจที่คุณจะสร้าง ซึ่งหุ้นส่วนจะเป็นส่วนส าคัญมากในการผลักดันให้ธุรกิจของคุณ
เจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 

การตดัสินใจซื้อ  กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ผู้บริโภคจัดการรับภาวะแวดล้อมทาง
การตลาดและท าการซื้อโดยการก่อกระบวนการตัดสินใจดังกล่าวเป็นกระบวนการแก้ไขปัญหา 
(Problem solving) เมื่อผู้บริโภคเผชิญกับปัญหาที่แก้ได้โดยการซื้อ ได้ยกเรื่องการตัดสินใจซื้อของ   
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2541 อ้างใน กฤชณัฐ มีสาราญ, 2552) ประกอบด้วย 

1. Ogilvy (2000) กล่าว ตราสินค้า หมายถึง "Brand คือสัญลักษณ์ที่ซับซ้อน เป็นการ
รวบรวมความรู้สึกที่มีต่อรูปร่างของตัวสินค้า ต่อชื่อ ต่อบรรจุภัณฑ์ ต่อราคา ต่อความเป็นมา ชื่อเสียง 
และวิถีทางที่โฆษณา Brand เป็นสิ่งที่ก าหนดด้วยความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ใช้ และมี
ประสบการณ์กับ Brand นั้น 

2. ร้านค้าที่ซื้อ ร้านค้าปลีกแต่ละแห่งจะมีความแตกต่างกัน ทั้งด้านนโยบาย การบริหาร
จัดการ การวางแผนด าเนินงาน และอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้กิจการของตนเองประสบความส าเร็จ
ตามท่ีได้ตั้งเป้าหมายไว้ ดังนั้น ก่อนที่ผู้ประกอบการจะเริ่มต้นจัดตั้งร้านค้าปลีก ก็ควรมีแนวคิด
เกี่ยวกับการประกอบอาชีพค้าปลีกในเรื่องต่างๆ  

3.ปริมาณที่ซื้อ ปัจจัยที่ก าหนดการเปลี่ยนแปลงในอุปสงค์ ได้แก่ 1.ราคาของสินค้า           
2. รายได้ของผู้บริโภค  3. ราคาสินค้าอ่ืนๆ 4. รสนิยมของผู้บริโภค  5. การคาดการณ์รายได้ใน
อนาคต  6. ปัจจัยอื่นๆ  
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ปัจจัยที่ก าหนดการเปลี่ยนแปลงในอุปทาน ได้แก ่1. ราคาของสินค้าเมื่อราคาแพงขึ้นความ
ต้องการขายก็มากขึ้นด้วย 2. ราคาของปัจจัยการผลิตหรือต้นทุนการผลิต 3. ราคาสินค้าอ่ืนๆ  
4. เทคโนโลยีในการผลิตสินค้า 5. การคาดการณ์ในอนาคต 6. ปัจจัยอื่น เช่น ฤดูกาล ภาษีและเงิน
อุดหนุน จ านวนผู้ขาย และโครงสร้างตลาดสินค้า ฯลฯ 

4. เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) Whan ควรจะทราบถึงความต้องการของผู้ซื้อของคุณว่า 
เค้าจะต้องการสินค้าหรือบริการของคุณเมื่อไร? ในช่วงเวลาไหน? ฤดูกาลหรือช่วงเวลามีผลต่อการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อหรือไม่ และต้องการบ่อยแค่ไหน? ในแต่ละช่วงมีการซื้อแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งจะ
ช่วยท าให้คุณสามารถก าหนดและวางแผนการ ให้ตรงกับความต้องการของผู้ซื้อได้อย่างถูกต้อง) 

5. รูปแบบการช าระเงินในประเทศไทยมีหลายรูปแบบ เช่น Counter Service Co., Ltd. มี
บริการตามร้าน 7-11 สามารถรับช าระเงินบัตรเครดิตของธนาคาร ช าระค่าสาธารณูปโภคต่างๆ 
ตลอดจนช าระค่าบริการมือถือ แบบจดทะเบียน Mobile Payment (M-Pay) ASIA M-Pay 
นวัตกรรมใหม่ในการช าระเงินผ่านมือถือ ของธนาคารเอเชีย นับเป็นธนาคารแรกท่ีสามารถรับช าระ
เงินผ่านโทรศัพท์มือถือได้ Credit Card (บัตรเครดิต) เป็นวิธีที่นิยมใช้กันทั่วไปในท า E-Commerce 
แบบ Business to Consumer เนื่องจากมูลค่าของการซื้อ-ขายไม่สูงนัก ผู้ขาย หรือ ร้านค้าจะ
ป้องกันการโจรกรรมข้อมูลบัตรเครดิตและข้อมูลอื่นๆ ได้ ด้วยการใช้กลไกป้องกันแบบ Secure 
Socket Layer (SSL) หรือ Secure Electronic Transactions (SET) 
  
 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
บทนี้เป็นการนําเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรของการศึกษาซึ่ง

ผู้วิจัยได้ทําการสืบค้น จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหล่งต่างๆ โดยแบ่งเนื้อหาของบทนี้
เป็น 4 ส่วนคือ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur)   

2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 
2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับการประกอบอาชีพค้าปลีก 
2.4 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับขนมขบเค้ียวและสาหร่าย 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.6 สมมติฐาน (Hypothesis) 
2.7 กรอบแนวความคิดของงานวิจัย   
รายละเอียดในแต่ละส่วนที่กล่าวมาข้างต้น มีสาระสําคัญดังนี้ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธก์ารสรา้งนักธรุกจิหนา้ใหม ่หรือ 4P  

แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การสร้างธุรกิจหน้าใหม่นั้น อิทธิพัทธ์ พีระเดชาพันธ์ หรือ ต๊อบ 
เถ้าแก่น้อย นั้นได้เกิดมาจากการเรียนรู้ถึงสิ่งที่ผิดพลาดจากอดีตมาพัฒนาปรับปรุง และข้อคิดต่างๆ 
จนทําให้เกิดความสําเร็จ ประกอบด้วยดังต่อไปนี้ (อิทธิพัทธ์ พีระเดชาพันธ์, 2558)  

ความหลงใหล (Passion) หรือ ความรัก เมื่อใดก็ตามที่เรานั้นรักท่ีจะทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สิ่งนั้น
จะสามารถทําให้เราสามารถทุ่มเททุหอย่างกับสิ่งนั้นได้โดยที่ไม่รู้จักเหน็ดเหนื่อย เราจะสามารถอยู่กับ
สิ่งที่เรารักได้นานมากพอท่ีเราจะเข้าใจรายละเอียดงานทุกอย่าง รวมถึงการรักในธุรกิจ เมื่อเรานั้นรู้ถึง
รายละเอียดต่างๆ ของธุรกิจแล้วนั้นเราก็สามารถทุ่มเทสิ่งต่างๆ ลงในธุรกิจที่เรารักได้แต่การที่เราจะ
ทุ่มเทกับธุรกิจของเรานั้นได้มากหรือทุ่มเทได้น้อยขนาดไหนนั้น เราต้องเรียนรู้ความสามารถของเรา
ด้วยตัวเราเองว่าจะทุ่มได้มากน้อยแค่ไหนและเมื่อเรารู้ความสามารถก็จะนําสิ่งนั้นจะช่วยลดความ
เสี่ยงของธุรกิจเราได้ความรักนั้นเป็นพื้นฐานของทุกสิ่งถ้าเราสร้างธุรกิจด้วยความรักแล้วนั้นธุรกิจของ
เราจะเติบโตได้อย่างรวดเร็วความรักและพลังขับเคลื่อน (Passion) ได้ถูกกล่าวถึงในช่วง 15 ปีที่ผ่าน
มาในฐานะของคุณลักษณะที่มีความสําคัญในการนําพาองค์การไปสู่ความสําเร็จ (Inamori, 1995) 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง องค์การในยุคเศรษฐกิจสร้างสรรค์ (สมบัติ กุสุมาวลี, 2553)  
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ผลการศึกษาวิจัยเพื่อสร้างตัวแบบความรักและพลังขับเคลื่อนในงาน (Work Passion) ของ 
Zigarm (2009) ภายใต้ The Ken Blanchard Company พบว่า ความรักและพลังขับเคลื่อน ในงาน
เกิดจากการประเมินสถานการณ์ของตัวองคก์าร และคนภายในองค์กร ทั้งทางด้านอารมณ์และด้าน
กระบวนการคิด ซึ่งนําไปสู่ความตั้งใจที่จะทํางานและมีพฤติกรรมที่สร้างสรรค์ ซึ่งเป็นคุณลักษณะ
สําคัญที่ทํา ให้เกิดความพยายามเพ่ิมผลผลิตการเห็นแก่ประโยชน์ผู้อ่ืน ความปรารถนาจะเป็นสมาชิก
องค์การ ความยึดมั่นผูกพันต่อองค์การ และ มีประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน นอกจากนี้ในหลาย
องค์การทั่วโลก มีการบรรจุคําว่า ความรักและพลังขับเคลื่อน หรือ Passion ไว้เป็นปรัชญา ค่านิยม 
หรือขีดสมรรถนะหลักของ องค์กร 
  สนิคา้ (Product) คือ สินค้าต่างๆ มีความแตกต่างกันแต่ละชนิดในตัว สินค้าบางอย่าง
สามารถขายได้ด้วยตัวมันเองโดยที่เราไม่ต้องโฆษณาหรือแสดงการใช้สินค้าต่างๆ ให้ดูอาจเป็นเพราะ
เป็นสินค้าที่เข้าใจง่าย มองแค่ครั้งเดียวก็รู้แล้วว่าควรใช้ทําอะไร หรือสินค้าบางชนิดก็อาจจะต้องใช้
การโฆษณาต่างๆ และเราต้องสร้างภาพลักษณ์ให้ดูดีเพ่ือให้สินค้าของเรานั้นขายออก ต๊อบ เถ้าแก่
น้อย นั้นค้นหาสินค้าและสร้างความต้องการของลูกค้าขึ้นมาและต้องมองไปถึงความได้เปรียบของ
สินค้าจะทําให้การสร้างธุรกิจของเราไม่เหนื่อยเกินไป พัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่อง สินค้าและบริการเมื่อ
เข้าสู่ตลาดในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ผู้ประกอบการควรทําการพัฒนารูปแบบและคุณภาพของผลิตภัณฑ์
เพ่ือต่อยอดผลิตภัณฑ์และบริการให้ดียิ่งข้ึน ดังเช่น “เถ้าแก่น้อย” ที่ได้พัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ์ให้มี
เอกลักษณ์ที่โดดเด่น ทันสมัย และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีรสชาติที่หลากหลายตรงตามความต้องการ
ของผู้บริโภค นอกจากนี้ยังมีการดูแลและควบคุมการผลิตทุกข้ันตอน เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและ
ได้มาตรฐาน 

แนวทางการกําหนดตัว Product ให้ถูกต้องว่าลูกค้าต้องการอะไร เช่น ต้องการน้ําผลไม้ที่ 
สะอาด สด ในบรรจุภัณฑ์ถือสะดวก โดยไม่สนใจในรสชาติ ก็ควรทําตามที่ความต้องการลูกค้า แต่
โดยทั่วไปแนวทางท่ีจะทําสินค้าให้ขายได้มี อยู่ 2 อย่างคือ  
  1. สินค้าต้องมีความแตกต่าง โดยต้องสร้างความแตกต่างให้เหนือคู่แข่ง จะต้องเป็นสิ่งที่
ลูกค้าสามารถรับรู้ได้ ลูกค้าชอบในสินค้าแบบนี้ เช่น รูปร่าง ลักษณะการใช้งาน ความพิเศษของสินค้า 
ความปลอดภัย โดยกลุ่มลูก ค้าของเราก็จะเป็นลูกค้าที่ไม่มีการแข่งขันในตลาดมากนัก (Niche 
Market)  

 2. สินค้าราคาต่ํา คือ เป็นการลดในด้านที่ไม่ค่อยสําคัญลงไป เช่นสินค้าที่ผลิตจากประเทศ
จีน จะมีคุณภาพไม่ได้มาตรฐาน ใช้งานได้ แต่มีราคาถูกมากๆ หรือ สินค้าท่ีเลียนแบบแบรนด์ดังๆ 
จริงๆ แล้วสําหรับมือใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความแตกต่างมากกว่า การเป็นสินค้าราคาถูก
เพราะ หากเป็นด้านการผลิตแล้วรายใหญ่ จะมีต้นทุนการผลิตที่ถูกกว่ารายย่อย แต่หากเป็นด้าน
บริการ เราอาจจะเริ่มต้นที่ราคาถูกก่อน แล้วค่อยๆ หาตลาดที่ราย ใหญ่ไม่สนใจ 
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 สินค้า (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช้หรือการ
บริโภคท่ีจะทําให้ลูกค้าเกิดความพอใจ (Kotler & Armstrong, 2009) ประกอบไปด้วยสิ่งที่สัมผัสได้
และสิ่งที่สัมผัสไม่ได้ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในมุมมองของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์นั้นขายได้  

ประชากร (People) ในความหมายของ ต๊อบ เถ้าแก่น้อย นั้นถือว่าเป็นหัวใจหลักของการ
สร้างธุรกิจเลยก็ว่าได้ เพราะพนักงานต่างๆ นั้นที่จะมาเป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยในการสร้างองค์กรหรือมี
ส่วนช่วยสร้างธุรกิจต่างๆ พนักงานที่เข้ามาทํางานต้องมีความละเอียดและต้องมีวิสัยทัศน์เหมือนเรา
หรือใกล้เคียงกับเราแล้วนั้นจะสามารถทําให้บริษัทนั้นพัฒนาได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งต้องอาศัย การ
คัดเลือกที่ดี การฝึกอบรมให้รู้ทักษะในการทํางาน รวมถึงการสร้างแรงการจูงใจ เพื่อทําให้เกิด
ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ ส่วนของความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้ากับ
ผู้ใช้บริการ เจ้าหน้าที่ต้องมีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มี
ความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร การที่บริษัทของเราหรือองค์กร
ของเรานั้นมีแต่คนที่มีวิสัยทัศน์แบบเดียวกันเป็นวิสัยทัศน์ที่สร้างอนาคตต่างๆ แล้วนั้นบริษัทหรือ
องค์การของเรานั้นจะประสบความสําเร็จอย่างรวดเร็ว 

ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource) จัดเป็นทรัพยากรที่สําคัญที่สุดและเป็นทรัพยากร
หลักขององค์การ ซึ่งทรัพยากรมนุษย์จะเป็นผู้ใช้ทรัพยากรด้านอื่นๆ เช่นเครื่องจักร อุปกรณ์ วัตถุดิบ 
และเงินทุน รวมทั้งข้อมูลสารสนเทศต่างๆ เพ่ือใช้ในผลิตสินค้า หรือให้บริการกับองค์การนั้น การที่
องค์การจะอยู่รอดและสามารถดําเนินการให้มีความก้าวหน้าสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้จะต้องอาศัย
การรวมพลังของบุคคลกรทุกคนในองค์การ การจัดระเบียบการบริหารทรัพยากรมนุษย์ให้สามารถ
ร่วมแรงร่วมใจประสานกันได้อย่างลงตัว โดยมีทิศทางไปในแนวเดียวกัน เพื่อให้งานต่างสอดคล้อง
สําเร็จลุล่วงตามเปูาหมาย เพื่อผลสําเร็จองค์การโดยส่วนรวมและสามารถรับได้เมื่อมีการเปลี่ยนแปลง  
การบริหารแบบมุ่งผลสัมฤทธิ์ ให้เป็นองค์การแห่งการเรียนรู้ มีขีดความสามารถและศักยภาพอย่าง
เหมาะสม มีกรอบของการบริหารที่ดี โดยยึดหลักธรรมมาภิบาล ผู้ปฏิบัติงานมีความพึงพอใจ 
ตลอดจนมีการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่าสูงสุด 

ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource)  หมายถึง บุคลากรที่ปฏิบัติงานตามหน่วยงานต่างๆ 
ที่ประกอบกันเป็นองค์การ องค์การทุกองค์การไม่ว่าจะมีขนาดใหญ่หรือเล็กหรือดําเนินธุรกิจประเภท
ใด งานที่ดําเนินการภายในองค์การนั้นล้วนต้องเกี่ยวข้องกับคน หรืออาศัยคนเป็นปัจจัยสําคัญในการ
ปฏิบัติการทั้งสิ้นเพราะมนุษย์เป็นบ่อเกิดแห่งทรัพย์ เกิดรายได้และเกิดประโยชน์สูงสุดกับองค์การ
นั่นเอง 
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 ความหมายของการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายไว้ เช่น Edwin Flippo ได้ให้ความหมายของการ

บริหารทรัพยากรมนุษย์ไว้ว่า คือ เป็นการวางแผน การจัดองค์การ การอํานวยการ และควบคุมการ
ปฏิบัติงานของบุคคลให้เป็นไปตามหน้าที่ที่มีการมอบหมาย 
  Walters (1987) ให้ความหมายไว้ว่า การให้คนในองค์การสามารถปรับตัวและเอาชนะ
ปัญหาต่าง ๆ ซึ่งเกิดจากองค์การที่กําลังเปลี่ยนแปลง โดยใช้ทักษะ แรงจูงใจ และการเปิดให้มีส่วน
ร่วม โดยมีวัตถุประสงค์ให้คนยอมรับองค์การ 

 Nigro ได้ให้ความหมายไว้ว่า เป็นศิลปะในการเลือกสรรคนใหม่และใช้คนเก่าในลักษณะที่จะ
ให้ได้ผลงาน และการปฏิบัติงานจากบุคคลเหล่านั้นให้มากที่สุดทั้งด้านปริมาณและคุณภาพ 

 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) หมายถึง การจัดการใน
ทุกๆ ด้านที่เกี่ยวข้องกับบุคลากรในองค์การนั้นๆ ให้สามารถปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพเต็ม
ความรู้ความสามารถของแต่ละบุคคลให้มากที่สุด ในขณะเดียวกันก็เพ่ิมพูนความรู้ และความสามารถ
ให้กับบุคลากรนั้น เพื่อสร้างขวัญกําลังใจและความก้าวหน้า อันจะก่อให้เกิดผลสําเร็จสูงสุดทั้งต่อ
องค์การและตัวบุคลากรนั้น ทั้งนี้รวมถึงความสัมพันธ์ของระหว่างบุคคลในองค์กรด้วย จัดเป็นงานที่มี
ความสําคัญอย่างยิ่งในการดําเนินธุรกิจ ที่เกี่ยวข้องกับบุคคลที่มีความหลากหลาย ต้องเสริมสร้าง
ความสมรรถภาพการทํางาน ต้องลงทุนทั้งระยะเวลาและค่าใช้จ่ายเพื่อสร้างทักษะรวมถึงความ
ชํานาญ และการสร้างสภาพแวดล้อมในที่ทํางานให้มีบรรยากาศการทํางาน และสําคัญคือจะต้อง
รักษาบุคลากรนั้นๆ ให้อยู่ในองค์การให้ได้ตลอดไป ซึ่งหมายถึงการใช้คนให้ถูกวิธี ให้เหมาะกับงาน ให้
ได้ผลงานมากท่ีสุด และรักษาคนดีให้อยู่ในองค์การให้นานที่สุด (เอนก วัดแย้ม, 2553) 

หุน้สว่น หรือ บริษทัคูค่า้ (Partnership) เป็นความร่วมมือหรือการสร้างพันธมิตรระหว่างสอง
องค์การหรือมากกว่าซึ่งเห็นชอบที่จะทํางานร่วมกันเพ่ือมุ่งสู่ความยั่งยืนในการดําเนินงาน การทํา
ธุรกิจในลักษณะนี้ต้องมีการแชร์ความเสี่ยงและผลประโยชน์ร่วมกัน รวมทั้งควรมีการประเมินและ
ทบทวนการทํางานร่วมกันอย่างสม่ําเสมอ เพ่ือให้เกิดความยั่งยืนในการดําเนินงานร่วมกันหุ้นส่วนของ
เรานั้นจะมีอิทธิพลต่างๆ และมีส่วนช่วยทําให้เราประสบความสําเร็จ ความแข็งแกร่งของหุ้นส่วนนั้น
บางครั้งอาจทําให้ธุรกิจ บริษัทหรือองค์กรของเรานั้นสามารถเติบโตได้อย่างรวดเร็ว เพราะหุ้นส่วน
ของเรานั้นอาจมีส่วนช่วยในการดึงดูดลูกค้าให้เราและสามารถช่วยออกทุนต่างๆ ในการพัฒนาบริษัท
หรือองค์กรของเราได้ ในบางครั้งอาจจะต้องใช้ทุนที่เยอะสําหรับบางสิ่งยิ่งเรามีหุ้นส่วนเยอะนั้น  
นั่นอาจหมายถึงทําให้เรานั้นมีทุนจากหุ้นส่วนที่เยอะขึ้นและสามารถทําให้เรานั้นขยายองค์กรของเรา
ได้อย่างรวดเร็ว คู่ค้าทางธุรกิจหรือพันธมิตรธุรกิจเป็นได้ทั้งบุคคลหรือองค์กรผู้มีส่วนร่วมในธุรกิจของ
เรา ไม่ว่าจะเป็นพนักงานในองค์กร ซัพพลายเออร์ และลูกค้า พันธมิตรธุรกิจที่ดีต้องมีคุณธรรมและ
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จริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ ไม่มีชื่อเสียงด่างพร้อยในการทําธุรกิจผิดกฎหมาย ไม่เอาเปรียบคู่ค้าราย
อ่ืน ไม่มีพฤติกรรมขโมยข้อมูล ไอเดียใหม่ๆ เพ่ือนําไปทําธุรกิจเอง  

การเป็นคู่ค้าทางธุรกิจต่างฝุายต่างต้องแสดงความเคารพซึ่งกันและกัน ในฐานะพันธมิตร
ธุรกิจ ผู้เชี่ยวชาญทางธุรกิจ หรือในฐานะผู้ร่วมก่อตั้งบริษัท มีวิสัยทัศน์ แนวทางการดําเนินธุรกิจเป็น
ทิศทางเดียวกัน สามารถสื่อสารกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือการตัดสินใจ กําหนดเปูาหมาย และ
ผลักดันธุรกิจไปข้างหน้าร่วมกัน คู่ค้าทางธุรกิจร่วมแบ่งปันคุณค่า ทักษะ ประสบการณ์ในการทําธุรกิจ 
พร้อมสนับสนุนการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นด้านเงินทุน เครือข่ายทางธุรกิจ การพัฒนา
บุคลากร เทคโนโลยีในการผลิตและกลุ่มลูกค้าเป็นการพัฒนาความสัมพันธ์ตั้งแต่ต้นน้ําถึงปลายน้ํา ได้
แก่ซัพพลายเออร์ผู้จัดหาวัตถุดิบเพื่อใช้ในการผลิตสินค้าของบริษัท ไปจนถึงปลายน้ําคือผู้จัดจําหน่าย
สินค้าให้กับองค์กร ถึงจะเป็นความร่วมมือกันระหว่างองค์กรแต่ระบบการทํางานมีการประสานงานกัน
เสมือนเป็นองค์กรเดียวกัน โดยมีการแลกเปลี่ยนข้อมูลความต้องการของลูกค้า ใช้เทคโนโลยีมาช่วยใน
การออกแบบระบบและการจัดเก็บข้อมูลลูกค้า เมื่อทราบความต้องการ (Demand) ที่แท้จริงของ
ผู้บริโภคแล้ว บริษัทสามารถนําข้อมูลไปวิเคราะห์ร่วมกับซัพพลายเออร์เพื่อพยากรณ์การผลิตสินค้า
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอยู่จริงทําให้บริษัทลดต้นทุนในการจัดเก็บสินค้าไว้ใน
คลังสินค้าได้ รวมถึงลดต้นทุนในการผลิตได้อีกด้วย (Incquity Admin ) 

สรุป กลยุทธ์การสร้างธุรกิจหน้าใหม่ หรือ 4P ที่ไม่เหมือนใครตามแบบฉบับของต๊อบ ซึ่งต่าง
จาก 4P ของการตลาดทั่วไป ซึ่งประกอบไปด้วย (อิทธิพัทธ์ พีระเดชาพันธ์, 2558) 

1. ความหลงใหล (PASSION) ในงานที่ทําต้องมีความสุขและสนุกกับการทํางาน อยู่กับงานได้
เป็นเวลานาน จนเกิดรู้รายละเอียดของงาน คุณก็จะรู้ที่จะสร้างธุรกิจอย่างไรให้แตกต่าง ซึ่งจะเป็นแรง
ขับเคลื่อนให้เราอยากท่ี จะผลักดันให้ธุรกิจของเราเติบโตไปเรื่อย ๆ  

2. สินค้า (PRODUCT) ต้องสร้างสินค้าขึ้นมาก่อน เพ่ือสร้างความต้องการในตัวสินค้า และ 
สร้างสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

3. คน (PEOPLE) คนคือหัวใจหลักในการประกอบธุรกิจ ต้องคัดเลือกบุคคลที่จะร่วมกันสร้าง
วิสัยทัศน์ที่ดีในองค์กร รวมถึงคนที่มองไปในทิศทางเดียวกันและพร้อมที่จะเดินหน้าธุรกิจไปด้วยกัน 
จะต้องมีคนที่เก่งและมีความซื่อสัตย์ พร้อมที่จะรับฟัง เชื่อในแนวคิด เชื่อในวิสัยทัศน์ของผู้บริหาร  

4. คู่ค้าหรือ หุ้นส่วน (PARTNERSHIP)ที่ดีจะเป็นส่วนสําคัญในการผลักดันให้ธุรกิจ
เจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็ว คู่ค้า จะต้องที่ท่ีดี สามารถกระจายสินค้าเราได้อย่างกว้างขวาง ยิ่งคู่ค่า
ของเรามียอดขายสูงเพียงใด เราก็ยิ่งมีโอกาสประสบความสําเร็จมากข้ันเท่านั้น  
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสนิใจซื้อ 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ผู้บริโภคจัดการรับภาวะแวดล้อมทางการตลาดและทํา
การซื้อโดยการก่อกระบวนการตัดสินใจดังกล่าวเป็นกระบวนการแก้ไขปัญหา (Problem Solving) 
เมื่อผู้บริโภคเผชิญกับปัญหาที่แก้ได้โดยการซื้อ นักการตลาดจําเป็นต้องศึกษาปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพล
ต่อผู้ซื้อและทําความเข้าใจว่าผู้บริโภคทําการตัดสินใจซื้อจริงๆ อย่างไรโดยเฉพาะต้องแยกแยะให้ได้ว่า
ใครเป็นผู้ทําการตัดสินใจซื้อรูปแบบและขั้นตอนในกระบวนการซื้อเป็นอย่างไรกระบวนการตัดสินใจ
ของผู้บริโภค (Decision Process) แม้ผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกันมีความต้องการแตกต่างกันแต่
ผู้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คล้ายคลึงกัน 
  การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทําการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจาก
บรรดาทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ (Walters, 1987 อ้างใน ศุภร เสรีรัตน์, 2556) การตัดสินใจ คือ การ
เลือกเอาวิธีปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่งจากวิธีปฏิบัติหลายๆ อย่างที่มีอยู่ (ยุดา รักไทย และธนิกานต์ 
มาฆะศิรานนท์, 2552 อ้างใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556) 

การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่างๆ เพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่งจัดเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไขปัญหา (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 
อ้างใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556) จากความหมายดังกล่าวข้างต้นสรุปได้ว่า การตัดสินใจ คือ 
กระบวนการในการเลือกทางเลือกทางใดทางหนึ่งเพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ต้องการ รวมไปถึงการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการ 
  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็
จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังนี้ อดุลย์จาตุรงคกุล (2541 
อ้างใน กฤชณัฐ มีสาราญ, 2552) 

ดลชัย บุณยะรัตเวช (2546) ให้ความหมายเกี่ยวกับตราสินค้า (Brand) ว่า “ Brand คือ 
ประสบการณ์ของผู้บริโภค (Consumer Experience) จากสิ่งที่แบรนด์นําเสนอรวมไปถึงการสื่อสาร
อ่ืนๆ ทุกอย่างที่ออกจากBrand (Other Brand Communication) Brand คือการสะสมรวบรวมของ
การรับรู้ (A Collection of Perceptions) เป็นผลของความเข้าใจและความรู้สึกรวมๆ เป็นสิ่งที่
สะสมมาเรื่อยๆ เป็นการรับรู้ที่ยังอยู่ในหัวสมองคน” 

ศิริกุล เลากัยกุล (2545) กล่าวว่า “แบรนด์คือชื่อเสียงจากทุกสิ่งทุกอย่างที่เป็นประสบการณ์
รวมที่เก่ียวกับสินค้า หรือบริษัท” 

Ogilvy (2000) กล่าวสรุปถึงความหมายของตราสินค้า (Brand) เอาไว้ว่า "Brand คือ
สัญลักษณ์ท่ีซับซ้อน เป็นการรวบรวมความรู้สึกที่มีต่อรูปร่างหน้าตาของสินค้า ต่อชื่อ ต่อบรรจุภัณฑ์ 
ต่อราคา ต่อความเป็นมา ชื่อเสียง และวิถีทางที่โฆษณา Brand เป็นสิ่งที่กําหนดด้วยความรู้สึกของ
ผู้บริโภคที่เป็นผู้ใช้ และมีประสบการณ์กับ Brand นั้น" 
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ในขณะที่ Kotler (1984) ให้ความหมายเกี่ยวกับ Brand ว่าหมายถึง “ชื่อสัญลักษณ์ โลโก้ 
ของอะไรอย่างหนึ่งที่จะบอกว่าสินค้าหรือบริการอย่างหนึ่งๆ เป็นของใคร และแตกต่างจากคู่แข่ง
อย่างไร” ต่อมาในปี 1991 Kotler ได้ขยายความเพ่ิมเติมว่า “ถ้าเป็น Brand ต้องสามารถจําแนกได้ 
4 อย่างด้วยกัน” ได้แก่ 

(1) Attribute รูปร่างหน้าตาภายนอกที่จะทําให้เกิดความจดจํา 
(2) Benefit บอกคุณประโยชน์  
(3) Value ทําให้รู้สึกใช้แล้วภาคภูมิใจ ไว้ใจ และ 
(4) Personality มีบุคลิกภาพ เช่น ใช้แล้วเป็นวัยรุ่น ใช้แลว้เป็นคนทันสมัย เป็นต้น (วิทวัส 

ชัยปาณี, 2546) 
ทั้งนี้วิทวัส ชัยปราณี CEO แห่ง Creative Juice G1 Creative Branding Agency (2546) 

สรุปว่า “Brand คือทุกอย่างที่สินค้ามีท้ังหมดรวมทั้งความรู้สึกอะไรบางอย่างที่ผู้บริโภคมีกับสินค้า 
หรือตรานั้น และเป็นเรื่องที่เกี่ยวกับบุคลิกภาพ (Personality) ความน่าเชื่อถือ (Trust / Reliability) 
ความมั่นใจ (Confidence) สถานภาพ (Status) ของประสบการณ์ (Share Experience) และ
ความสัมพันธ์ (Relationship)” หมายถึงสัญลักษณ์อันเป็นที่รวมความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีต่อตรา
สินค้าอย่างใดอย่างหนึ่ง ทั้งในแง่ของลักษณะทางกายภาพ ชื่อ บรรจุภัณฑ์ ราคา ความเป็นมา 
ชื่อเสียง วิถีทาง การสื่อสารของสินค้านั้นทั้งมวล และหมายรวมไปถึงประสบการณ์ท่ีผู้บริโภคมีต่อ
แนวทาง การดําเนินธุรกิจของเจ้าของสินค้านั้นด้วย กล่าวอย่างง่ายๆ ตราสินค้า (Brand) ก็คือ 
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภค กับสินค้าอย่างใดอย่างหนึ่ง ในทุกแง่มุมของสินค้านั้นๆ รวมกัน และ
สร้างรอยประทับอยู่ในใจผู้บริโภคนั่นเอง 

นอกจากตราสัญลักษณ์ (Logo) ของสินค้าแล้วตราสินค้าก็เป็นอีกส่วนหนึ่งที่มีผลต่อการสร้าง
ผลิตภัณฑ์และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งทั้ง 2 อย่างจะมีข้อแตกต่างกัน แต่จะมีข้อ
ส่งเสริมซึ่งกันและกันสําหรับการสนับสนุนให้สินค้าแต่ละตัวนั้นสามารถเข้าไปครองใจของผู้บริโภคได้ 
ดังนั้น Brand ไม่ใช่แค่ logo ไม่ใช่แค่โฆษณา และไม่ใช่แค่รูปแบบบรรจุภัณฑ์ ความหมายของ Brand 
จากผู้รู้ทางโฆษณา Mr. Jack Trout กล่าวว่า “ตราสินค้า หรือ Brand คือความรู้สึก หรือ ความ
ประทับใจโดยรวมต่อสินค้ายี่ห้อนั้นๆ ที่ถูกสร้างขึ้นในใจของผู้บริโภค ทั้งจากการโฆษณา 
ประสบการณ์การใช้สินค้า ภาพพจน์ขององค์กรและบุคลากรจากสินค้าและบริการ รวมถึง 
ประสบการณ์ใดๆ ก็ตามเก่ียวกับสินค้าและบริการของ Brand นั้นๆ ” 

กล่าวโดยรวมได้ว่า Brand เป็นสิ่งที่จับต้องไม่ได้ (แต่อธิบายได้) ให้ความรู้สึก ความหมาย 
คุณค่า รวมถึงความสัมพันธ์ที่ดีที่ผู้บริโภคมีต่อ Brand นั่นเอง และก็เป็นเหตุผลที่คนยอมจ่ายแพงกว่า 
เพ่ือให้ได้ Brand ที่ตัวเองพึงพอใจ (แม้ว่าบางทีอาจจะจ่ายแบบไร้เหตุผลก็ตาม เช่น กระเป฻า รองเท้า 
เสื้อผ้า Brand ดังๆ จากเมืองนอก) 



16 

เมื่อพอเห็นภาพแล้วว่า Brand เป็นสิ่งที่จับต้องไม่ได้แต่ให้ความรู้สึกได้ (Subjective) ดังนั้น 
Brand คือ ส่วนแบ่งในใจของผู้บริโภคไม่ใช่ ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Share) โดยตรง แม้จะ
ไม่ใช่ส่วนแบ่งทางการตลาด แต่เป็นส่วนแบ่งในใจของผู้บริโภค ในวงการโฆษณาจึงเชื่อกันว่าปัจจัย
เหล่านี้มักจะมีความสัมพันธ์กัน เช่น ถ้ามีการใช้เงินในโฆษณาประชาสัมพันธ์มากขึ้น ส่วนแบ่งในใจ
ของผู้บริโภคก็เพ่ิมมากขึ้น และท้ายท่ีสุด ส่วนแบ่งของทางการตลาด ก็น่าจะมีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึนเช่น  
 ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision) ร้านค้าปลีกในประเทศไทยมีจํานวนมาก และมีการลงทุนใน 
รูปแบบที่แตกต่างกันไปตามลักษณะของร้านค้าปลีก ซึ่งสามารถพิจารณาได้จากลักษณะดังต่อไปนี้ 

1. การดําเนินงานของกิจการค้าปลีก ในการดําเนินงานของธุรกิจค้าปลีกนั้นสามารถทําได้
หลายวิธีขึ้นอยู่กับรูปแบบของกิจการประเภทของสินค้าหรือสภาพแวดล้อมที่เกี่ยวข้อง เช่น ใช้
พนักงานขายขายทางไปรษณีย์หรือขายทางอินเตอร์เน็ต เป็นต้นร้านค้าปลีกส่วนใหญ่มีขนาดเล็กการ
ดําเนินงานจะเป็นระบบครอบครัว มีการจัดการไม่ซับซ้อน เจ้าของจะเป็นผู้ดําเนินงานในทุกเรื่อง 

2. ผู้ประกอบการควรมีความรู้ ความสามารถผู้ประกอบการค้าปลีกควรมีความรู้
ความสามารถเกี่ยวกับการบริหารงานขาย การจัดการ การควบคุมสินค้า การบัญชี การเงิน การตลาด
รวมทั้งการตัดสินใจในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ที่อาจเกิดขึ้นได้ 

3. โอกาสในการประกอบอาชีพการค้าปลีก ในปัจจุบันจะสังเกตเห็นว่ามีการเปลี่ยนแปลงทาง
สังคมเกิดขึ้นเสมอ ซึ่งส่งผลกระทบต่อการค้าปลีก เช่นการมีร้านค้าปลีกในประเทศไทยอยู่กระจัด
กระจายทั่วทุกภาคของประเทศ ได้แก่ ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น เทสโก้โลตัส เป็นต้น ทําให้  เป็นโอกาส
สร้างรายได้ให้กับบุคคลที่ต้องการทํางานในร้านค้าปลีก 

4. การมีมนุษยสัมพันธ์กับลูกค้า ร้านค้าปลีกจะให้บริการโดยตรงกับผู้บริโภคคนสุดท้ายดังนั้น
การบริการที่ประทับใจจึงถือเป็นหัวใจสําคัญของการค้าปลีก เช่น การทักทายลูกค้าด้วยใบหน้าที่ยิ้ม
แย้มแจ่มใส ทราบความต้องการของลูกค้าและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทันที จะช่วยทําให้
ยอดขายสินค้าเพ่ิมข้ึนมาก 

5. ลักษณะเฉพาะของร้านค้าปลีก ประเภทของสินค้าหรือบริการจะเป็นปัจจัยที่แสดง
ลักษณะของร้านค้าปลีก เช่น ร้านขายรองเท้า ร้านขายยา ร้านขายอาหาร เป็นต้น ร้านค้าเหล่านี้จะ
แตกต่างกันด้วยการให้บริการ สถานที่ตั้ง กลุ่มลูกค้าที่ให้บริการ ดังนั้นร้านค้าปลีกจะต้องทราบถึงกลุ่ม
ลูกค้าท่ีเป็นเปูาหมาย และพัฒนาร้านค้าไปในแนวทางที่กําหนดไว้ 
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2.3 แนวความคิดเกีย่วกบัการประกอบอาชพีคา้ปลีก 
ร้านค้าปลีกแต่ละแห่งจะมีความแตกต่างกัน ทั้งด้านนโยบาย การบริหารจัดการ การวางแผน

ดําเนินงานและอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้กิจการของตนเองประสบความสําเร็จตามที่ได้ ตั้งเปูาหมายไว้ 
ดังนั้น ก่อนที่ผู้ประกอบการจะเริ่มต้นจัดตั้งร้านค้าปลีก ก็ควรมีแนวคิดเก่ียวกับการประกอบอาชีพค้า
ปลีกในเรื่องต่าง ๆ ต่อไปนี้ 

1. ทัศนคติของผู้ประกอบอาชีพค้าปลีก ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หรอื
ร้านโชวห่วย เป็นร้านจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคแบบเก่า การจัดวางสินค้าไม่เป็นระเบียบไม่ติดปูาย
ราคาสินค้า มีสภาพเป็นร้านห้องแถวที่มีพ้ืนที่ไม่มากนัก การจัดการเป็นแบบครอบครัวเรียบง่าย ไม่มี
ขั้นตอนหรือระบบในการจัดการ และไม่ได้ใช้ความรู้ในเรื่องการจัดเรียงสินค้าและการบริหารสินค้า
เท่าท่ีควร ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นผู้ที่อาศัยอยู่ในบริเวณใกล้เคียงนั้น 

2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภค ในปัจจุบันนี้พฤติกรรมผู้บริโภคมีการ
เปลี่ยนแปลงรวดเร็วมากทําให้รูปแบบการดําเนินชีวิตของคนไทยส่วนมากจะเน้นความสะดวกรวดเร็ว
และทันสมัยมากขึ้น และขนาดของครอบครัวจากอดีตที่มีครอบครัวขนาดใหญ่กับเปลี่ยนมาเป็นขนาด
เล็ก จึงทําให้พฤติกรรมการบริโภคเปลี่ยนแปลงไปนิยมซื้อสินค้าท่ีร้านค้าปลีกสมัยใหม่แทนการซื้อ
สินค้าจากร้านค้าปลีกใกล้บ้าน 

3. ควรสร้างจุดเด่นให้เป็นเอกลักษณ์ของร้านค้าปลีก ในปัจจุบันร้านค้าปลีกจํานวนมากท่ี
ยกเลิกทะเบียนการค้าหรือปิดตัวเองลง เพราะไม่สามารถปรับตัวหรือพัฒนาการบริการเพ่ือเผชิญกับ
การแข่งขันในตลาดได้ ทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่มากขึ้นเนื่องจากมี
รูปแบบที่ทันสมัย สะดวกสบาย สามารถเลือกซื้อสินค้าเองได้ 

4 .ควรพัฒนาและปรับปรุงกิจการอยู่เสมอ ผู้ประกอบการต้องปรับตัวให้ทันต่อการ
เปลี่ยนแปลง ในปัจจุบันผู้บริโภคมีพฤติกรรมเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าสมัยใหม่เพ่ิมมากข้ึนเนื่องจากมี
สินค้าหลายชนิดและมีรูปแบบความบันเทิงอ่ืนๆ ซึ่งอยู่ภายในร้าน ส่งผลกระทบต่อร้านค้าปลีกบาง
แห่งที่ไม่พัฒนาปรับปรุงจํานวนมากจนต้องปิดกิจการลง 

5. ควรศึกษากลยุทธ์ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ผู้ประกอบการค้าปลีกควรเรียนรู้กลยุทธ์ร้านค้า
ปลีกสมัยใหม่ ร้านค้าสะดวกซ้ือหรือร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ที่เกิดขึ้นจํานวนมาก ซึ่งร้านค้าปลีก
สมัยใหม่เหล่านี้จะเน้นการบริการแก่ผู้บริโภคเป็นหลัก เพ่ืออํานวยความสะดวกแก่ผู้ซื้อที่ต้องการซื้อ
สินค้าเร่งด่วนหรือจําเป็น 

6. ควรมีการวางแผนงานที่มีประสิทธิภาพ ผู้ประกอบการควรวางแผนการทํางานที่ดีตั้งแต่
เริ่มต้นจึงจะประสบผลสําเร็จ ดังนั้น การเลือกทําเลที่ตั้งคือการเริ่มต้นที่สําคัญของธุรกิจค้าปลีก 
เนื่องจากสินค้าหลักของกิจการค้าปลีกคือของใช้ในชีวิตประจําวัน ทําเลที่ตั้งที่เหมาะสมของธุรกิจค้า
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ปลีกจึงควรตั้งอยู่ในชุมชนหรือสถานที่ที่มีผู้คนผ่านไปมา เพ่ือให้สามารถตอบสนอง ความต้องการของ
ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

7. ควรคํานึงถึงหลักการบริหารร้านค้าให้มีประสิทธิภาพ การประกอบธุรกิจค้าปลีกใน
ปัจจุบันให้ประสบความสําเร็จได้นั้น จําเป็นต้องมีการพัฒนาทุกด้าน จึงควรทําความเข้าใจความ
ต้องการของผู้บริโภคแล้วนํามาปรับปรุงการบริหารร้านให้มีประสิทธิภาพ 

8. ควรคัดเลือกสินค้าภายในร้านให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ผู้ประกอบการร้านค้า
ปลีกควรคัดเลือกสินค้าภายในร้านให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคหรือลูกค้าดังนี้ 

  8.1 ควรจะคํานึงถึงกลุ่มผู้บริโภคว่าเป็นกลุ่มใด เพ่ือที่ร้านค้าจะได้รู้ถึงความต้องการ
ของผู้บริโภค 

  8.2 การคัดเลือกสินค้าที่จะวางจําหน่าย ควรมีสินค้าหลายยี่ห้อ กลิ่น สี หรือรสในตัว
สินค้าประเภท  เดียวกัน 

  8.3 ควรพิจารณาสินค้าแต่ละประเภทที่นํามาจําหน่ายนั้นควรจะมีขนาดใด โดยดูจาก 
พฤติกรรมผู้บริโภคและลักษณะการใช้งานของสินค้า 

  8.4 การกําหนดราคาขาย ขึ้นอยู่กับประเภทสินค้า และควรสังเกตการตั้งราคาขาย 
9. ควรให้ความสําคัญในการบริการ ผู้ประกอบการสมัยใหม่ควรใส่ใจกับการบริการให้มาก

ที่สุด 
10. ควรจัดทําบัญชีให้ถูกต้อง ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมส่วนมากนั้นยังไม่ได้มีการบันทึก

รายการสินค้าเข้า-ออก และยอดขายในแต่ละวัน การทําบัญชีนั้นจัดได้ว่าเป็นสิ่งสําคัญในธุรกิจค้าปลีก 
เนื่องจากจําเป็นต้องรู้ว่ามีกําไรหรือขาดทุนในแต่ละวัน/เดือนเท่าใด 

11. ควรคํานึงถึงการตกแต่งร้าน ร้านค้าปลีกที่มีสินค้าวางเต็มร้านจนไม่มีทางเดินเข้าออก
หรือเลือกซื้อสินค้า ต้องมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง การจัดตกแต่งร้านเป็นสิ่งสําคัญมากในการพัฒนา 
เพราะสิ่งที่ลูกค้ามองเห็นได้ก่อน คือการจัดแสดงสินค้าในตู้กระจกหน้าร้านและทางเข้า ถ้ามีการ
ออกแบบที่ดีและน่าสนใจ ก็จูงใจลูกค้าให้เข้ามาในร้านได้ ลูกค้าส่วนมากต้องการเลือกซ้ือสินค้าจาก
ร้านค้าที่เป็นระเบียบและเลือกสินค้าได้ด้วยตนเองดังนั้นสิ่งที่ควรทํา คือ 

 11.1 จัดแผนผังร้าน 
 11.2 การอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
 11.3 การจัดวางสินค้า 

12. บริหารพื้นที่ขายให้เกิดประโยชน์สูงสุด เป็นกลยุทธ์อย่างหนึ่งสําหรับร้านค้าปลีกที่ควร
นํามาปรับใช้เพ่ือจัดสรรพื้นที่สําหรับสินค้าที่มีการหมุนเวียนและกําไรแตกต่างกัน 

13. ควรศึกษาและทําความเข้าใจการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการตลาดเป็นกลยุทธ์ที่
สําคัญของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่นํามาใช้เพื่อจูงใจผู้บริโภค 
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14. ควรสร้างความแตกต่างด้วยสินค้า “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” นโยบายของรัฐบาลที่ให้
ดําเนินโครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” หรือ One Tambon One Product (OTOP)” 

15. ควรกล้าคิดกล้าทํา ผู้ประกอบการควรจะมีวางแผนงานล่วงหน้า และกล้า ตัดสินใจลงทุน
ตกแต่งร้านค้า เพ่ือให้ทันสมัยอยู่เสมอและมีการบริการลูกค้าแบบเป็นกันเอง จึงจะทําให้ร้านประสบ
ความสําเร็จในการบริหารจัดการด้านการต่าง ๆ  

ปริมาณทีซ่ื้อ (Quantity Decision) ที่กําหนดการเปลี่ยนแปลงในอุปสงค์ได้แก่ 
1. ราคาของสินค้าเม่ือราคาแพงขึ้นความต้องการจะลดลง  
2. รายได้ของผู้บริโภค กล่าวคือ ในกรณีที่เป็นสินค้าปกติ (Normal Goods) เมื่อผู้บริโภคมี

รายได้เพ่ิมข้ึน ก็จะบริโภคเพ่ิมข้ึน อย่างไรก็ตาม หากรายได้เพ่ิมขึ้น แล้วผู้บริโภคซื้อสินค้านั้นลดลง 
แสดงว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าด้อยคุณภาพ (Inferior Goods) เช่น บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ซึ่งอันที่จริง
อาจจะไม่ได้หมายถึง คุณภาพของสินค้าจริงๆ ว่าบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปไม่ดี แต่เป็นเรื่องของการรับรู้ของ
ผู้บริโภคแต่ละคนที่อาจมีมุมมองแตกต่างกันไป เช่นถ้ารวยขึ้นก็ไม่อยากกินบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปอาจหัน
ไปกินอย่างอ่ืนเช่นไก่ทอดแทนเป็นต้น  

3. ราคาสินค้าอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง ซึ่งอาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ 
 1) สินค้าท่ีใช้ทดแทนกัน  เช่น  กรณีเมื่อหมูราคาแพงขึ้น ผู้บริโภคจะบริโภคหมูลดลง 

ขณะเดียวกัน ผู้บริโภคก็อาจจะหันไปบริโภคไก่ หรือ ปลา หรือสัตว์น้ําอื่น ๆ แทน 
  2) สินค้าท่ีใช้ประกอบกัน เช่น กรณีที่ราคาน้ํามันแพงขึ้น ความต้องการซื้อรถยนต์ก็จะ

ลดน้อยลงด้วย  
4. รสนิยมของผู้บริโภค เช่น หากรสนิยมในการบริโภคเปลี่ยนแปลงไป จะทําให้ความต้องการ

สินค้าท่ีเคยใช้อยู่เปลี่ยนแปลงไป 
 5. การคาดการณ์รายได้ในอนาคต เช่น หากผู้บริโภครู้ว่าจะได้มีการปรับขึ้นเงินเดือนก็

อาจจะบริโภคล่วงหน้าไปก่อนทําให้ความต้องการบริโภคสินค้าสูงขึ้น 
 6. ปัจจัยอื่น ๆ เช่น ฤดูกาล จํานวนประชากร ฯลฯ 

 ปจัจยัที่กาํหนดการเปลีย่นแปลงในอปุทาน ได้แก ่
1. ราคาของสินค้าเม่ือราคาแพงขึ้นความต้องการขายก็มากขึ้นด้วย 
2. ราคาของปัจจัยการผลิตหรือต้นทุนการผลิต เช่น หากต้นทุนค่าขนส่งแพงขึ้นเพราะราคา

น้ํามันแพงขึ้น แต่ราคาสินค้าที่นําไปวางขายไม่เปลี่ยนแปลง จะทําให้ผู้ผลิตอยากขายสินค้าในปริมาณ
ที่น้อยลง เพราะได้กําไรน้อยลง 

3. ราคาสินค้าอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง เช่น กรณีท่ีราคาสินค้าอ่ืนแพงขึ้น อาจมีผลทําให้อุปทานของ
สินค้าชนิดที่ผลิตอยู่ลดลง ตัวอย่างที่เห็นได้ชัด เช่น เมื่อราคาข้าวโพดแพงขึ้น คนที่เคยปลูกมัน
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สําปะหลังอยู่อาจหันไปปลูกข้าวโพดแทน และลดการปลูกมันสําปะหลังลง ซึ่งผลทําให้อุปทานของมัน
สําปะหลังสูงขึ้น ขณะที่อุปทานของข้าวโพดลดลง เป็นต้น 

4. เทคโนโลยีในการผลิตสินค้า เช่น หากมีการคิดค้นเทคโนโลยีในการผลิตให้ดีขึ้น ทําให้ผลิต
ได้ปริมาณสินค้ามากข้ึนด้วยต้นทุนเท่าเดิม จะทําให้ปริมาณการเสนอขายสินค้าเพ่ิมข้ึนได้ 

5. การคาดการณ์ในอนาคต เช่น หากผู้ผลิตหรือผู้ขายคาดว่าเศรษฐกิจจะขยายตัว ก็เสนอ
ขายสินค้าในปริมาณที่เพ่ิมขึ้น เป็นต้น 

6. ปัจจัยอื่น เช่น ฤดูกาล ภาษีและเงินอุดหนุน จํานวนผู้ขาย และโครงสร้างตลาดสินค้า ฯลฯ 
 เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) Whan ควรจะทราบถึงความต้องการของลูกค้าของคุณว่า เค้าจะ
ต้องการสินค้าหรือบริการของคุณเมื่อไร? ในช่วงเวลาไหน? ฤดูกาลหรือช่วงเวลามีผลต่อการตัดสินใจ
ของลูกค้าหรือไม่ และต้องการบ่อยแค่ไหน? ในแต่ละช่วงมีการซื้อแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งจะช่วยทําให้
คุณสามารถกําหนดและวางแผนการต่างๆ ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง เพราะ
สินค้าบางอย่างคุณไม่สามารถที่จะเก็บไว้ได้นานดังนั้นการวางแผนข้อนี้จะทําให้ความเสี่ยงในการ
ดําเนินงานของคุณน้อยลงอย่างมากที่สุด ตัวอย่างเช่นลูกค้ามักนิยมซื้อต้นไม้ประดับในช่วงฤดูฝน และ
แต่ต้นไม้แต่ละชนิดก็มียอดซื้อและยอดขายต่างกันในแต่ละช่วงฤดูนั่นก็เพราะ ต้นไม้แต่ละชนิดมันให้
ดอกในฤดูท่ีต่างกันนั่นเอง (Drsuntzu Admin) 
 วธิกีารในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 
  วิธีการชําระเงินแบบ E-Commerce ที่นิยมในไทย 

1. Counter Service Co., Ltd. มีบริการตามร้าน 7-11 สามารถรับชําระเงินบัตรเครดิตของ
ธนาคารต่างๆ ชําระค่าสาธารณูปโภคต่างๆ ตลอดจนชําระค่าบริการมือถือ แบบจดทะเบียน 

2. Mobile Payment (M-Pay) ASIA M-Pay นวัตกรรมใหม่ในการชําระเงินผ่านมือถือ ของ
ธนาคารเอเชีย นับเป็นธนาคารแรกที่สามารถรับชําระเงินผ่านเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ได้ 

3. Credit Card (บัตรเครดิต) เป็นวิธีที่นิยมใช้กันทั่วไปในทํา E-Commerce แบบ Business 
to Consumer เนื่องจากมูลค่าของการซื้อ-ขายไม่สูงนัก ผู้ขาย หรือ ร้านค้าจะปูองกันการโจรกรรม
ข้อมูลบัตรเครดิตและข้อมูลอื่นๆ ได้ ด้วยการใช้กลไกปูองกันแบบ Secure Socket Layer (SSL) หรือ  
Secure Electronic Transactions (SET)  

4. EDI Payment เป็นรูปแบบของการชําระเงินทางการค้าระหว่างประเทศบนแบบฟอร์ม
อิเล็คทรอนิกส์มาตรฐาน ซึ่งจะระบุรายละเอียดข้อมูลที่เกี่ยวกับการชําระเงินเป็นการเฉพาะ เช่น การ
ชําระเงินแบบ Letter of Credit (L/C) ระหว่างองค์กรต่อองค์กร โดยรูปแบบการชําระเงินนี้ต้อง
อาศัยบริษัทที่สามให้การรับรอง และ ให้บริการให้ด้านความปลอดภัย 

- ระบบโอนเงินรายใหญ่ (BAHTNET) เป็นเครือข่ายอีเล็กทรอนิกส์ระหว่างสถาบันการเงินที่
สร้างข้ึนโดย ธปท. สามารถส่งผ่านข้อมูลระหว่างสถาบันการเงินที่เป็นสมาชิก โดยเน้นธุรกรรมขนาด
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ใหญ่ผ่านเครือข่าย VPN ที่เชื่อมอยู่กับ Terminal ที่เคาน์เตอร์ของธ.พาณิชย์ โดยเป็นวิธีชําระเงินแบบ
มีผลทันที (Real Time Gross Settlement ; RTGS) 

- ระบบโอนเงินรายย่อย (Media Clearing) เป็นเครือข่ายอีเล็กทรอนิกส์แบบ BAHTNET แต่
มีธุรกรรมไม่เกิน 500, 000 บาทตอ่วัน และไม่เป็น RTGS ต้องรอรวบรวมธุรกรรมไว้จนหมดสิ้นวัน จึง
ส่งข้อมูลเข้าชําระบัญชีระหว่างธนาคารที่ BOT (Batching Process) วันละ 1ครั้ง ในรูปของไฟล์
อีเล็กทรอนิกส์ ผู้รับโอนเงินจะได้รับเงินในวันรุ่งชึ้น 

- ระบบแสดงใบเรียกเก็บเงินและชําระเงิน (eBPP) เป็นระบบการแสดงใบเรียกเก็บเงินหรือ
ใบแจ้งหนี้อีเล็กทรอนิกส์ขององค์กรที่มีฐานลูกค้าจํานวนมาก ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกชําระเงินด้วยบัตร
เครดิตหรือตัดผ่านบัญชีธนาคารก็ได้ เช่น การให้บริการแจ้งหนี้ค่าโทรศัพท์ ค่าน้ําประปา ค่าไฟฟูา 
ปัจจุบันมีผู้ให้บริการอยู่รายเดียว เนื่องจากยังไม่เป็นที่นิยมแพร่หลายเพราะความไม่สะดวกในการทํา
สัญญาระหว่างลูกค้าผู้ใช้บริการกับเจ้าของบริษัทและการยกเลิก 

- ธนาคารอินเตอร์เนต (Internet Banking) เป็นการเพ่ิมความสะดวกในการชําระเงินแก่
ลูกค้าผ่านเครือข่ายอินเตอร์เนตและไม่ต้องใช่สมุดคู่ฝาก เช่น การดูยอดเงินในบัญชี การโอนระหว่าง
บัญชีออมทรัพย์กับกระแสรายวัน การชําระค่าสาธารณูปโภคผ่านเครือข่ายอินเตอร์เนตด้วยระบบหัก
บัญชีด้วยตนเอง 

-  ระบบหักบัญชีอัตโนมัติ (Direct Debit/Direct Credit)1.ระบบ Direct Debit คือระบบที่
เจ้าของบัญชีจะอนุญาตให้ธนาคารหักเงินออกจากบัญชีเพื่อชําระค่าบริการตามท่ีระบุไว้ล่วงหน้าได้ 
เช่นการชําระค่าสาธารณูปโภค จากหลายๆ บัญชี (Many to One)2.ระบบDirect Credit คือระบบที่
เจ้าของบัญชีอนุญาตให้ธนาคารหักเงินออกจากบัญชีของตนเข้าสู่หลายๆ บัญชีได้ เช่น การโอนเงินเข้า
บัญชีเงินเดือนพนักงาน (One to Many) 

- ระบบโอนเงิน EDI (Financial EDI ; FEDI) เป็นมาตรฐานรูปแบบข้อมูลทางการค้าที่ได้รับ
ความนิยมมาก เช่น การส่งใบเสนอราคา คําสั่งซื้อหรือใบส่งของ เอกสารนําเข้าสินค้า ส่งออกสินค้า 
ซึ่งมักทํากันในองค์กรขนาดใหญ่ เช่น กรมศุลกากร แต่ต้องมีการพัฒนาองค์กรกลางในการเชื่อมต่อ
เครือข่ายที่เรียกว่า VAN (Value Added Network) ซึ่งภายใต้ข้อตกลงของกลุ่มประเทศ APEC 
จะต้องพัฒนา EDI ให้เสร็จสิ้นภายใน 2548 – 2553 การชําระเงิน EDI เป็นระบบปิด เป็นเครือข่าย
เฉพาะองค์กร (VPN) โดยผู้ให้บริการ (Service Provider) บริการเชื่อมต่อระบบชําระเงิน (Payment 
Gateway) จึงมีความปลอดภัยสูงกว่าอินเตอร์เนต เพราะใช้ระบบ PKI (Public Key Infrastructure) 
ซึ่งเป็นเทคนิคทางCryptographic ทั้งนี้ผู้โอนเงินและผู้รับโอนจะต้องมี CA รับรองทั้งคู่ก่อน ผู้
ให้บริการจึงจะสามารถสร้างรหัสกุญแจลับให้ได้ จากนั้นจึงจะดําเนินการส่งข้อความข่าวสารในการ
โอนเงินผ่านเครือข่ายส่วนบุคคลด้วยระบบ e-Mail ธรรมดา (Simple Mail Transfer Protocol ; 
SMTP) 
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- ระบบโอนเงินรายย่อย (Online Retail Fund Transfer) ORFT พัฒนาโดยสมาคมธนาคาร
ไทย สามารถโอนเงินผ่านเครื่อง ATM ได้ ภายใต้ข้อจํากัดการโอน คือ ครั้งละไม่เกิน20, 000 บาท 
และวันละไม่เกิน 100, 000 บาท ซึ่งมีความปลอดภัยเพราะใช้ผู้ให้บริการเครือข่ายส่วนบุคคล คือ   
บ. PCC โดยมีธนาคารกรุงเทพฯ เป็นธนาคารกลางในการรับชําระเงินส่วนต่าง บัตรเดบิต (Debit 
Card) เป็นส่วนผสมระหว่างบัตร ATM กับบัตรเครดิต ต่างกันที่บัตรเดบิตต้องมีเงินสดในธนาคารก่อน
จึงจะใช้ชําระค่าสินค้าได้ ปัจจุบันวงการพาณิชย์อีเล็กทรอนิกส์ยอมรับการใช้บัตรเดบิตมากข้ึน เพราะ
ปลอดภัย แต่ร้านค้าต้องมีระบบการรับชําระเงินจากทุกๆ ธนาคารด้วย จึงทําให้มีต้นทุนการ
ดําเนินงานค่อนข้างสูง 

- ระบบโอนเงินผ่านที่ทําการไปรษณีย์ ที่ทําการไปรษณีย์มีอยู่มากกว่า 1200 แห่งทั่วประเทศ 
บวกกับที่ทําการไปรษณีย์รับอนุญาตอีกกว่า 900 แห่ง จึงสามารถให้บริการรับชําระเงินได้อย่าง
กว้างขวาง  

1. วิธีการธนาณัติ เป็นวิธีที่ได้รับความนิยมเพราะขึ้นเงินได้ทุกสาขาไปรษณีย์ ซึ่งมีความ
น่าเชื่อถือเทียบเท่ากับเช็ค ผู้ที่ถูกระบุชื่อในธนาณัติเท่านั้นจึงจะข้ึนเงินได้ และไม่สามารถเปลี่ยนมือได้
จึงเสมือนหนึ่งเป็นเช็คขีดคร่อมเข้าบัญชี 

2. การส่งโทรเลขด้วยเครือข่ายไปรษณีย์ (Message-switching Center) เป็นโทรเลขรูปแบบ
ไฟล์อีเล็กทรอนิกส์ที่สามารถใช้ขึ้นเงินแทนธนาณัติ (Pay at Post) อีกมิติหนึ่งของการชําระเงินค่า
สาธารณูปโภคต่างๆ ที่สามารถรับชําระเงินผ่านที่ทําการไปรษณีย์ได้ ภายใต้ชื่อบริการ “Pay@Post” 
โดยรับชําระเงินให้กับลูกค้าของไปรษณีย์ซึ่งจะต้องเปิดบัญชีกับ ธ.กรุงไทย 

3. ระบบโอนเงินระหว่างประเทศ SWIFT (Society for Worldwide Interbank Financial 
Telecommunication ; SWIFT) เป็นคําสั่งโอนเงินผ่านเครือข่ายสากลที่เรียกว่า SWIFT ซึ่งเกิดจาก
การรวมตัวกันของกลุ่มสถาบันการเงินเพ่ือสร้างเครือข่ายการรับส่งข้อมูลทางการเงิน โดยปกติธนาคาร
พาณิชย์ไทย มักเปิดบัญชีกับธนาคารในต่างประเทศอยู่แล้ว เรียกว่าVOSTRO ส่วนใหญ่ VOSTRO คือ 
ธนาคารซิตี้แบงก์ใน New York เพราะกว้างขวาง ครอบคลุมทั่วโลก 

- ระบบโอนเงินระหว่างประเทศ Western Union เป็นระบบโอนเงินระหว่างประเทศอีก
ระบบแต่ดําเนินงานโดยบริษัท Western Union Financial Services ในสหรัฐอเมริกา โดยปัจจุบันมี
สาขาของ Western Union ไม่ต่ํากว่า 117, 00 แห่งทั่วโลก วิธีการ คือ ผู้ที่ประสงค์จะชําระเงินค่า
สินค้าหรือโอนเงินจากต่างประเทศเข้าประเทศไทยหรือซื้อสินค้าจากต่างประเทศ เพียงนําเงินสด
พร้อมค่าธรรมเนียมโอนเงิน ไปที่สาขาของ Western Union กรอกแบบฟอร์มและระบุผู้รับเงิน
ปลายทาง Western Union ในประเทศปลายทางจะทําการติดต่อผู้รับเงินให้ โดยไม่จําเป็นต้องเปิด
บัญชีธนาคาร วงการพนันทางอีเล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่นิยมใช้ช่องทางนี้ในการชําระเงินหรือเรียกเก็บ
เงิน (นัทธมน คําตั๋น, 2555) 



23 

สรุป กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ผู้บริโภคจัดการรับภาวะแวดล้อมทางการตลาดและ
ทําการซื้อโดยการก่อ กระบวนการตัดสินใจดังกล่าวเป็นกระบวนการแก้ไขปัญหา (Problem 
solving) เมื่อผู้บริโภคเผชิญกับปัญหาที่แก้ได้โดยการซื้อ ได้ยกเรื่องการตัดสินใจซื้อของ อดุลย์  
จาตุรงคกุล (2541 อ้างใน กฤชณัฐ มีสาราญ, 2552) ประกอบด้วย 

1. ตราสนิค้า กล่าวสรุปถึงความหมายของตราสินค้า (Brand) เอาไว้ว่า "Brand คือ
สัญลักษณ์ท่ีซับซ้อน เป็นการรวบรวมความรู้สึกที่มีต่อรูปร่างหน้าตาของสินค้าต่อชื่อ ต่อบรรจุภัณฑ์ 
ต่อราคา ต่อความเป็นมา ชื่อเสียง และวิถีทางที่โฆษณา Brand เป็นสิ่งที่กําหนดด้วยความรู้สึกของ
ผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ใช้ และมีประสบการณ์กับ Brand นั้น 

2. รา้นคา้ทีซ่ื้อ ร้านค้าปลีกแต่ละแห่งจะมีความแตกต่างกันทั้งด้านนโยบายการบริหารจัดการ 
การวางแผนดําเนินงานและอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้องเพ่ือให้กิจการของตนเองประสบความสําเร็จตามที่ได้
ตั้งเปูาหมายไว้ ดังนั้นก่อนที่ผู้ประกอบการจะเริ่มต้นจัดตั้งร้านค้าปลีก ก็ควรมีแนวคิดเกี่ยวกับการ
ประกอบอาชีพค้าปลีกในเรื่องต่างๆ  

3 .ปริมาณทีซ่ื้อ ปัจจัยที่กําหนดการเปลี่ยนแปลงในอุปสงค์ ได้แก่ 1.ราคาของสินค้า   
2. รายได้ของผู้บริโภค  3. ราคาสินค้าอ่ืน ๆ 4. รสนิยมของผู้บริโภค  5. การคาดการณ์รายได้ใน
อนาคต  6. ปัจจัยอื่น ๆ  

ปัจจัยที่กําหนดการเปลี่ยนแปลงในอุปทานได้แก่ 
1. ราคาของสินค้าเม่ือราคาแพงขึ้นความต้องการขายก็มากขึ้นด้วย 
2. ราคาของปัจจัยการผลิตหรือต้นทุนการผลิต   
3. ราคาสินค้าอ่ืน ๆ  
4. เทคโนโลยีในการผลิตสินค้า 
5. การคาดการณ์ในอนาคต 
6. ปัจจัยอื่น เช่น ฤดูกาล ภาษีและเงินอุดหนุน จํานวนผู้ขาย และโครงสร้างตลาดสินค้า ฯลฯ 
4.เวลาทีซ่ื้อ (Timing Decision) Whan ควรจะทราบถึงความต้องการของลูกค้าของคุณว่า 

เค้าจะต้องการสินค้าหรือบริการของคุณเมื่อไร? ในช่วงเวลาไหน? ฤดูกาลหรือช่วงเวลามีผลต่อการ
ตัดสินใจของลูกค้าหรือไม่ และต้องการบ่อยแค่ไหน? ในแต่ละช่วงมีการซื้อแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งจะ
ช่วยทําให้คุณสามารถกําหนดและวางแผนการต่างๆ ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
เพราะสินค้าบางอย่างคุณไม่สามารถท่ีจะเก็บไว้ได้นานดังนั้นการวางแผนข้อนี้จะทําให้ความเสี่ยงใน
การดําเนินงานของคุณน้อยลงอย่างมากท่ีสุด ตัวอย่างเช่น ลูกค้ามักนิยมซื้อต้นไม้ประดับในช่วงฤดูฝน 
และแต่ต้นไม้แต่ละชนิดก็มียอดซื้อและยอดขายต่างกันในแต่ละช่วงฤดูนั่นก็เพราะ ต้นไม้แต่ละชนิดมัน
ให้ดอกในฤดูที่ต่างกันนั่นเอง (Drsuntzu Admin) 
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5. รปูแบบการชาํระเงนิในประเทศไทยมหีลากหลายรปูแบบ เช่น Counter Service Co., 
Ltd. มีบริการตามร้าน 7-11 สามารถรับชําระเงินบัตรเครดิตของธนาคารต่างๆ ชําระค่า
สาธารณูปโภคต่างๆ ตลอดจนชําระค่าบริการมือถือ แบบจดทะเบียน Mobile Payment (M-Pay) 
ASIA M-Pay นวัตกรรมใหม่ในการชําระเงินผ่านมือถือ ของธนาคารเอเชีย นับเป็นธนาคารแรกที่
สามารถรับชําระเงินผ่านเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ได้ Credit Card (บัตรเครดิต) เป็นวิธีที่นิยมใช้กัน
ทั่วไปในทํา E-Commerce แบบ Business to Consumer เนื่องจากมูลค่าของการซื้อ-ขายไม่สูงนัก 
ผู้ขาย หรือ ร้านค้าจะปูองกันการโจรกรรมข้อมูลบัตรเครดิตและข้อมูลอ่ืนๆ ได้ ด้วยการใช้กลไก
ปูองกันแบบ Secure Socket Layer (SSL) หรือ Secure Electronic Transactions (SET) 
 
2.4 ข้อมลูทัว่ไปเกีย่วกบัขนมขบเคี้ยวและสาหรา่ย 

 ขนมท่ีมีจําหน่ายโดยทั่วไปจะมีอยู่ 2 ลักษณะคือ พวกที่จัดเป็นผลิตภัณฑ์ขนมขบเค้ียว บรรจุ
ในซองหรือกล่องปิดสนิทผลิตในระดับอุตสาหกรรม และขนมประเภทที่ต้องกินในสภาพสด เช่น ขนม
ปัง ขนมแบบไทย ๆ พวกขนมชั้น วุ้นกะทิ ฝอยทอง เม็ดขนุน เป็นต้น ในที่นี้จะขอพูดถึงเฉพาะ
ผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวเท่านั้น ผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยว พอจะแบ่งออกได้อย่างคร่าว ๆ เป็น 4 กลุ่ม 
ดังนี้ 

ขนมประเภทพองกรอบ ผลิตภัณฑ์ในประเภทนี้จัดได้ว่ามีมากชนิดที่สุด และยังมีมากมาย
หลายรูปแบบ ทั้งแบบชิ้นรูปร่างต่าง ๆ แบบแผน แบบแท่ง รสหวาน รสเค็ม แม้กระทั่งแบบสอดไส้ 
บางชนิดอาจต้องนําไปทอดในน้ํามันจึงจะพองสวยอย่างท่ีเห็น รวมทั้งข้าวเกรียบและมันฝรั่งทอดก็
เป็นที่นิยมมากเข่นกัน ซึ่งจะกรอบแต่อาจไม่ค่อยพอง 

ขนมประเภทปลาเส้นและถ่ัวชนิดต่าง ๆ เหตุผลหนึ่งที่นําขนมเหล่านี้มาจัดไว้ด้วยกัน ก็เพราะ
ทั้งปลาเส้นและถั่วเป็นขนมขบเคี้ยวที่ค่อนข้างจะยังคงรูปลักษณ์ของวัตถุดิบเดิมอยู่มาก โดยเฉพาะ
พวกถ่ัว ปลาเส้นนั้นมีทั้งที่ทําจากปลา ปลาหมึก และปูอัด ส่วนถั่วก็มีท้ังถั่วลิสง เม็ดมะม่วงหิมพานต์ 
และถ่ัวที่เป็นของต่างประเทศ เช่นอัลมอนด์ พิสตาซิโอ เป็นต้น อาจจะนํามาอบ คั่ว หรือทอด ผสม
เกลือและเครื่องปรุงรสอ่ืน หรือนํามาเคลือบ 

เยลลี่พร้อมบริโภค มีทั้งชนิดบรรจุถ้วยขนาดพอคําและถ้วยใหญ่ที่ต้องตักกิน ส่วนประกอบ   
ที่ให้ลักษณะของเยลลี่จะเป็นพวกส่วนผสมที่สกัดมาจากส่วนของพืชของชนิดหรือสาหร่าย ส่วนผสม
เหล่านี้มีคุณสมบัติในการเกิดเป็นวุ้นหรือเจลเมื่อผสมน้ํา และบางชนิดก็ต้องมีน้ําตาลด้วย โดยตัวของ
มันเองแล้วไม่มีสารอาหารแต่จะมีพวกเส้นใยอาหารเป็นส่วนประกอบ ดังนั้น อาหารหลักในเยลลี่ที่จริง
แล้วก็คือน้ําตาล บางชนิดอาจมี การผสมน้ําผลไม้ลงไปบ้างและมีการแต่งสีและกลิ่นเลียนแบบผลไม้
ต่าง ๆ  
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ลูกอมทั้งแบบอมและแบบเคี้ยว ชนิดที่เป็นลูกอมแบบเม็ดแข็งหรือแบบหนืดที่เค้ียวได้ 
ส่วนประกอบหลักของลูกอมก็คือน้ําตาล ซึ่งส่วนมากจะมีอยู่ไม่น้อยกว่า 90% อาจจะเป็นน้ําตาล
ทราย หรือมีการใช้น้ําตาลอ่ืนด้วย เช่น น้ําเชื่อมข้าวโพด กลูโคส เป็นต้น 

 ขนมขบเคี้ยวส่วนใหญ่จะมีแปูงหรือน้ําตาลเป็นองค์ประกอบหลัก ไม่ว่าจะเป็นขนมประเภท
พองกรอบเยลลี่และลูกอม จึงเป็นแหล่งของคาร์โบไฮเดรตซึ่งให้พลังงานแก่ร่างกาย ถ้าขนมนั้นผ่าน
การทอดในน้ํามันก็จะได้ไขมันตามไปด้วย จะเป็นว่ามีส่วนน้อยที่มีโปรตีนเป็นส่วนประกอบ ที่พอจะหา
ได้ก็คงจะเป็นในพวกปลาเส้นและถ่ัวต่าง ๆ ดังนั้นเมื่อเด็กๆ กินขนม โดยมากแล้วสิ่งที่ได้ก็คือพลังงาน
แต่เด็กมีความต้องการสารอาหารอื่นๆ อีกด้วยโดยเฉพาะโปรตีนเพื่อการเจริญเติบโต รวมทั้งวิตามิน
และแร่ธาตุ ดังนั้นการบริโภคผลิตภัณฑ์เหล่านี้มากไป โดยที่ไม่ได้รับอาหารอย่างอ่ืนที่มีประโยชน์มาก
พอ จะทําให้เกิดปัญหาทางโภชนาการได้ เพราะเด็ก ๆ มักจะชอบกินขนม ถ้าปล่อยให้กินตามใจชอบ
โดยไม่เลือกเวลาและไม่จํากัดปริมาณ อาจทําให้อ่ิมและไม่อยากกินอาหารเมื่อถึงเวลาสําหรับมื้อ
อาหารปกติ จึงเป็นหน้าที่ของคุณพ่อ คุณแม่ หรือผู้ที่ดูแลเด็กจะต้องช่วยพิจารณา โดยการเลือกชนิด
ของขนมและกําหนดช่วงเวลาที่จะให้กินขนมได้ เช่น เวลาอาหารว่างตอนเช้าหรือตอนบ่ายให้ห่างจาก
มื้ออาหารพอสมควร นอกจากนี้ในแง่ของความปลอดภัยในการกินขนมของเด็ก ๆ ผู้ใหญ่ควรจะดูแล
ด้วยว่าขนมท่ีซื้อมานั้น สะอาด บรรจุในภาชนะท่ีปิดสนิทเรียบร้อย ไม่มีรอยฉีกขาดหรือรั่ว ซึ่งอาจทํา
ให้เกิดการปนเปื้อนของเชื้อโรคหรือสิ่งสกปรกอ่ืนได้ ยังไม่ถึงวันหมดอายุ และถ้าขนมนั้นมีการใช้สาร
ปรุงแต่เช่น ผงชูรส สารแต่งกลิ่นสีสังเคราะห์และอ่ืน ๆ ในปริมาณมากก็ไม่ควรให้กินบ่อยนัก  
 
2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

บุศรินทร์ ธรรมจรณะ (2554) ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียว
ประเภทสาหร่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามได้แก่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวประเภท
สาหร่าย กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยวประเภท
สาหร่ายในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการ
รวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การแจกแจงค่าความถี่ ค่าร้อย ค่าเฉลี่ย ค่าความ
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และค่าสถิติ ไค-สแควร์ 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 26 – 
30 ปี รองลงมา คือ อายุระหว่าง 20 – 25 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 10, 001-20, 000 บาท และจากการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค 
พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านสะดวกซ้ือ และมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ด้วยตัวเอง นิยมซื้อผลิตภัณฑ์สาหร่าย ประเภทสาหร่ายทอดปรุงรสมากที่สุดและสาหร่าย
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อบปรุงรสรองลงมาตามลําดับ รสชาติที่นิยมซื้อคือรสดั้งเดิม ที่บรรจุภัณฑ์ขนาดกลาง(12-18 กรัม) 
ค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครั้ง 11 – 20 บาท โดยส่วนมากมีความถี่ในการซื้อสัปดาห์ละครั้ง มีเหตุผล
สําคัญที่สุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติที่ถูกปาก ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ระดับความพึงพอใจ
ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่าย ในภาพรวม
อยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์และช่องทางการจัดจําหน่ายอยู่ใน 
ระดับมากท่ีสุด 

 สุชาวดี เนตรรังสรรค์ (2555) ศึกษาเรื่อง “อิทธิพลของการโฆษณาทางโทรทัศน์ที่มีต่อการ
ซื้อขนมขบเคี้ยวของนักเรียนระดับประถมศึกษา ” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาอิทธิพลของการโฆษณา
ขนมขบเคี้ยวทางโทรทัศน์ที่มีต่อการซื้อขนมขบเคี้ยวของนักเรียนระดับประถมศึกษา แบ่งการศึกษา
ออกเป็นประเด็นต่างๆ ดังนี้ คือ 1) พฤติกรรมการรับชมโฆษณาขนมขบเค้ียวทางโทรทัศน์ของนักเรียน 
2) การตัดสินใจซื้อขนมขบเคี้ยวของนักเรียน และ 3) อิทธิพลของการโฆษณาขนมขบเคี้ยวทาง
โทรทัศน์ที่มีต่อการซื้อขนมขบเคี้ยวของนักเรียน ประชากรที่ศึกษา คือ นักเรียนประถมศึกษาปีที่ 1-6 
โรงเรียนบ้านแพะยันต์ดอยแช่ อําเภอแม่ทา จังหวัดลาพูน ภาคเรียนที่ 1 ปีการศึกษา 2555 จานวน 
70 คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง สาหรับนักเรียนระดับประถมศึกษาปี
ที่ 1-3 และ แบบสอบถามสาหรับระดับประถมศึกษาปีที่ 4-6 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าความถ่ี 
ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้ในการอธิบายข้อมูลทั่วไป พฤติกรรมการรับชม
โฆษณาขนมขบเคี้ยว ทางโทรทัศน์ และการซื้อขนมขบเค้ียวของนักเรียน และหาค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบแครมเมอร์วี เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างการรับชมโฆษณาขนมขบเคี้ยวทางโทรทัศน์
ที่มีต่อการซื้อขนมขบเคี้ยวของเด็กนักเรียนระดับประถมศึกษา  

ปรีชา รอดอําพันธุ์ (2555) ศึกษาพฤติกรรมของวัยรุ่นในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ใน
การซือ้ขนมขบเคี้ยว รวบรวมข้อมูลด้วยการใช้แบบสอบถามจากผู้ตอบแบบสอบถาม จานวน 300 คน 
และประมวลผลโดยใช้ สถิติเชงิพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉลี่ย จากการศึกษา
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย ร้อยละ 39.3 และเป็นเพศหญิงร้อยละ 60.7 ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีอายุ 15-17 ปี และอายุ 18-24 ปี ร้อยละ 50 เท่ากัน ผู้ตอบแบบสอบถามอาศัยอยู่
บ้านพัก ร้อยละ 59.7 และอาศัยอยู่หอพัก ร้อยละ 40.3 ผู้ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษามากท่ีสุด ร้อยละ 43.0 รองลงมาคือระดับอุดมศึกษา ร้อยละ 36.3 และระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพ ร้อยละ 20.7 ตามลาดับ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา 
ร้อยละ 94.0 พนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 5.3 ข้าราชการและอ่ืน ๆ คือ ไม่มีอาชีพ ร้อยละ 0.3 
เท่ากัน ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการรับประทานขนมขบเคี้ยวทุกวัน มากที่สุด ร้อยละ 38.0 
ขนมขบเคี้ยวที่มีการซื้อเป็นประจามากท่ีสุด คือ มันฝรั่งทอดกรอบ ร้อยละ 27.7 ขนมขบเคี้ยวที่มีการ
ซื้อเป็นครั้งคราวมากท่ีสุด คือขนมข้ึนรูป ร้อยละ 77.3 ขนมขบเค้ียวที่ไม่เคยซื้อมากท่ีสุดคือ ถั่ว
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ประเภทต่างๆ ร้อยละ 26.0 ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อขนมขบเค้ียวในแต่ละครั้ง 1-2 ถุง ร้อย
ละ 64.7 และเป็นการเลือกซ้ือแบบแบบคละประเภท ร้อยละ 89.7 โดยส่วนใหญ่จะซื้อขนมขบเค้ียว
ขนาดกลาง ร้อยละ 59.7 มีค่าใช้จ่ายในการซื้อขนมขบเคี้ยวแต่ละครั้งอยู่ที่ 21-40 บาทมากที่สุด ร้อย
ละ 46.0 สาเหตุที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยว อันดับ 1 คือ รสชาติอร่อย โอกาสที่เลือก
ซื้อขนมขบเคี้ยวรับประทานอันดับ 1 คือเมื่อดูทีวี/ดูหนัง/ที่บ้าน โดยจะรับประทานขนมขบเค้ียวใน
เวลากลางวันมากที่สุด ร้อยละ 72.0 จะรับประทานขนมขบเคี้ยวหลังอาหารมื้อหลัก ร้อยละ 70.0 
และจะซื้อขนมขบเคี้ยวช่วงเวลา 12.01-18.00 ร้อยละ 73.0 สถานที่ท่ีมักจะซื้อขนมขบเคี้ยว มาก
ที่สุดคือร้านสะดวกซ้ือ ร้อยละ 86.7 ผู้ตอบแบบสอบถามไม่เจาะจงเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวเฉพาะตรา
สินค้า ร้อยละ 52.7 ถ้าหากขนมขบเค้ียวตราสินค้าที่ต้องการซื้อหมด จะซื้อขนมขบเคี้ยวตราสินค้าอ่ืน
แทน มากที่สุด ร้อยละ 40.4 และถ้าหากไม่มีขนมขบเคี้ยวที่ต้องการ จะเลือกซ้ือช็อกโกแลตมากท่ีสุด 
ร้อยละ 28.7 ในการตัดสินใจเลือกซื้อขนมขบเค้ียวส่วนใหญ่จะตัดสินใจด้วยตนเอง ร้อยละ 73.7 
หลังจากท่ีซื้อขนมขบเค้ียวมารับประทานแล้ว จะรู้สึกเฉยๆ ต่อการแนะนาให้เพ่ือนหรือคนรู้จักซ้ือ 
ร้อยละ 59.7 

ภัชธีญา อ่วมอารีย์ (2557) ศึกษาความคิดเห็นที่มีต่อโฆษณา ณ จุดซื้อและการตัดสินใจซื้อ
ขนมขบเคี้ยวของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา ความคิดเห็นที่มีต่อ
โฆษณา ณ จุดซื้อและ  การตัดสินใจซื้อขนมขบเคี้ยว และเปรียญเทียบลักษณะประชากรศาสตร์ของ
ผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานครที่มีต่อ โฆษณา ณ จุดซื้อและการตัดสินใจซื้อขนมขบเคี้ยว กลุ่ม
ตัวอย่างคือ กลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครชายและหญิง อายุ 15-60 ปีที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ขนม
ขบเค้ียว 5 ยี่ห้อจํานวน 400ชุด 

จุรีรัตน์ ห่อเกียรติ (2555) การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการรับรู้
และความเข้าใจเกี่ยวกับสัญลักษณ์ทางโภชนาการแบบ GDA บนฉลากขนมขบเคี้ยวของ อย. น้อย 
กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาคือ ครูและนักเรียนที่เข้าร่วมโครงการ อย. น้อย จํานวน 415 คน ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษา วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ z-test และสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากผลการสํารวจกลุ่ม
ตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 11-20 ปี (ร้อยละ 81.4) ศึกษาอยู่ใน
ระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. (ร้อยละ 37.1) มีระดับการรับรู้สัญลักษณ์ทางโภชนาการแบบ 
GDA อยู่ในเกณฑ์ท่ีระดับปานกลาง (ร้อยละ 62.2) และระดับความเข้าใจสัญลักษณ์ทางโภชนาการ
แบบ GDA อยู่ในระดับปานกลางถึงมาก (ร้อยละ 48.4 และร้อยละ 45.8 ตามลําดับ) ปัจจัยที่มีผลต่อ
การรับรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับสัญลักษณ์ทางโภชนาการแบบ GDA พบว่าเพศและอายุไม่มี
ความสัมพันธ์ต่อการรับรู้และความเข้าใจกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (p มากกว่า 0.05) ส่วนระดับ
การศึกษามีความสัมพันธ์ต่อความเข้าใจอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (p น้อยกว่าหรือเท่ากับ 0.05) การ
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รับรู้มีความสัมพันธ์กับความเข้าใจสัญลักษณ์ทางโภชนาการแบบ GDA ในทิศทางบวกอย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ (r=0.344) ที่ระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 99  

วัชรี ไหมเจริญ (2552) ศึกษา เรื่อง คุณลักษณะผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อยที่ประสบ
ความสําเร็จในเขตอําเภอเมืองจังหวัดลพบุรี โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาถึงคุณลักษณะผู้ประกอบการ
ธุรกิจขนาดย่อยที่ประสบความสําเร็จในเขตอําเภอเมืองจังหวัดลพบุรี และเพ่ือเปรียบเทียบ
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ โดยจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน และประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ โดยใชการเก็บแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
สรุปผลการวิจัยได้ว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการมีส่วนเกี่ยวข้องในการประกอบธุรกิจขนาดย่อยที่
ประสอบความสําเร็จในอําเภอเมืองจังหวัดลพบุรี โดยภาพรวมมี 8 ด้าน อยู่ในระดับมากทุกด้าน เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าคุณลักษณะผู้ประกอบการอยู่ในระดับมากทุกด้าน เรียงลําดับค่าเฉลี่ย
จากสูงไปต่ํา คือ ด้านความเอาจริงเอาจังและมีวินัยในการทํางาน ด้านความขยันขันแข็ง ด้านความ
มุ่งม่ันทะเยอทะยาน ด้านความคิดสร้างสรรค์ ด้านความเชื่อมั่นในตนเอง ด้านความสามารถหาโอกาส
ในวิกฤต ด้านความชํานาญ ความกล้าเสี่ยง 

 กมลมาลย์ ไชยศิริธัญญา (2554) ได้ศึกษาเรื่องคุณลักษณะผู้ประกอบการของผู้บริหารที่
ส่งผลต่อประสิทธิภาพของการบริหารจัดการศึกษาโรงเรียนเอกชนในจังหวัดนครปฐม โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึง คุณลักษณะผู้ประกอบการของผู้บริหารโรงเรียนเอกชนจังหวดนครปฐม 
ประสิทธิภาพของการบริหารจัดการศึกษา และ คุณลักษณะผู้ประกอบการของผู้บริหารที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพของการบริหารจัดการศึกษาโรงเรียนเอกชนจังหวัดนครปฐม โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการ
วิจัยครั้งนี้ ได้แก่โรงเรียนเอกชนในจังหวัดนครปฐมจํานวน 44 แห่ง ผู้ให้ข้อมูลโรงเรียนละ 6 คน รวม
ทั้งสิ้น 264 คน โดยผลวิจัยที่ได้พบว่า คุณลักษณะผู้ประกอบการภาพรวมและรายด้าน อยู่ในระดับ
มาก เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อยได้ดังนี้ พันธะ ความมุ่งมั่น ความอุสาหะ ความซื้อสัตย์และ
ความน่าเชื่อถือ การสร้างทีมการประเมินความเสี่ยง ความเป็นตัวของตัวเอง ความมั่นใจในตัวเองและ
มองโลกในแง่ดี ความอดทนต่อความไม่ชัดเจน วิสัยทัศน์ ความมุ่นมั่นแก้ปัญหา ตามลําดับ  

 พัทธกานต์ พูนไพบูลย์พิพัฒน์ (2554) ได้ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถแทรกเตอร์ในจังหวัดเชียงรายและจังหวัดพะเยา โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์
การตลาดและข้อมูลพื้นฐานของกลุ่มลูกค้าที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อระแทรกเตอร์ของผู้บริโภคใน
จังหวัดเชียงรายและจังหวัดพะเยา โดยผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ด้านราคาจะมีผลกับกลุ่มตัวอย่าง
มากที่สุด ถัดไปคอกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย กลยุทธ์
ด้านราคาโดยเรียงจากลําดับความสําคัญ กรณีซื้อเงินสดได้รับส่วนลด กรณีซื้อเงินผ่อนมีระยะเวลาใน
การผ่อนชําระนาน อะไหล่มีราคาถูก ส่วนกลยุทธ์ด้านช่องทางการจําหน่ายโดยเรียงลําดับจากลําดับ
ความสําคัญ คือ การใช้พนักงานที่มีความรู้เกี่ยวกับรถแทรกเตอร์ที่ดี ทําเลที่ตั้งของตัวแทนจําหน่าย 
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ศูนย์บริการที่มีความสะดวกในการเดินทาง กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย เรียงตามลําดับสําคัญ คือ 
การแถมสร้อยคอทองคํา การแถมทะเบียน พรบ. การแถมชุดบํารุงรักษา และส่วนลดที่ได้รับ 

เจนวิทย์ ต้นพรหม (2554) การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จํากัด ในเขตเทศบาลนครเมือง
อุบลราชธานี และเพ่ือเปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ บริษัท 
กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จํากัด ของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครเมืองอุบลราชธานี จําแนกตามเพศ 
อายุ อาชีพ และรายได้ ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคท่ีเป็นประชาชนในเขตเทศบาลเมือง
นครอุบลราชธานีที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จํากัด กําหนดขนาดของ
ตัวอย่างจํานวน 384 คน ผลการวิจัย พบว่า ตัวแปรที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บริษัท กิฟ
ฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จํากัด ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี และสามารถร่วมกันพยากรณ์
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จํากัด ตามลําดับมากไปหาน้อย คือ ด้าน
บุคคล ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  

แสงจันทร์ คํามูนทา(2554) การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท เนสท์เล่ (ประเทศไทย) จํากัด ของผู้บริโภคในเขต
เมืองปากเซ แขวงจําปาสัก สาธารณรัฐ ประชาธิปไตยประชาชนลาว และเปรียบเทียบการให้
ความสําคัญของ ผู้บริโภคต่อกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ บริษัท 
เนสท์เล่ (ประเทศไทย) จํากัด จําแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้บริโภคท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของบริษัท เนสท์เล่ (ประเทศไทย) 
จํากัด ในเขตเมืองปากเซ จังหวัดจําปาสัก สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว โดยสุ่มตัวอย่าง
ตามตาราง Krejcie and Morgan โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิเป็นสัดส่วน (Proportionate 
Stratified Sampling) ได้กลุ่มตัวอย่างจํานวน 382 คน ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญใน
การพิจารณากลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทเนสท์เล่ (ประเทศ
ไทย) จํากัดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงลําดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหา
น้อยได้ดังนี้ คือ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาดและ ด้านผลิตภัณฑ์ 

เจษฎา พงศ์พิริยะกาญจน์ (2555) ได้ศึกษาถึงรูปแบบของพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อคุณค่า
ตรงสินค้า การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษารูปแบบของพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อคุณค่าของ
ตราสินค้า กรณีศึกษาการจัดทําพันธมิตรทางธุรกิจของบัตรเครดิตร่วมกับร้านอาหารใน เขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจากประชากรที่เป็นผู้บริโภค ที่
ชําระค่าอาหารด้วยบัตรเครดิต ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ตามศูนย์การค้าเซ็นทรัล
จํานวน 8 สาขาจํานวน 400 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามที่ได้กรอก
แบบสอบถามด้วยตนเอง โดยผลการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาพบว่า ผลกระทบของรูปแบบพันธมิตร
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ธุรกิจโดยรวม (Business Alliance) ที่มีต่อองค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) แยกตาม
องค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า พบว่าการเชื่องโยงต่อตราสินค้า (Brand Associations) มีอิทธิพลมาก
ที่สุด รองลงมาก คือการรับรู้ตราสินค้า(Brand Awareness) รองลงมาคือ การเข้าใจต่อคุณภาพ 
(Perceived Quality) รองลงมาคือ สินทรัพย์ของตราสินค้า (Proprietary Brand Assets) และ
อันดับสุดท้าย คือความจงรักภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 

มิญช์ลักษณา นวธนาสนธิ์ (2557) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และสถานภาพ พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่น้อย ได้แก่ เหตุผลในการ
ซื้อ (ยกเว้น เหตุผลอื่นๆ ) ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่นิยมซื้อหรือรับประทาน รสชาดของผลิตภัณฑ์ที่
นิยมซื้อหรือรับประทาน ความถ่ีโดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค ปริมาณโดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค 
และแหล่งจาหน่ายที่ซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทางจัดจาหน่าย 
และความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สาหร่าย
ทะเลเถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
2.6 สมมตฐิาน (Hypothesis)  

 2.6.1 สมมตฐิานหลัก 
สมมตฐิานที ่1 การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for successful 

entrepreneur) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 
การกําหนดสมมติฐานหลักแสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างการใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
ใหม่ (Strategies for Successful Entrepreneur) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนํามาจากแนวคิด ของต๊อบ อิทธิพัทธ์ พี
ระเดชพันธ์ ที่กล่างถึงการใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur) หรือ 4p ได้แก่ ความหลงใหลในงาน (Passion), ตัวสินค้า (Product), คน (People) 
และหุ้นส่วน (Partnership) และข้ันตอนอิทธิพัทธ์ พีระเดชาพันธ์ (2558) และ กมลมาลย์  
ไชยศิริธัญญา (2554) ได้ศึกษาเรื่องคุณลักษณะผู้ประกอบการของผู้บริหารที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ของการบริหารจัดการศึกษาโรงเรียนเอกชนในจังหวัดนครปฐม โดยผลวิจัยที่ได้พบว่า เรียงลําดับจาก
ค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อยได้ดังนี้ พันธะ ความมุ่งมั่น ความอุสาหะ ความซื้อสัตย์และความน่าเชื่อถือ การ
สร้างทีมการประเมินความเสี่ยง ความเป็นตัวของตัวเอง ความม่ันใจในตัวเองและมองโลกในแง่ดี 
ความอดทนต่อความไม่ชัดเจน วิสัยทัศน์ ความมุ่นมั่นแก้ปัญหา ตามลําดับ มิญช์ลักษณา นวธนาสนธิ 
(2557) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่น้อย ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และสถานภาพ 
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่น้อย ได้แก่ เหตุผลในการซื้อ (ยกเว้น เหตุผล
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อ่ืนๆ) ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่นิยมซื้อหรือรับประทาน รสชาติของผลิตภัณฑ์ที่นิยมซื้อหรือ
รับประทาน ความถี่โดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค ปริมาณโดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค และแหล่ง
จาหน่ายที่ซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทางจัดจาหน่าย และความ
ไว้วางใจในผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่
น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 2.6.2 สมมตฐิานย่อย 
สมมตฐิานที ่2. ความหลงใหล (Passion) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การกําหนดสมมติฐานข้างต้น แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์
ระหว่างความหลงไหลในการธุรกิจ และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ภายใต้แนวคิดของ ต๊อบ 
อิทธิพัทธ์ พีระเดชพันธ์เจ้าของบริษัท เถ้าแก่น้อย ฟฺูดแอนด์มาร์เก็ตติ้ง ที่กล่าวถึงปัจจัยของการใช้กล
ยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ และข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ ของ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2541 อ้างใน
กฤชณัฐ มีสาราญ, 2552) ผลการศึกษาวิจัยของวัชรี ไหมเจริญ (2552) พบว่า คุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการมีส่วนเกี่ยวข้องในการประกอบธุรกิจขนาดย่อยที่ประสบความสําเร็จในอําเภอเมือง
จังหวัดลพบุรี โดยภาพรวมมี 8 ด้าน คือ ด้านความเอาจริงเอาจังและมีวินัยในการทํางาน ด้านความ
ขยันขันแข็ง ด้านความมุ่งม่ันทะเยอทะยาน ด้านความคิดสร้างสรรค์ ด้านความเชื่อมั่นในตนเอง ด้าน
ความสามารถหาโอกาสในวิกฤต ด้านความชํานาญ ความกล้าเสี่ยง 

สมมตฐิานที ่3. สินค้า (Product) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การกําหนดสมมติฐานข้างต้น แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ด้านตัว
สินค้า และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ภายใต้แนวคิดของ ต๊อบ อิทธิพัทธ์ พีระเดชพันธ์
เจ้าของบริษัท เถ้าแก่น้อย ฟฺูดแอนด์มาร์เก็ตติ้ง ที่กล่าวถึงปัจจัยของการใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้า
ใหม่ และข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ ของ อดุลย์จาตุรงคกุล (2541 อ้างใน กฤชณัฐ มีสาราญ, 2552) 
พบว่า เจนวิทย์ ต้นพรหม (2554) ตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์ หรือตัวสินค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของ บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ รองจาก ตัวแปรคือ ด้านบุคคล ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ  

สมมตฐิานที ่4. ประชากร (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การกําหนดสมมติฐานข้างต้น แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ด้าน
ประชากร หรือคนในองค์กร และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ภายใต้แนวคิดของ ต๊อบ อิทธิ
พัทธ์ พีระเดชพันธ์เจ้าของบริษัท เถ้าแก่น้อย ฟฺูดแอนด์มาร์เก็ตติ้ง ที่กล่าวถึงปัจจัยของการใช้กลยุทธ์
สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ และขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ของ อดุลย์จาตุรงคกุล (2541 อ้างใน กฤชณัฐ  
มีสาราญ, 2552) และสุนันทา ปิ่นสุวรรณ (2555) เรื่อง ปัจจัยด้านคุณสมบัติของพนักงานขาย ที่มีผล
ต่อความพึงพอใจในด้านคุณภาพการให้บริการของพนักงานปรึกษาความงามของผู้ใช้บริการสตรีวัย
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ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา เครื่องสําอางยี่ห้อพาโยต์) พบว่าคุณสมบัติของพนักงาน
ขายที่มีผลต่อความพึงพอใจอยู่ในค่าเฉลี่ยมาก โดยคุณสมบัติของพนักงานขายด้านทักษะในการ
นําเสนอสินค้า อยู่ในระดับที่พึงพอใจมากท่ีสุด ส่วนด้านทักษะในการนําเสนอสินค้า ความเข้าใจความ
ต้องการลูกค้า มีความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านความสามารถรอบรู้ตอบปัญหาด้านผิวเฉพาะบุคคล มี
ระดับความพึงพอใจใกล้เคียงกัน นอกจากนี้ ผลการศึกษาวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างพบว่าความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการ ค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในเกณฑ์มาก โดยความพึงพอใจด้านความแม่นยํา ในการ
แนะนําสินค้า การแก้ไขปัญหาผิว และการคํานวณเงินในการซื้อสินค้าและแจ้งสิทธ์ประโยชน์ต่อลูกค้า 
เป็นข้อที่ลูกค้าให้ความสนใจมากท่ีสุดใกล้เคียงกันโดยสรุปผลการวิจัยนี้ชี้ให้เห็นว่าคุณสมบัติของ
พนักงานขายมีผลต่อความพึงพอใจของผู้ที่มาใช้บริการ ในการกลับมาใช้บริการ หรือซื้อสินค้าซ้ําต่อไป 
ซึ่งอาจมีผลต่อการสร้างความจงรักภักดีแบรนด์เครื่องสําอางพาโยต์ต่อไปในอนาคต 

สมมตฐิานที ่5. หุ้นสว่น (Partnership) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การกําหนดสมมติฐานข้างต้น แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ด้าน
หุ้นส่วน (Partnership) หรือบริษัทคู่ค้าและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ภายใต้แนวคิดของ 
ต๊อบ อิทธิพัทธ์ พีระเดชพันธ์เจ้าของบริษัท เถ้าแก่น้อย ฟฺูดแอนด์มาร์เก็ตติ้ง ที่กล่าวถึงปัจจัยของการ
ใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ และขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ของ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2541 อ้างใน
กฤชณัฐ มีสาราญ, 2552) พบว่า ชลดา ประยูรพาณิชย์ (2555) ที่พบว่า ผลกระทบของรูปแบบ
พันธมิตรธุรกิจโดยรวม (Business Alliance) ที่มีต่อองค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) 
แยกตามองค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า เจษฎา พงศ์พิริยะกาญจน์ (2555) พบว่า การเชื่องโยงต่อตรา
สินค้า (Brand Associations) มีอิทธิพลมากที่สุด รองลงมาก คือการรับรู้ตราสินค้า(Brand 
Awareness) รองลงมาคือ การเข้าใจต่อคุณภาพ (Perceived Quality) รองลงมาคือ สินทรัพย์ของ
ตราสินค้า (Proprietary Brand Assets) และอันดับสุดท้าย คือความจงรักภักดีต่อตราสินค้า (Brand 
Loyalty) 

ศิริพร แดงเถิน (ม.ป.ป.) พบว่า โดยการเป็นหุ้นส่วนเชิงกลยุทธ์ของนักบริหารงานทรัพยากร
มนุษย์ จําแนกได้เป็น 5 ด้าน ได้แก่ การตระหนักรู้และความเข้าใจในธุรกิจ การปฏิบัติงานจริงที่
ดําเนินอยู่ การจัดการด้านวัฒนธรรม การทํางาน การจัดการการเปลี่ยนแปลง และการสร้างความ
น่าเชื่อถือส่วนตัว และความพร้อมของนักบริหารงาน ทรัพยากรมนุษย์ในการรองรับต่อประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน จําแนกได้เป็น 3 ด้าน ได้แก่ 1. ความพร้อมด้านความรู้ เกี่ยวกับประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน 2. ด้านทักษะในการปฏิบัติงาน และ 3. ด้านภาษาต่างประเทศ ผลการวิจัยพบว่า 
โดยภาพรวมนักบริหารงานทรัพยากรมนุษย์มีการเป็นหุ้นส่วนเชิงกลยุทธ์และความพร้อมในการรองรับ
ต่อประชาคม เศรษฐกิจอาเซียนอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนผลการเปรียบเทียบการเป็นหุ้นส่วนเชิง กล
ยุทธ์และความพร้อมของ นักบริหารงานทรัพยากรมนุษย์ในการรองรับต่อประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
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จําแนกตามขนาดขององค์การและ สัญชาติเจ้าขององค์การ พบว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 และการเป็นหุ้นส่วนเชิงกลยุทธ์ และความพร้อมในการรองรับต่อประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
2.7 กรอบแนวความคดิของงานวจิยั 

กรอบความคิดในการวิจัยเรื่อง การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for 
Successful Entrepreneur) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อย โดยมีรายละเอียดแสดงเป็นภาพประกอบดังนี้ 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ตัวแปรอิสระ คือ การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 

Entrepreneur)  
 

ภาพที่ 2.1: ภาพกรอบแนวความคิดของการวิจัย 
 
            ตวัแปรอสิระ                             ตวัแปรตาม 
 
 
 
   
 
 
 
 
            
 

การใช้กลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกิจหนา้ใหม่ 
-  ความหลงใหลในงาน (Passion) 
- ตัวสินค้า (Product) 
- คน ( People)  
- หุ้นส่วน ( Partnership) 

 
 

การตดัสินใจซื้อของผูบ้รโิภค 
- ตรายี่ห้อที่ซื้อ (Brand Decision) 
- ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision)  
- ปริมาณที่ซ้ือ (Quantity Decision)  
- เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)  
- วิธีการในการชําระเงิน (Payment-

method Decision) 

 



บทที ่3 
วธิดี าเนินการวจิยั 

 
การวิจัยเรื่อง การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ หรือ 4P ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้การวัดแบบครั้งเดียว (One Shot Descriptive 
Study) และใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมือเพ่ือรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง
ของประชากร ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัยตามขั้นตอนต่าง ๆ ดังนี้  

3.1 ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล  

 
3.1 ประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
      ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่าย ไม่จ ากัด
เพศ และอายุ ซึ่งอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 50 เขต จ านวน 5, 692, 284 แยกเป็น
ผู้ชาย 2, 695, 519 คน เป็นผู้หญิง 2, 995, 765 คน (ส านักงานสถิติกรุงเทพมหานคร, 2559) 
เนื่องจากสินค้าขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่าย เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะซื้อรับประทานเป็น
อาหารว่าง ประชากรจึงเป็นผู้บริโภคท่ัว ๆ ไป 

กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาให้บริการเถ้าแก่น้อยแลนด์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้เนื่องจากกลุ่ม
ประชากรมีจ านวนไม่จ ากัด ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางการค านวณหาขนาด
กลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ระดับ  ความคลาดเคลื่อน+- 5% ซึ่ง
ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน และจะท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่เคยบริโภคสาหร่ายเถ้าแก่
น้อยการแจกแบบสอบถามจะแจกลูกค้าที่มาใช้บริการจากทางร้านเถ้าแก่น้อยแลนด์ ได้แก่ Terminal 
21 เมเจอร์รัชโยธิน ซีคอน โลตัสบางกระปิ ในวันที่ 15 ธันวาคม พ.ศ. 2559 โดยจะสุ่มกลุ่มตัวอย่าง
แบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยมีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
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3.2 เครื่องมือทีใ่ช้ในการวจิยั  
ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม (Questionaires) ในงานวิจัยครั้งนี้ โดยมีขั้นตอนกระบวนการสร้าง

เครื่องมือวิจัยตามล าดับต่อไปนี้  
3.2.1 ศึกษาข้อมูลหนังสือทางวิชาการ บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา 

เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามเพ่ือให้ครอบคลุมตามจุดประสงค์ของงานวิจัย  
3.2.2 ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถามโดยให้มีความสอดคล้องกับจุดประสงค์ของงานวิจัย 

ปรับปรุงและดัดแปลงให้เหมาะสม  
3.2.3 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง

และเสนอแนะเพ่ิมเติม  
3.2.4 ข้อเสนอแนะที่ได้น ามาปรับปรุงแบบสอบถาม จากนั้นน าเสนอต่อผู้ต่ออาจารย์ที่

ปรึกษาอีกครั้ง เพื่อ ตรวจสอบความถูกต้องเพ่ือให้ได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์ก่อนน าไปทดลองใช้กับ
กลุ่มตัวอย่าง 400 คน  

3.2.5 น าแบบสอบถามที่ได้ผ่านการตรวจสอบและแก้ไขอย่างสมบูรณ์ไปทดลองใช้ (Pre-
test) กับผู้บริโภคสาหร่ายเถ้าแก่น้อยโดยใช้จ านวน 30 คน เพ่ือน าผลไปวิเคราะห์หาค่าความเชื่อม่ัน 
แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามนี้มี ความน่าเชื่อถือ  

3.2.6 แจกให้กับกลุ่มประชากรไม่ จ ากัดเพศ และอายุ ซึ่งอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% ระดับ  ความคลาดเคลื่อน+- 5% ซึ่งได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 
คน และจะท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่เคยบริโภคสาหร่ายเถ้าแก่น้อย ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.2.7 น าแบบสอบถามที่ได้จากการเก็บรวบรวมมาท าการวิเคราะห์เพ่ือน ามาใช้งาน 
 
3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมลู   

ส าหรับกระบวนการและขั้นตอนการเก็บข้อมูลมีดังนี้ 
3.3.1 ผู้วิจัยได้ท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างผู้ที่เขตบริโภคสาหร่าย ที่จะท าการเก็บข้อมูล 

แบบสอบถาม ซึ่งเป็นประชากร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.3.2 ผู้วิจัยได้ท าการชี้แจงถึงวัตถุประสงค์ของการท าวิจัย รวมทั้งหลักเกณฑ์ในการตอบ

แบบสอบถามเพ่ือให้ผู้ตอบแบบสบถาม ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเข้าใจในข้อค าถาม และความ
ต้องการของผู้วิจัย 

3.3.3 การแจกแบบสอบถามให้ผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครแจก
แบบสอบถามตามห้างสรรพสินค้า ได้แก่ Terminal 21 เมเจอร์รัชโยธิน ซีคอน โลตัสบางกระปิ 
เนื่องจากมีร้านของทางบริษัทเถ้าแก่น้อยคือ ร้านเถ้าแก่น้อยแลนด์ (เถ้าแก่น่อย. ม.ป.ป.) และมีความ
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หลากหลายทางประชากร ท าให้สามารถแจกแบบสอบถามได้ครบถ้วนจ านวน 400 ชุด โดยการแจก
แบบสอบถามจะแจกลูกค้าท่ีมาใช้บริการจากทางร้านเถ้าแก่น้อยแลนด์ โดยจะแจกแบบสอบถามให้
ลูกค้าท า แล้วเก็บคืนหลังจากท าแบบสอบถามเสร็จเรียบร้อย  

3.3.4 น าแบบสอบถามที่ได้มาท าการตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และ
น าไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ต่อไป  
 
3.4 องคป์ระกอบของแบบสอบถาม 

ผู้ท าวิจัยได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 5 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบค าถามดังต่อไปนี้ 
คือ 

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบค าถาม โดยมีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด
แบบให้เลือกตอบจ านวน 6 ข้อ ได้แก่ 
  ข้อที่ 1 เพศ เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  ข้อที่ 2 อายุ เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
  ข้อที่ 3 สถานภาพสมรส เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) 
  ข้อที่ 4 ระดับการศึกษาสูงสุด เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
Scale) 
  ข้อที่ 5 อาชีพ เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
  ข้อที่ 6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
Scale)  

ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคขนม 
ประเภทสาหร่าย ทอดกรอบ โดยมีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด โดยมีทั้งระดับการวัดข้อมูลประเภท
นามบัญญัติ (Nominal Scale) และการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับค าถามเกี่ยวกับการใช้ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ 
(Strategies for Successful Entrepreneur) ซึ่งแบบสอบถามจะมีลักษณะเป็นค าถามที่แสดงระดับ
ความคิดเห็น ใช้ระดับการวัดแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแต่ละค าถามจะมีค าตอบให้
เลือกตามล าดับ ได้แก่ Passion ความหลงใหล Product สนิค้า People ประชากร Partnership 
หุ้นส่วน หรือ บริษัทคู่ค้า โดยใช้ระดับการประเมินค่าดังนี้ 
           คะแนน 5 หมายถึง มีผลมากที่สุด  

คะแนน 4 หมายถึง มีผลมาก  
คะแนน 3 หมายถึง มีผลปานกลาง  
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คะแนน 2 หมายถึง มีผลน้อย   
คะแนน 1 หมายถึง มีผลน้อยที่สุด  

ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นในการตัดสินใจซื้อเถ้าแก่น้อยของผู้บริโภค ซึ่ง
แบบสอบถามจะมี ลักษณะเป็นค าถามที่แสดงระดับความคิดเห็น ใช้ระดับการวัดแบบอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) โดยแต่ ละค าถามจะมีค าตอบให้เลือกตามล าดับได้แก่ตราสินค้า (Brand Decision)
ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision)  ปริมานที่ซื้อ (Quantity Decision) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) 
ช่องทางในการช าระเงิน (Payment- method Decision) โดยใช้ระดับการประเมินค่าดังนี้ 
           คะแนน 5 หมายถึง มีผลมากที่สุด  

คะแนน 4 หมายถึง มีผลมาก  
คะแนน 3 หมายถึง มีผลปานกลาง  
คะแนน 2 หมายถึง มีผลน้อย   
คะแนน 1 หมายถึง มีผลน้อยที่สุด  

 ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ เป็นค าถามปลายเปิดให้แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมอ่ืนๆ ได้ 
การทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity Test) และการทดสอบความ

น่าเชื่อถือ (Reliability Test) ของแบบสอบถามแบบสอบถาม (Questionnaire)  
1. การทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity Test) งานวิจัยนี้จะน า

แบบสอบถามที่สร้างเสร็จแล้วมอบให้กับอาจารย์ที่ปรึกษา ตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหาและท า
การแก้ไขตามข้อเสนอแนะ และข้อคิดเห็นที่เป็นประโยชน์ต่องานวิจัย 

2. การทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability Test) ค่าความเชื่อม่ันจากการทดลองแจก
แบบสอบถามจ านวน 30 ชุด และ 400 ชุด 
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ตารางที่ 3.1: ตรวจสอบความน่าเชื่อถือโดยการวิเคราะห์ประมวลหาค่าครอนบาร์คแอลฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Analysis Test) โดยแบ่ง แบบสอบถาม เป็นสองตอน  

   

ตวัแปร 
Cronbach’s Alpha 

Analysis Test 
30 ชดุ 

Cronbach’s Alpha 
Analysis Test 

400 ชดุ 

1.กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ .754 .813 
- ความหลงใหล .720 .758 
- สินค้า .820 .835 
- ประชากร .712 .710 
- หุ้นส่วน .767 .777 

2.การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย .746 .855 
- ตราสินค้า .715 .722 
- ร้านค้า .701 .706 
- ปริมาณ .790 .788 
- เวลาในการซื้อสินค้า .750 .749 
- วิธีการช าระเงิน .739 .744 

    
จากผลค่าสัมประสิทธิ์ของครอนแบ็คอัลฟ่า ที่ผู้ศึกษาได้ท าการทดลองแจกแบบสอบถาม

จ านวน 30 ชุดและ 400 ชุดตามท่ีได้แสดงในตารางที่ 3.1 พบว่ามีค่าสัมประสิทธิ์รายตัวแปร และ
ผลรวมมากกว่า 0.7 ขึ้นไป ถือว่าแบบสอบถามดังกล่าว มีความน่าเชื่อถือ โดยแบ่งการทดสอบเป็น
ด้านกลยุทธ์นักธุรกิจหน้าใหม่ได้ 0.754 ด้านความหลงไหล 0.720 ด้านสินค้า 0.820 ด้านประชากร 
0.712 และด้านหุ้นส่วน 0.767 ส่วนในด้านของตัวแปลตามได้รายละเอียดคือ การตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เก้าแก่น้อย 0.746 ด้านตราสินค้า 0.715 ด้านร้านค้า 0.701 ด้านปริมานในการซื้อ 0.790 
ด้านเวลาในการซื้อสินค้า 0.750 และด้านวิธีการช าระเงิน 0.739 ดังนี้ (สรายุทธ กันหลง, 2555) ท า
ให้แบบสอบถามนี้สามารถใช้เก็บข้อมูลได้จริง 
  แจกแบบสอบถามจ านวน 400 ชุดตามท่ีได้แสดงในตารางที่ 3.1 พบว่ามีค่าสัมประสิทธิ์ราย
ตัวแปร และผลรวมมากกว่า 0.7 ขึ้นไปแบ่งการทดสอบเป็นด้านกลยุทธ์นักธุรกิจหน้าใหม่ได้ 0.813 
ด้านความหลงไหล 0.758 ด้านสินค้า 0.835 ด้านประชากร 0.710 และด้านหุ้นส่วน 0.777 ส่วนใน
ด้านของตัวแปลตามได้รายละเอียดคือ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เก้าแก่น้อย 0.855 ด้านตราสินค้า 
0.722 ด้านร้านค้า0.706 ด้านปริมานในการซื้อ 0.788 ด้านเวลาในการซื้อสินค้า 0.749 และด้าน
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วิธีการช าระเงิน0.744 ถือว่าแบบสอบถามดังกล่าว มีความน่าเชื่อถือ (สรายุทธ กันหลง , 2012) ท าให้
แบบสอบถามนี้สามารถใช้เก็บข้อมูลได้จริง 
 
3.5 การวเิคราะห์ขอ้มลู 

ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น 
เพ่ือก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น (บุญชม ศรีสะอาด, 
2554) ดังนี้ 
 
  อันตรภาคชั้น  =  ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
         จ านวนชั้น 
     = 5 – 1 = 0.80 
       5 
   
  ช่วงชั้น                 ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80    ระดับน้อยที่สุด 
  1.81 – 2.61    ระดับน้อย 
  2.62 – 3.42    ระดับปานกลาง/ระดับ 
  3.43 – 4.23    ระดับมาก 
  4.24 – 5.00    ระดับมากท่ีสุด 

 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้ คือ 
1. การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)     

 1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เพ่ือใช้หาค่าทางสถิติที่ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)   

 1.2 ข้อมูลค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่าย ได้แก่ 
ช่วงเวลาที่ซื้อ ระยะเวลาในการซื้อ จ านวนที่ซื้อในแต่ละครั้ง รสชาติ สาเหตุในการซื้อ เพื่อใช้หาค่า
ทางสถิติท่ีประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ(Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) 
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2. สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์การเปรียบเทียบและวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลที่
เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คือ 

 2.1 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่กับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยในเขตกรุงเทพมหานครใช้การวิเคราะห์
สมการถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) 

 2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงเหตุผลและปัจจัยที่มีผลระหว่างตัวแปรหลายตัวกับแปร
เดียวซึ่งในท่ีนี้คือกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่มีผลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) ซึ่งมีการวิเคราะห์ปัจจัยย่อยของตัวแปรต้น ดังนี้ 
 2.2.1 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านความ
หลงใหล (passion) กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
 2.2.2 ความสัมพันธ์กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ใน ด้านของสินค้า 
(Product) กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
 2.2.3 ความสัมพันธ์กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ในด้านประชากร 
(People) กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
 2.2.4 ความสัมพันธ์กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ในด้านหุ้นส่วน 
(Partnership) กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่4 
การวเิคราะหข์้อมลู 

 
   บทนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปร 
แต่ละตัว ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จํานวน 
ทั้งสิ้น 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด ผลการวิเคราะห์แบ่ง 
ออกเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วย  
    ส่วนที่ 1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
    ส่วนที่ 2 ข้อมูลคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่าย 
    ส่วนที่ 3 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ 
    ส่วนที่ 4 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อย 
    ส่วนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
สว่นที ่1 ข้อมลูประชากรศาสตร์ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การนําเสนอในส่วนนี้เป็นผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลประชากรศาสตร์ทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายรับเฉลี่ยต่อเดือน สรุปได้
ตามตารางและอธิบายได้ดังต่อไปนี้  
  
ตารางที่ 4.1: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

เพศชาย 142 35.5 

เพศหญิง 258 64.5 

รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซึ่งมี 

จํานวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 64.5 และเพศชาย จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 
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ตารางที่ 4.2: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ  
 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายุมากกว่า 21-25 

ปี จํานวน 259คน คิดเป็นร้อยละ 64.8 รองลงมาเป็นช่วงอายุมากกว่า 36-40 ปี จํานวน 96 คน คิด
เป็นร้อยละ 24 ช่วงอายุต่ํากว่า 20 ปี จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ช่วงอายุ มากกว่า 40-45 ปี 
จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 

โสด 
สมรส 

หย่าร้าง 
แยกกันอยู่ 

305 
82 
13 
0 

76 
20.5 
3.3 
0 

รวม 400 100 

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

ต่ํากว่าหรือเท่ากับ 20 30 7.5 

21-25 ปี 259 64.8 

26-30 ปี 0 0 

31-35 ปี 0 0 

36-40ปี 96 24 

40-45ปี 
46-50 ปี 

50 ปีชึ้นไป 

15 
0 
0 

3.8 
0 
0 

รวม 400 100 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพเป็นโสด 
จํานวน305 คน คิดเป็นร้อยละ 76 รองลงมามีสถานภาพสมรสแล้ว จํานวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.5 สถานภาพหย่าร้าง จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษา จาํนวน ร้อยละ 

  ต่ํากว่าปริญญาตรี 
     ปริญญาตรี 
  สูงกว่าปริญญาตรี 

92 
278 
30 

23 
69.5 
7.5 

           รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับการศึกษา

ปริญญาตรี จํานวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 รองลงมาเป็นระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี 
จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23 ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.5 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ  
 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็น

นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมาเป็นพนักงานเอกชน จํานวน124 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 
พนักงานบริษัทเอกชน 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 

199 
124 
31 
46 

49.8 
31 
7.8 
11.5 

                  รวม 400 100 
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คน คิดเป็นร้อยละ31 อาชีพธุรกิจส่วนตัวค้าขายจําวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 อาชีพข้าราชการ / 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายรับเฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้ตอ่เดือน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 15,000 บาท 
15,001- 20,000 บาท 
20,001-25,000 บาท 
25,001-30,000 บาท 
มากว่า 30,000 บาท 

129 
215 
13 
43 
0 

32.3 
53.8 
3.3 
10.8 

0 

รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายรับเฉลี่ยต่อเดือนอยู่

ในช่วง 15001-20000 บาท จํานวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองมาด้วยรายได้ไม่เกิน 15000 
บาท จํานวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 รายได้ 25001-30000 บาท จํานวน43คน คิดเป็นร้อยละ 
10.8 รายได้ 20001-25000 บาท จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ 
 
สว่นที ่2 ข้อมลูคาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อขนมขบเคีย้วประเภทสาหรา่ย 

การนําเสนอในส่วนนี้เป็นผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขนมขบเคี้ยว
ประเภทสาหร่าย ของผู้ตอบแบบสอบถาม สรุปได้ตามตารางและอธิบายได้ดังต่อไปนี้  
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ตารางที่ 4.7: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับเลือกซ้ือขนมประเภทสาหร่าย
ทอดกรอบจากท่ีใด  

 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อขนมประเภทสาหร่าย

ทอดกรอบจากร้านสะดวกซื้อมากที่สุดจํานวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59 ตามมาด้วยร้านค้าใกล้บ้าน
หรือที่ทํางานจํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 ซุปเปอร์มาเก็ตหรือห้างสรรพสินค้า จํานวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15 ร้านค้าตามปั๊มน้ํามัน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.8: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับรสชาติสาหร่ายที่ชื่นชอบ 
 

 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.8 พบว่า รสชาติของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบมากท่ีสุด

คือ รสดั้งเดิม จํานวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 ตามมาด้วยรสเผ็ดจํานวน 110 คน คิดเป็นร้อย
ละ 27.5 และ รสสไปร์ซีบาร์บิคิวจํานวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17 ตามลําดับ 
 
 

ซื้อสาหร่ายทอดกรอบจากที่ใด จาํนวน ร้อยละ 

ร้านสะดวกซ้ือ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต/ห้างสรรพสินค้า 

ร้านค้าใกล้บ้าน / ที่ทํางาน 
ร้านค้าตามปั๊มน้ํามัน 

238 
60 
89 
15 

59 
15 

22.3 
3.8 

รวม 400 100 

รสชาติทีช่ืน่ชอบ จาํนวน ร้อยละ 

รสดั้งเดิม 
รสเผ็ด 

รสสไบร์ซี่บาร์บิคิว 

222 
110 
68 

55.5 
27.5 
17 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.9: แสดงจํานวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการซื้อในระยะเวลา 1 เดือน  
 

 
จากการศึกษาตารางที่ 4.9 พบว่า การซื้อสาหร่ายใน 1 เดือน ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่อยู่ที่ 2-5 ครั้ง จํานวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 67.5 ไม่เกิน 1 ครั้ง จํานวน 89 คน คิดเป้นร้อย
ละ 22.3 6-9 ครั้ง จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับขนาด/ปริมานที่ท่านซื้อ 
  สาหร่าย 
 

 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.10 พบว่าปริมานหรือขนาดของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก

ซื้อเป็นประจําคือ 36 กรัมราคา 39 บาท จํานวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองมาด้วย 18กรัมใน
ราคา 20 บาท จํานวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 8 กรัมในราคา 5บาท จํานวน 46 คนคิดเป็นร้อย
ละ 11.5 50 กรัม ในราคา 59 บาท จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามลําดับ 

 

การซื้อสาหร่ายใน 1 เดือน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 1 ครั้ง 
2-5 ครั้ง 
6-9 ครั้ง 

89 
270 
41 

22.3 
67.5 
10.3 

รวม 400 100 

ปริมานหรือขนาดทีซ่ื้อเปน็ประจาํ จาํนวน ร้อยละ 

8 กรัม จําหน่ายในราคา 5 บาท 
18 กรัม จําหน่ายในราคา 20 บาท 
36 กรัม จําหน่ายในราคา 39 บาท 
50 กรัม จําหน่ายในราคา 59 บาท 

46 
95 
243 
16 

11.5 
23.8 
60.8 

4 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.11: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปริมานในการซื้อขนม
ประเภทสาหร่ายทอดกรอบในแต่ละครั้ง 

 

 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสาหร่ายครั้งละ 1 ซอง 

จํานวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 ตามมาด้วย 2-3 ซอง จํานวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 4-5 
ซอง จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 5ซองชึ้นไปจํานวน 15 คนคิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.12: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับสาเหตุที่ชื่นชอบขนมประเภท
 สาหร่ายทอดกรอบ 
 

 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.12 พบว่า สาเหตุที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชื่นชอบสาหร่าย

ทอดกรอบคือ รสชาติถูกปาก อร่อย จํานวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8 ตามมาด้วย สามารถหาซื้อ
ได้ง่ายตามร้านค้าทั่วไป จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 รัปประทานเล่นยามว่าง 94 คน คิดเป็น

การซื้อสาหร่ายในแตล่ะครั้ง จาํนวน ร้อยละ 

1ซอง 
2-3 ซอง 
4-5 ซอง 

5 ซองชึ้นไป 

243 
124 
18 
15 

60.8 
31 
4.5 
3.8 

รวม 400 100 

สาเหตทุีช่ืน่ชอบสาหร่ายทอดกรอบ จาํนวน ร้อยละ 

รสชาติที่ถูกปาก อร่อย 
หาซื้อง่ายตามร้านค้าทั่วไป 
รับประทานเล่นยามว่าง 

ซื้อตามกระแสนิยม ซื้อตามคนอื่น 
ต้องการดูแลสุขภาพ 

175 
98 
94 
18 
15 

43.8 
24.5 
23.5 
4.5 
3.8 

รวม 400 100 
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ร้อยละ 23.5 ซื้อตามกระแสนิยม ซื้อตามผู้อื่นจํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ต้องการกินเพ่ือดูล
สุขภาพ 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.13: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับยี่ห้อของสาหร่ายทอดที่ชื่น
 ชอบ 
 

 
จากการศึกษาตารางที่ 4.13 พบว่า ยี่ห้อของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบคือ เถ้าแก่

น้อย จํานวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 79.5 ตามมาด้วย ซิลิโกะ 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 ตี๋เล็ก 
จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 มาชิตะ จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.14: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยสําคัญท่ีสุดที่ทําให้ท่าน
 พิจารณาเลือกซ้ือขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบยี่ห้อเถ้าแก่น้อย 
 

 

   ยีห่้อของสาหรา่ยทีช่ืน่ชอบ จาํนวน ร้อยละ 

เถ้าแก่น้อย 
ซิลิโก๊ะ 
ตี๋เล็ก 

มาชิตะ 

318 
36 
33 
13 

79.5 
9 

8.3 
3.3 

รวม 400 100 

ยีห่้อของสาหรา่ยทีช่ืน่ชอบ จาํนวน ร้อยละ 

รสชาติที่อร่อยถูกปาก 
ยี่ห้อที่เป็นที่รู้จัก 
บรรจุภัณฑ์มีความสวยงานทันสมัย 
ของแถมจากสินค้า 

310 
48 
29 
13 

77.5 
12 
7.2 
3.3 

รวม 400 100 
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จาการศึกษาตารางที่ 4.14 พบว่า ปัจจัยสําคัญท่ีผู้ตอบแบบสอบถามใช้พิจารณาในการเลือก
ซื้อสาหร่ายเถ้าแก่น้อย คือรสชาติที่อร่อยถูกปาก จํานวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 77.5 ตามมาด้วย 
ยี่ห้อเป็นที่รู้จัก จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 บรรจุภัณฑ์มีความทันสมัย จํานวน 29 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.2 ตัวของแถมจากสินค้า จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.15: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ 
 

 
จากการศึกษาตารางที่ 4.15 พบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อขนมประเภท

สาหร่ายทอดกรอบส่วนใหญ่ ตัดสินใจซื้อด้วย ตัวเอง จํานวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80 ตามมาด้วย
เพ่ือน เป็นจํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 แฟน จํานวน 18 คนและบุคคลอ่ืนๆ 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.5 ครอบครัวจํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

บุคคลทีม่ผีลต่อการตัดสนิใจซือ้ จาํนวน ร้อยละ 

ตัวเอง 
เพ่ือน 
แฟน 

ครอบครัว 
อ่ืนๆ 

320 
31 
18 
13 
18 

80 
7.8 
4.5 
3.3 
4.5 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.16: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยว รู้จักสาหร่ายทอดกรอบเถ้าแก่
น้อย ผ่านทางโฆษณาช่องทางใด 

 

 
จากการศึกษาตารางที่ 4.16 พบว่า ช่องทางที่ทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักสาหร่ายเถ้าแก่

น้อยคือ สื่อ Social (Facebook, Instagram) จํานวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 ตามมาด้วย ป้าย
โฆษณา จํานวน 124คน คิดเป็นร้อยละ 31 หนังสือพิมส์ วารสาร จํานวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 
โทรทัศน์ จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 ตามลําดับ  

 
สว่นที ่3 ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบั ความสัมพนัธร์ะหวา่งกลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกจิหนา้ใหม่ 
 
ตารางที่ 4.17: ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ 
 

กลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกจิหนา้ใหม่ ค่าเฉลีย่ S.D 
ระดบัความ

คิดเหน็ 

ด้านความหลงใหล (passion) 4.24 .338 มาก 
1.1  ท่านคิดว่าคนที่มี Passionอย่างต๊อบ อิทธิพัทธ์ พีระ
เดชพันธ์ เจ้าของเถ้าแก่น้อย จะมีแรงกระตุ้นในการรับรู้
และทําธุรกิจของเขาได้ดียิ่งชึ้น 

4.67 .536 มากที่สุด 

1.2 สาหร่ายเถ้าแก่น้อยทําให้ท่านรู้สึกได้ว่า เป็นสินค้าที่
เกิดมาจากความรัก ของเจ้าของผลิตภัณฑ์ 

4.10 .566 มาก 

(ตารางมีต่อ) 

บุคคลทีม่ผีลต่อการตัดสนิใจซือ้ จาํนวน ร้อยละ 

โทรทัศน์ 
สื่อ social (facebook instagram) 

หนังสือพิมพ์ วารสาร 
ป้ายโฆษณา 

52 
165 
59 
124 

13 
41.3 
14.8 
31 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ): ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
 ใหม่ 
 

กลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกจิหนา้ใหม่ ค่าเฉลีย่ S.D 
ระดบัความ

คิดเหน็ 

ด้านความหลงใหล (passion) 4.24 .338 มาก 
1.3 ท่านรู้สึกว่า เถ้าแก่น้อยเป็นสินค้าที่เกิดจากความรู้
ในรายละเอียดต่างๆอย่างแท้จริงของเจ้าของผลิตภัณฑ์ 

4.08 .465 มาก 

1.4 สาหร่ายเถ้าแก่น้อยทําให้ท่านรู้สึกว่า เป็นสินค้าที่
เกิดจากความทุ่มเทของเจ้าของผลิตภัณฑ์ 

4.11 .490 มาก 

ด้านของสนิคา้ (Product) 4.03 .466 มาก 
2.1 ท่านคิดว่า  สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีความหลากหลาย
ในเรื่องของรสชาติ และ ผลิตภัณฑ์ 

4.01 .278 มาก 

2.2 ท่านคิดว่า สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีภาพลักษณ์ที่ดีใน
เรื่องของตราสินค้าที่เป็นที่นิยมในท้องตลาด 

3.82 .585 มาก 

2.3 ท่านคิดว่า  สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีบรรจุภัณฑ์ที่ดี 
และ มีความสวยงาม 

4.06 .780 มาก 

2.4 ท่านคิดว่า สินค้าของเถ้าแก่น้อยมี คุณภาพของที่ดี
ในด้านการใช้วัตถุดิบที่มีความสดใหม่ และ คุณภาพท่ีดี 

4.22 .644 มาก 

2.5 ท่านคิดว่า  สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีรสชาติที่ดี อร่อย 
และเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภคท่ัวไป 

4.07 .603 มาก 

ด้านประชากร (People) 4.13 .281 มาก 
3.1ท่านเป็นผู้นึงที่เห็นด้วยกับ บริษัทที่ให้ความสําคัญกับ
การพัฒนาความสามารถคนในองค์กร 

4.03 .373 มาก 

3.2 ท่านคิดว่า บริษัทที่มองคนในองค์กรว่ามาช่วยสร้าง
ธุรกิจจะส่งผลดีแก่องค์กรในอนาคต 

4.40 .491 มากที่สุด 

3.3ท่านให้ความรู้สึกท่ีดีกับ บริษัทที่มองว่าคนในองค์กร
ต้องมีทัศนคติในทิศทางเดียวกัน 

4.16 .369 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ): ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
ใหม่ 

 

กลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกจิหนา้ใหม่ ค่าเฉลีย่ S.D 
ระดบัความ

คิดเหน็ 

ด้านประชากร (People) 4.13 .281 มาก 
3.4  ท่านมองว่าเถ้าแก่น้อยประสบความสําเร็จได้เพราะ
การมีคนในองค์กรที่ดี 

3.95 .416 มาก 

ด้านหุน้สว่น (Partnership) 3.93 .358 มาก 
4.1ท่านรู้สึกดีกับการที่เถ้าแก่น้อยให้ความสําคัญในการ
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับบริษัทคู่ค้า 

3.91 .598 มาก 

4.2 ท่านคิดว่า การที่เถ้าแก่น้อยร่วมมือกับบริษัทคู่ค้า จะ
ทําให้บริษัทประสบความสําเร็จในเรื่องของการเติบโตของ
องค์กรที่รวดเร็วชึ้น 

3.90 .560 มาก 

4.3 ท่านคิดว่า การที่เถ้าแก่น้อยร่วมมือกับบริษัทคู่ค้า จะ
ทําให้สามารถขยายฐานกลุ่มลูกค้าได้กว้างกว่า 

3.86 .512 มาก 

4.4 ท่านคิดว่า การที่เถ้าแก่น้อยร่วมมือกับบริษัทคู่ค้าท่ีดี 
จะช่วยทําให้มีพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้มีประสิทธิภาพมากชึ้น 

4.06 .312 มาก 

รวม 4.08 .260 มาก 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.17 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ผลรวมอยู่ในระดับมากที่ (ค่าเฉลี่ย=4.08) 
ด้านความหลงใหล (passion) อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.24) คนที่มี Passionอย่างต๊อบ 

อิทธิพัทธ์ พีระเดชพันธ์ เจ้าของเถ้าแก่น้อย จะมีแรงกระตุ้นในการรับรู้และทําธุรกิจของเขาได้ดียิ่งชึ้น 
(ค่าเฉลี่ย = 4.67), สาหร่ายเถ้าแก่น้อยทําให้ท่านรู้สึกว่า เป็นสินค้าที่เกิดจากความทุ่มเทของเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 4.11), สาหร่ายเถ้าแก่น้อยทําให้ท่านรู้สึกได้ว่า เป็นสินค้าท่ีเกิดมาจากความรัก 
ของเจ้าของผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 4.10) และ เถ้าแก่น้อยเป็นสินค้าที่เกิดจากความรู้ในรายละเอียด
ต่างๆ อย่างแท้จริงของเจ้าของผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 4.08) ตามลําดับ 

ด้านของสนิคา้ (Product) อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย =4.03) สินค้าของเถ้าแก่น้อยมี 
คุณภาพของที่ดีในด้านการใช้วัตถุดิบที่มีความสดใหม่ และ คุณภาพที่ดี (ค่าเฉลี่ย =4.22) , สินค้าของ
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เถ้าแก่น้อยมีรสชาติที่ดี อร่อย และเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภคท่ัวไป (ค่าเฉลี่ย =4.07) , สินค้าของเถ้า
แก่น้อยมีบรรจุภัณฑ์ที่ดี และ มีความสวยงาม (ค่าเฉลี่ย =4.06) , สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีความ
หลากหลายในเรื่องของ 3.82) ตามลําดับ 

ดา้นประชากร (People) อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.13) บริษัทที่มองคนในองค์กรว่ามา
ช่วยสร้างธุรกิจจะส่งผลดีแก่องค์กรในอนาคต (ค่าเฉลี่ย=4.40), บริษัทที่มองว่าคนในองค์กรต้องมี
ทัศนคติในทิศทางเดียวกัน (ค่าเฉลี่ย=4.16), บริษัทที่ให้ความสําคัญกับการพัฒนาความสามารถคนใน
องค์กร (ค่าเฉลี่ย=4.03) และ เถ้าแก่น้อยประสบความสําเร็จได้เพราะการมีคนในองค์กรที่ดี 
(ค่าเฉลี่ย=3.95) ตามลําดับ 

ด้านหุ้นส่วน(Partnership) อยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน (ค่าเฉลี่ย=3.93) การที่เถ้าแก่น้อย
ร่วมมือกับบริษัทคู่ค้าที่ดี จะช่วยทําให้มีพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้มีประสิทธิภาพมากชึ้น (ค่าเฉลี่ย=4.06), 
แก่น้อยให้ความสําคัญในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับบริษัทคู่ค้า (ค่าเฉลี่ย=3.91), การที่เถ้าแก่น้อย
ร่วมมือกับบริษัทคู่ค้า จะทําให้บริษัทประสบความสําเร็จในเรื่องของการเติบโตขององค์กรที่รวดเร็วชึ้น 
(ค่าเฉลี่ย=3.90) และ การที่เถ้าแก่น้อยร่วมมือกับบริษัทคู่ค้า จะทําให้สามารถขยายฐานกลุ่มลูกค้าได้
กว้างกว่า (ค่าเฉลี่ย=3.86) ตามลําดับ 

 
สว่นที ่4 การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑ์เถ้าแกน่อ้ย 
 
ตารางที่ 4.18: ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่
 น้อย 
 

การตดัสินใจซื้อผลติภัณฑ์ของผูบ้รโิภค ค่าเฉลีย่ S.D 
ระดบัความ

คิดเหน็ 

1.ตราสนิค้าทีซ่ื้อ 3.93 .262 มาก 
1.1 ในการเลือกซ้ือสินค้า ท่านมักให้ความสําคัญกับตราสินค้าท่ี
เป็นที่เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป 

4.10 .471 มาก 

1.2 ท่านมักให้ความสําคัญกับ ตราสินค้าท่ีมีชื่อเสียงมากกว่า
สินค้าท่ัวไป 

3.60 .575 มาก 

1.3การใช้ตราสินค้าที่เป็นที่นิยม ทําให้ท่านรู้สึกว่า สินค้ามีคุณค่า
มากยิ่งชึ้น 

4.02 .323 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อย 

 

การตดัสินใจซื้อผลติภัณฑ์ของผูบ้รโิภค ค่าเฉลีย่ S.D 
ระดบัความ

คิดเหน็ 

1.ตราสนิค้าทีซ่ื้อ 3.93 .262 มาก 
1.4 การใช้ตราสินค้าที่เป็นที่นิยมของคนทั่วไป ทําให้ท่านรู้สึก
ว่า มีความมั่นใจในตัวสินค้ามากยิ่งชึ้น 

4.01 .498 มาก 

2.รา้นคา้ทีซ่ื้อ 3.91 .402 มาก 
2.1 ในการเลือกซ้ือสินค้าท่านให้ความสําคัญกับ เรื่องของทําเล
ที่ตั้งของร้านค้าที่สะดวกสบาย  

3.86 .435 มาก 

2.2 ความหลากหลายในการจัดจําหน่ายสินค้าของร้านค้า เป็น
ปัจจัยที่หลักท่ีทําให้ท่านเลือกใช้บริการร้านค้า 

4.18 .697 มาก 

2.3 ท่านให้ความสําคัญกับ การที่ร้านค้ามีการจัดแต่งร้านที่ดี 
จัดของไว้เป็นระเบียบ หาได้ง่าย  

3.91 .612 มาก 

2.4 การบริการที่ดี เป็นสิ่งที่สําคัญสําหรับท่านที่จะเลือก
พิจารณาในการเข้าใช้บริการของร้านค้า 

3.87 .639 มาก 

2.5 ท่านรู้สึกดีกับ ร้านค้าท่ีให้ความสําคัญกับการพัฒนาทักษะ
พนักงานในการให้บริการที่ดี 

3.78 .551 มาก 

3.ปริมานการซือ้สนิคา้ 3.79 .440 มาก 
3.1 การซื้อสินค้าของท่าน ท่านซื้อให้เพียงพอต่อการบริโภคใน
แต่ละม้ือของท่านเท่านั้น 

3.79 .508 มาก 

3.2 การซื้อสินค้าของท่าน ท่านนิยมซื้อสินค้าครั้งละจํานวน
มากๆ เพ่ือเก็บเอาไว้ใช้ในอนาคต 

3.82 .599 มาก 

3.3 หากมีส่วนลด ในการซื้อสินค้าในปริมานที่มากชึ้น ท่าน
ยินดีในการซื้อสินค้านั้น 

3.75 .588 มาก 

3.4  ท่านมักจะซื้อสินค้าในจํานวนชิ้นที่มากชึ้น   เมื่อสินค้านั้น
มีราคาท่ีถูกลง 

3.81 .555 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อย 

 

การตดัสินใจซื้อผลติภัณฑ์ของผูบ้รโิภค ค่าเฉลีย่ S.D 
ระดบัความ

คิดเหน็ 

4.เวลาการซือ้สนิคา้ 3.91 .300 มาก 
4.1 ท่านมักซื้อขนมขบเคี้ยวในทุกช่วงเวลาที่ท่านต้องการจะ
รับประทาน 

3.89 .313 มาก 

4.2  ท่านนิยมซื้อขนมขบเค้ียวในช่วงที่มีกิจกรรมปาร์ตี้ หรือ 
รับประทานเล่นเวลาว่างๆเท่านั้น 

3.80 .449 มาก 

4.3 ท่านเป็นผู้ที่ชื่นชอบในการซื้อสินค้า ในช่วงเวลาที่สินค้ามี
การลดราคา 

3.66 .473 มาก 

4.4 ท่านเป็นผู้ชื่นชอบการซื้อสินค้าในช่วงเวลาทีมี ของแถม 
จากการซื้อสินค้า 

4.32 .466 มาก 

5. วธิกีารในการชาํระเงนิ 3.99 .352 มาก 
5.1 ท่านคิดว่าการชําระเงินโดยเงินสด เป็นช่องทางที่สะดวก
ที่สุดสําหรับท่าน 

4.13 .337 มาก 

5.2 ท่านมักให้ความสําคัญกับช่องทางในการชําระเงินที่รวดเร็ว 
และสะดวกสบาย 

4.00 .467 มาก 

5.3 ช่องทางในการชําระเงินในปัจจุปันมีมากมายหลายช่องทาง 
ทําให้ท่านมีการชําระเงินได้ง่ายชึ้น 

3.93 .525 มาก 

5.4 ท่านคิดว่าช่องทางการชําระเงินในปัจจุปันมีความปลอดภัย
สําหรับเงินของท่าน 

3.92 .523 มาก 

รวม 3.91 .260 มาก 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.18 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ผลรวมอยู่ในระดับมากท่ี (ค่าเฉลี่ย=
3.91) โดยแบ่งออกเป็นด้านๆ ดังนี้ 

ด้านตราสนิคา้ทีซ่ื้อ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย =3.93) ในการเลือกซ้ือสินค้า ท่านมักให้
ความสําคัญกับตราสินค้าที่เป็นที่เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.10) การใช้ตรา
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สินค้าท่ีเป็นที่นิยม ทําให้ท่านรู้สึกว่า สินค้ามีคุณค่ามากยิ่งชึ้น อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.02) การใช้
ตราสินค้าที่เป็นที่นิยมของคนทั่วไป ทําให้ท่านรู้สึกว่า มีความม่ันใจในตัวสินค้ามากยิ่งชึ้น อยู่ในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ย=4.01)ท่านมักให้ความสําคัญกับ ตราสินค้าท่ีมีชื่อเสียงมากกว่าสินค้าทั่วไปอยู่ในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ย=3.60)) 

ด้านรา้นคา้ที่ซือ้ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย =3.91)ความหลากหลายในการจัดจําหน่ายสินค้า
ของร้านค้า เป็นปัจจัยที่หลักที่ทําให้ท่านเลือกใช้บริการร้านค้าอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.18)ท่านให้
ความสําคัญกับ การที่ร้านค้ามีการจัดแต่งร้านที่ดี จัดของไว้เป็นระเบียบ หาได้ง่ายอยู่ในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย=3.91)การบริการที่ดี เป็นสิ่งที่สําคัญสําหรับท่านที่จะเลือกพิจารณาในการเข้าใช้บริการของ
ร้านค้าอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.87)ในการเลือกซ้ือสินค้าท่านให้ความสําคัญกับ เรื่องของทําเล
ที่ตั้งของร้านค้าที่สะดวกสบายอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.86)ท่านรู้สึกดีกับ ร้านค้าที่ให้ความสําคัญ
กับการพัฒนาทักษะพนักงานในการให้บริการที่ดี อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.78) 

ปริมานการซื้อสนิคา้ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.79) การซื้อสินค้าของท่าน ท่านนิยมซื้อ
สินค้าครั้งละจํานวนมากๆ เพ่ือเก็บเอาไว้ใช้ในอนาคต อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.82)ท่านมักจะซื้อ
สินค้าในจําหากมีส่วนลด ในการซื้อสินค้าในปริมานที่มากชึ้น ท่านยินดีในการซื้อสินค้านั้นนวนชิ้นที่มา
กชึ้น เมื่อสินค้านั้นมีราคาที่ถูกลงอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.81) การซื้อสินค้าของท่าน ท่านซื้อให้
เพียงพอต่อการบริโภคในแต่ละมื้อของท่านเท่านั้นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.79) หากมีส่วนลด ใน
การซื้อสินค้าในปริมานที่มากชึ้น ท่านยินดีในการซื้อสินค้านั้นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.75)  

ด้านเวลาการซื้อสนิคา้ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.91) ท่านเป็นผู้ชื่นชอบการซื้อสินค้าใน
ช่วงเวลาทีมี ของแถม จากการซื้อสินค้าอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.32) ท่านมักซ้ือขนมขบเค้ียวใน
ทุกช่วงเวลาที่ท่านต้องการจะรับประทานอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.89) ท่านนิยมซื้อขนมขบเค้ียว
ในช่วงที่มีกิจกรรมปาร์ตี้หรือรับประทานเล่นเวลาว่างๆ เท่านั้นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.80) ท่าน
เป็นผู้ที่ชื่นชอบในการซื้อสินค้า ในช่วงเวลาที่สินค้ามีการลดราคาอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.66) 

วิธีการในการชําระเงิน อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.99) การชําระเงินโดยเงินสด เป็น
ช่องทางที่สะดวกที่สุดสําหรับท่าน อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.13), ความสําคัญกับช่องทางในการ
ชําระเงินที่รวดเร็ว และสะดวกสบายอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.00), ช่องทางในการชําระเงินในปัจจุ
ปันมีมากมายหลายช่องทาง ทําให้ท่านมีการชําระเงินได้ง่ายชึ้นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=-3.93), 
และช่องทางการชําระเงินในปัจจุปันมีความปลอดภัยสําหรับเงินของท่านอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=
3.92) ตามลําดับ 
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สว่นที ่5 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตารางที่ 4.19: การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่กับการตัดสินใจ
 ซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยในเขตกรุงเทพมหานครใช้การ
 วิเคราะห์สมการถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) 
 

ตวัแปรอสิระ 
สมัประสิทธิก์ารถดถอย 

(beta) 
ค่า t Sig (P-Value) 

Constant 
กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
ใหม่ 

 
.482 

10.821 
10.961 

.000 

.000 

หมายเหตุ : F = 120.149, R2 = 0.482, ค่า adjusted R2 = 0.480     *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
 

จากตารางที่ 4.19 พบว่ากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ มีค่า p-value อยู่ที่ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่าระดับความคิดเห็นทางสถิติที่กําหนดไว้ที่ระดับ 0.05 แสดงว่าตัวแปรดังกล่าวส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย อธิบายโดย ได้ 48 เปอร์เซ็นต์ (adjusted 
R2 = 0.48) และส่วนที่เหลืออีก 52 เปอร์เซ็นต์ เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้นํามาศึกษา  
 จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ ได้แก่ กลยุทธ์การสร้าง
นักธุรกิจหน้าใหม่ สามารถสรุปผลการทดสอบได้ดังต่อไปนี้  
 สมมตฐิานที ่1 พบว่ากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H0: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 
  H1: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจ
หน้าใหม่ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย และยอมรับ
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สมมติฐานรอง H1 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ 0.482 หมายความว่า ซึ่งอธิบายได้ว่า กลยุทธ์การ
สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย เมื่อการหลอม
รวมสื่อ เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย จะเพ่ิมข้ึน 0.482 
หน่วย   
 
ตารางที่ 4.20: การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงเหตุผลและปัจจัยที่มีผลระหว่างตัวแปรหลายตัวกับแปรเดียวซึ่ง

ในที่นี้คือกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่มีผลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค
ต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression) ซึ่งมีการวิเคราะห์ปัจจัยย่อยของตัวแปรต้น ดังนี้ 

 

ตวัแปรอสิระ 
สมัประสิทธิก์าร
ถดถอย (beta) 

ค่า t Sig (P-Value) 

Constant  7.662 .000 
ด้านความหลงใหล (passion) .210 4.051 .000 
ด้านของสินค้า (Product) .149 2.949 .003 
ด้านประชากร (People) .426 8.613 .000 
ด้านหุ้นส่วน (Partnership) .063 1.308 .192 

หมายเหตุ : F = 120.149, R2 = 0.482, ค่า adjusted R2 = 0.480     *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 

จากตารางที่ 4.20 พบว่า พบว่ากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านความหลงใหล และ
ด้านประชากร มีค่า p-value อยู่ที่ 0.000 และด้านสินค้ามีค่า p-value อยู่ที่ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไว้ที่ระดับ 0.05 แสดงว่าตัวแปรดังกล่าวส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงว่าตัวแปร
ดังกล่าวส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05โดยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย อธิบายโดยกลยุทธ์
การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านความหลงไหล ด้านสินค้า ด้านประชากร และด้านหุ้นส่วน ได้ 48 
เปอร์เซ็นต์ (adjusted R2 = 0.48) และส่วนที่เหลืออีก 52 เปอร์เซ็นต์ เกิดจากอิทธิพลของตัวแปร
อ่ืนๆ ที่ไม่ได้นํามาศึกษา 
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ในขณะที่กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านหุ้นส่วน มีค่า p-value อยู่ที่ 0.192 ซึ่งมากกว่า
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไว้ที่ 0.05 กล่าวคือ กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านหุ้นส่วน ไม่มี
ผลต่อการตัดสินซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ ได้แก่ ด้านความหลงใหล 
ด้านสินค้า ด้านประชากรและด้านหุ้นส่วน สามารถสรุปผลการทดสอบได้ดังต่อไปนี้ 

สมมตฐิานที ่2 อิทธิพลของกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านความหลงไหล ส่งผลการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H0: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านความหลงไหล ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H1: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านความหลงไหล ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

ด้านความหลงไหล มีค่า p-value อยู่ที่ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนด
ไว้ที่ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อย
กว่าระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ กลยุทธ์การสร้างนัก
ธุรกิจหน้าใหม่ด้านความหลงไหล ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้า
แก่น้อย และยอมรับสมมติฐานรอง H1 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านความหลงไหล 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 

ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ 0.210 หมายความว่ากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
ใหม่ ด้านความหลงไหล มีผลกระทบในทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยซึ่งอธิบายได้ว่ากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านความหลงไหล เพ่ิมข้ึน 1 
หน่วย การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยจะเพ่ิมข้ึน 0.210 หน่วย 

สมมตฐิานที ่3 อิทธิพลของกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านสินค้า ส่งผลการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H0: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านสินค้าไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H1: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านสินค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

ด้านสนิค้า มีค่า p-value อยู่ที่ 0.003ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไว้ที่ระดับ 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
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ใหม่ด้านสินค้า ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย และ
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านสินค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ 0.149 หมายความว่ากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
ใหม่ด้านสินค้า มีผลกระทบในทางบวกต่อ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่
น้อยซึ่ง อธิบายได้ว่า กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านสินค้า เพิ่มขึ้น 1 หน่วย การตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยจะเพ่ิมขึ้น 0.149 หน่วย 

สมมตฐิานที ่4 อิทธิพลของกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านประชากร ส่งผลการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H0: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านประชากร ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H1: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ด้านประชากร ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

มีด้านประชากร ค่า p-value อยู่ที่ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไว้ที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจ
หน้าใหม่ด้านประชากร ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 
และยอมรับสมมติฐานรอง H1 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านประชากร ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ 0.426 หมายความว่ากลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้า
ใหม่ด้านประชากร มีผลกระทบในทางบวกต่อ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้า
แก่น้อยซึ่ง อธิบายได้ว่า กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านประชากร เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย การ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยจะเพ่ิมข้ึน 0.426 หน่วย 

สมมตฐิานที ่5 อิทธิพลของกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านหุ้นส่วน ส่งผลการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H0: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านหุ้นส่วน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

H1: กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านหุ้นส่วน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

ด้านหุน้สว่น ค่า p-value อยู่ที่ 0.192 ซึ่งมากกว่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไว้ที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งมากกว่า
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ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนด จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจ
หน้าใหม่ ด้านหุ้นส่วน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 
และปฎิเสธสมมติฐานรอง H1 คือ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ด้านหุ้นส่วน ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ตารางที่ 4.21: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับ การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ 
 (Strategies for Successful Entrepreneur) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
 ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1 : การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ 
(Strategies for successful entrepreneur) หรือ 4p  ที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1.1 : ความหลงใหล(passion)มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1.2 : สินค้า (Product) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1.3 : ประชากร (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1.4 : หุ้นส่วน (Partnership)  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

 
สมมติฐานที่ 1 การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for successful 

entrepreneur) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย  
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for 

successful entrepreneur) หรือ 4p ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อย อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2. ความหลงใหล(passion)มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความหลงใหล(passion)มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 3. สินค้า (Product) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า สินค้า (Product) ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 4. ประชากร (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า . ประชากร (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 5. หุ้นส่วน (Partnership) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า หุ้นส่วน (Partnership) ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากการทดสอบสมมติฐานที่ผ่านมาแสดงให้เห็นว่ามี กลยุทธ์นักธุรกิจหน้าใหม่ มี 3 ด้าน ที่
ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อเถ้าแก่น้อย ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คือ ด้านความหลงใหล ด้านสินค้า 
และด้านประชากร เมื่อพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระท่ีส่งผลต่อความภักดีของ
พันธมิตร พบว่า กลยุทธ์ธุรกิจหน้าใหม่ด้านประชากร (ß= 0.426) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเถ้าแก่น้อย
มากที่สุด รองลงมาคือกลยุทธุรกิจหน้าใหม่ด้านความหลงใหล (ß = 0.210) และ กลยุทธธุรกิจหน้า
ใหม่ด้านปรากร (ß = 0.149) ตามลําดับดังนั้นในการศึกษาการใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ 
(successful entrepreneur Strategies) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค
ต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย  สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ในกรอบแนวคิดการวิจัย ดังในภาพที่ 4.1 
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ภาพที่ 4.1: สรุปสมมติฐาน 
 

ตวัแปรอสิระ ตวัแปรตาม 

กลยุทธ์ธุรกิจหน้าใหม่                                

(= 4.82 , Sig = 0.000*) 

กลยุทธ์ธุรกิจหน้าใหม่ ด้านความหลงใหล               

(= 0.210 , Sig = 0.000*) 

กลยุทธ์ธุรกิจหน้าใหม่ ด้านสินค้า                   

(= 0.419 , Sig = 0.003*) 

กลยุทธ์ธุรกิจหน้าใหม่ ด้านประชากร                

(= 0.426 , Sig = 0.000*) 

กลยุทธ์ธุรกิจหน้าใหม่ ด้นหุ้นส่วน                   

(= 0.063 , Sig = 0.192) 

การตัดสินใจซื้อ เถ้าแก่น้อย 



บทที ่5 
สรปุและอภปิรายผล 

 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์
การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในเขตพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาท าวิจัย
ในครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่ายไม่ จ ากัดเพศ และอายุ ซึ่งอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ทั้งหมด 50 เขต จ านวน 5, 692, 284 แยกเป็นผู้ชาย 2, 695, 519 คน เป็นผู้หญิง 
2, 995, 765 คน จ านวน 400 คน มีบทสรุปที่สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 
5.1สรปุผลการศึกษา  
  การศึกษาวิจัยเรื่อง การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (successful entrepreneur 
Strategies) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย มี
รายละเอียดสรุปได้ดังนี้  
 สว่นที ่1 ข้อมลูประชากรศาสตร์ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลประชากรศาสตร์ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงซึ่งมีช่วงอายุมากกว่า 21-25 ปี สถานภาพเป็นโสด ส่วนใหญ่อยู่ในระดับการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา มีรายรับเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 15001-20000 
บาท 
 สว่นที ่2 ข้อมลูค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อขนมขบเคีย้วประเภทสาหรา่ย 
 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่าย ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า การเลือกซ้ือขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบจากร้านสะดวกซ้ือมากท่ีสุด รสชาติ
ของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบมากท่ีสุดคือ รสดั้งเดิมส่วนใหญ่ การซื้อสาหร่ายใน 1 เดือน
คือ 2-5 ครั้ง พบว่าปริมานหรือขนาดของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อเป็นประจ าคือ 36 
กรัมราคา 39 บาท ส่วนใหญ่ซื้อสาหร่ายครั้งละ 1 ซอง สาเหตุที่ชื่นชอบสาหร่ายทอดกรอบคือ รสชาติ
ถูกปาก อร่อย ยี่ห้อของสาหร่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบคือ เถ้าแก่น้อย การ พิจารณาในการ
เลือกซื้อสาหร่ายเถ้าแก่น้อย คือรสชาติที่อร่อยถูกปากพบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อขนม
ประเภทสาหร่ายทอดกรอบส่วนใหญ่ ตัดสินใจซื้อด้วย ตัวเองช่องทางท่ีท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จัก
สาหร่ายเถ้าแก่น้อยคือ สื่อ Social (Facebook, Instagram) 
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 สว่นที ่3 ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัความสัมพนัธร์ะหวา่งกลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกจิหนา้ใหม ่ 
 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจ
หน้าใหม่ ผลรวมอยู่ในระดับมากท่ี ด้านของสินค้า (Product) อยู่ในระดับมากที่สุด ด้านความ
หลงใหล (Passion) อยู่ในระดับมาก ด้านหุ้นส่วน (Partnership) อยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน ละด้าน
ประชากร (People) อยู่ในระดับปานกลาง  
 สว่นที ่4 ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้เถา้แกน่้อย 
 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ผลรวมอยู่ในระดับมาก โดยแบ่งออกเป็นด้านๆ ดังนี้ด้านตราสินค้าที่ซื้อ อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด ด้านร้านค้าท่ีซื้อ อยู่ในระดับมาก ปริมานการซื้อสินค้า อยู่ในระดับมาก ด้านเวลาการ
ซื้อสินค้า อยู่ในระดับมาก วิธีการในการช าระเงิน อยู่ในระดับมาก    
  สว่นที ่5 การวเิคราะห์ข้อมลูเพื่อการทดสอบสมมตฐิาน 
    สมมตฐิานที ่1 การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for Successful 
Entrepreneur) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย  
    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for 
Successful Entrepreneur) หรือ 4p ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
     สมมตฐิานที ่2. ความหลงใหล(passion)มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
     ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความหลงใหล(passion)มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
     สมมตฐิานที ่3. สินค้า (Product) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
     ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า สินค้า (Product) ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
     สมมตฐิานที ่4. ประชากร (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
     ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า . ประชากร (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
     สมมตฐิานที ่5. หุ้นสว่น (Partnership) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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     ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า หุ้นส่วน (Partnership) ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
5.2 การอภปิรายผล 
      ผลการศึกษาที่สรุปว่า การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ (Strategies for 
Successful Entrepreneur) หรือ 4p ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
เถ้าแก่น้อย สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ทั้งนี้เนื่องจากว่า กลยุทธ์การสร้างธุรกิจหน้าใหม่ เป็น
แนวคิดท่ีจะท าให้ธุรกิจเถ้าแก่น้อยประสบความส าเร็จ อย่างเช่น ด้านความหลงใหล เมื่อใดก็ตามที่มี
รักที่จะท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สิ่งนั้นจะท าให้สามารถทุ่มเททุกอย่างกับสิ่งนั้นได้โดยที่ไม่รู้จักเหน็ดเหนื่อยจะ
สามารถอยู่กับสิ่งที่รักได้ได้ในระยะเวลาที่นาน ก็จะเข้าใจรายละเอียดงานทุกอย่าง ก็จะท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จได้อย่างรวดเร็ว ด้านตัวสินค้า ที่เป็นที่ต้องการของลูกค้าจ านวนมากในตลาด ต้อง
มีอรรถประโยชน์และคุณค่าในตัวสินค้า โดยต้องก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความแตกต่างของตัวสินค้า 
ด้านบุคลากรในที่นี่หมายถึงพนักงานภายในองค์กร การมีพนักงานที่มีวิสัยทัศน์และทักษะที่ดีจะเป็น
ส่วนส าคัญในการผลักดันให้ธุรกิจเจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็ว ด้านหุ้นส่วนหรือคู่ค้า จะต้องที่ท่ีดี 
สามารถกระจายสินค้าเราได้อย่างกว้างขวาง ยิ่งคู่ค่าของเรามียอดขายสูงเพียงใด เราก็ยิ่งมีโอกาส
ประสบความส าเร็จมากข้ันเท่านั้น สอดคล้องงานวิจัยของ มิญช์ลักษณา นวธนาสนธิ (2557) ได้ศึกษา
เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่น้อย ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และสถานภาพ 
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่น้อย ได้แก่ เหตุผลในการซื้อ (ยกเว้น เหตุผลอื่นๆ 
) ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่นิยมซื้อหรือรับประทาน รสชาติของผลิตภัณฑ์ที่นิยมซื้อหรือรับประทาน 
ความถี่โดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค ปริมาณโดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค และแหล่งจาหน่ายที่ซื้อ 
ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทางจัดจาหน่าย และความไว้วางใจใน
ผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่น้อยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
      ผลการศึกษาที่สรุปว่า ความหลงใหล (Passion) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้า
แก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ทั้งนี้เนื่องจากว่า ด้าน
ความหลงใหล ซึ่งจะมีแรงกระตุ้นในการรับรู้และท าธุรกิจของเขาได้ดียิ่งชึ้น และ เป็นสินค้าที่เกิดจาก
ความทุ่มเทของเจ้าของ เมื่อใดก็ตามที่มีรักที่จะท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สิ่งนั้นจะท าให้สามารถทุ่มเททุกอย่าง
กับสิ่งนั้นได้โดยที่ไม่รู้จักเหน็ดเหนื่อย จะสามารถอยู่กับสิ่งที่รักได้ได้ในระยะเวลาที่นาน ก็จะเข้าใจ
รายละเอียดงานทุกอย่าง รวมถึงการรักในธุรกิจ ต้องเรียนรู้ความสามารถด้วยตนเองว่าจะทุ่มได้มาก
น้อยแค่ไหน การที่มีความรู้จะช่วยลดความเสี่ยงในการท าธุรกิจและจะท าให้ธุรกิจเติบโตได้อย่าง
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รวดเร็ว ซึ่งในมุมมองผู้บริโภคอาจจะมองเห็นมุมนี้จากการที่ บริษัท GTH ได้น าแรงบรรดาลใจจาก
ชีวิตจริงของ คุณต๊อบ มาสร้างเป็นภาพยนตร์เรื่องTOP SECRET ซึ่งเป็นที่สนใจของผู้ชม และ ท าให้ 
คุณต๊อบ เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป ถึงหลักการในการท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จธุรกิจของเขา  ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ วัชรี ไหมเจริญ (2552) ศึกษาเรื่อง คุณลักษณะของผู้ประกอบการมีส่วน
เกี่ยวข้องในการประกอบธุรกิจขนาดย่อยที่ประสบความส าเร็จในอ าเภอเมืองจังหวัดลพบุรี ผลพบว่า
โดยภาพรวมมี 8 ด้าน คือ ด้านความเอาจริงเอาจังและมีวินัยในการท างาน ด้านความขยันขันแข็ง 
ด้านความมุ่งมั่นทะเยอทะยาน ด้านความคิดสร้างสรรค์ ด้านความเชื่อมั่นในตนเอง ด้านความสามารถ
หาโอกาสในวิกฤต ด้านความช านาญ ความกล้าเสี่ยง 
      ผลการศึกษาที่สรุปว่า สินค้า (Product) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ทั้งนี้เนื่องจากว่า สินค้าของเถ้าแก่
น้อยมีบรรจุภัณฑ์ที่ดี และ มีความสวยงาม และ มีรสชาติที่ดี อร่อย และเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภค
ทั่วไปการที่สินค้าจะสามารถขายได้ ตัวสินค้าต้องมีอรรถประโยชน์และ มีคุณค่าในสายตาของลูกค้า 
เจ้าของธุรกิจต้องก าหนดกลยุทธ์โดยค านึงถึงความแตกต่างของสินค้า ในเรื่องของรสชาติ ราคาท่ี
เหมาะสม และ ช่องทางจ าหน่ายที่สะดวกแก่การซื้อสินค้า จะช่วยให้ตอบสนองความต้องการผู้บริโภค
มากยิ่งขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ มิญช์ลักษณา นวธนาสนธิ์ (2557) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล 
ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และสถานภาพ พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้า
แก่น้อย ได้แก่ เหตุผลในการซื้อ (ยกเว้น เหตุผลอื่นๆ) ประเภทของผลิตภัณฑ์ท่ีนิยมซื้อหรือ
รับประทาน รสชาติของผลิตภัณฑ์ที่นิยมซื้อหรือรับประทาน ความถ่ีโดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค 
ปริมาณโดยเฉลี่ยในการซื้อหรือบริโภค และแหล่งจาหน่ายที่ซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทางจัดจาหน่าย และความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สาหร่ายทะเลเถ้าแก่น้อยของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
      ผลการศึกษาที่สรุปว่า ประชากร (People) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่
น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ทั้งนี้เนื่องจากว่า บริษัทที่ให้
ความส าคัญกับการพัฒนาความสามารถคนในองค์กร และ เถ้าแก่น้อยประสบความส าเร็จได้เพราะ
การมีคนในองค์กรที่ดี เพราะพนักงานมีส่วนช่วยในการสร้างองค์กร การคัดเลือกต้องท าด้วยความ
ละเอียดและต้องมีวิสัยทัศน์เหมือนหรือใกล้เคียงกัน ซึ่งจะสามารถท าให้บริษัทพัฒนาไปได้อย่าง
รวดเร็ว พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเริ่ม มีความ
ทักษะในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุนันทา  
ปิ่นสุวรรณ (2555) เรื่อง ปัจจัยด้านคุณสมบัติของพนักงานขาย ที่มีผลต่อความพึงพอใจในด้าน
คุณภาพการให้บริการของพนักงานที่ปรึกษาความงามของผู้ใช้บริการสตรีวัยท างานในเขต
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กรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา เครื่องส าอางยี่ห้อพาโยต์) พบว่าคุณสมบัติของพนักงานขายที่มีผลต่อ
ความพึงพอใจอยู่ในค่าเฉลี่ยมาก โดยคุณสมบัติของพนักงานขายด้านทักษะในการน าเสนอสินค้า อยู่
ในระดับท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด ส่วนด้านทักษะในการน าเสนอสินค้า ความเข้าใจความต้องการลูกค้า มี
ความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านความสามารถรอบรู้ตอบปัญหาด้านผิวเฉพาะบุคคล มีระดับความพึง
พอใจใกล้เคียงกันนอกจากนี้ ผลการศึกษาวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างพบว่าความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
ค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในเกณฑ์มาก โดยความพึงพอใจด้านความแม่นย า ในการแนะน าสินค้า การแก้ไข
ปัญหาผิว และการค านวณเงินในการซื้อสินค้าและแจ้งสิทธ์ประโยชน์ต่อลูกค้า เป็นข้อที่ลูกค้าให้ความ
สนใจมากที่สุดใกล้เคียงกันโดยสรุปผลการวิจัยนี้ชี้ให้เห็นว่าคุณสมบัติของพนักงานขายมีผลต่อความ
พึงพอใจของผู้ที่มาใช้บริการ ในการกลับมาใช้บริการ หรือซื้อสินค้าซ้ าต่อไป ซึ่งอาจมีผลต่อการสร้าง
ความจงรักภักดีแบรนด์เครื่องส าอางพาโยต์ต่อไปในอนาคต 
   ผลการศึกษาที่สรุปว่า หุ้นส่วน (Partnership) ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เถ้า
แก่น้อยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจากว่า เถ้าแก่
น้อยยังท าให้ไม่เห็นภาพชัดเจนมากนักในเรื่องของร่วมมือกับบริษัทคู่ค้า ถ้ามองในมุมมองของผู้บริโภค
อาจจะยังมองไม่เห็นถึงความส าคัญในด้านหุ้นส่วนมากเท่าไหร่ เนื่องจากเถ้าแก่น้อยมีนโยบายที่ให้
ความส าคัญในเรื่องของ คุณภาพ การพัฒนา ความปลอดภัยในผลิตภัณฑ์ ความใส่ใจในลูกค้าและ
ผู้บริโภค ซึ่งเป็น หัวใจส าคัญของทางเถ้าแก่น้อย (เถ้าแก่น่อย. ม.ป.ป.) ดังนั้นในการน าเสนอสินค้าจึง
น าเสนอในมุมมองที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่มองในเรื่องพวกนี้เป็นหลัก ซึ่งขัดแย้งกับงานวิจัย ของ เจษฎา 
พงศ์พิริยะกาญจน์ (2555) ผลกระทบของรูปแบบพันธมิตรธุรกิจโดยรวม (Business Alliance) ที่มีต่อ
องค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) แยกตามองค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า พบว่าการ
เชื่องโยงต่อตราสินค้า (Brand Associations) มีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาก คือการรับรู้ตราสินค้า
(Brand Awareness) รองลงมาคือ การเข้าใจต่อคุณภาพ (Perceived Quality) รองลงมาคือ 
สินทรัพย์ของตราสินค้า (Proprietary Brand Assets) และอันดับสุดท้าย คือความจงรักภักดีต่อตรา
สินค้า (Brand Loyalty) และงานวิจัยของ ศิริพร แดงเถิน (ม.ป.ป.) พบว่า โดยการเป็นหุ้นส่วนเชิงกล
ยุทธ์ของนักบริหารงานทรัพยากรมนุษย์ จ าแนกได้เป็น 5 ด้าน ได้แก่ การตระหนักรู้และความเข้าใจ
ในธุรกิจ การปฏิบัติงานจริงที่ด าเนินอยู่ การจัดการด้านวัฒนธรรม การท างาน การจัดการการ
เปลี่ยนแปลง และการสร้างความน่าเชื่อถือส่วนตัว และความพร้อมของนักบริหารงาน ทรัพยากร
มนุษย์ในการรองรับต่อประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน จ าแนกได้เป็น 3 ด้าน ได้แก่ 1. ความพร้อมด้าน
ความรู้ เกี่ยวกับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 2. ด้านทักษะในการปฏิบัติงาน และ 3. ด้าน
ภาษาต่างประเทศ ผลการวิจัยพบว่า โดยภาพรวมนักบริหารงานทรัพยากรมนุษย์มีการเป็นหุ้นส่วน
เชิงกลยุทธ์และความพร้อมในการรองรับต่อประชาคม เศรษฐกิจอาเซียนอยู่ในระดับปานกลาง ส่วน
ผลการเปรียบเทียบการเป็นหุ้นส่วนเชิง กลยุทธ์และความพร้อมของ นักบริหารงานทรัพยากรมนุษย์



69 

ในการรองรับต่อประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจ าแนกตามขนาดขององค์การและ สัญชาติเจ้าของ
องค์การ พบว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และการเป็นหุ้นส่วนเชิงกล
ยุทธ์ และความพร้อมในการรองรับต่อประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  
 
5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช ้  
 ธุรกิจ/หน่วยงาน/องค์กรที่ด าเนินการ การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ได้ดังนี้  
 5.3.1 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ควรให้ความส าคัญ ด้านความหลงใหลใน
ธุรกิจที่ท า ด้านสินค้า และด้านประชากร จากผลการศึกษาพบว่าทุกด้านที่กล่าวมาส่งผลต่อการ
ประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจเช่น ด้านความหลงใหล เมื่อใดก็ตามที่มีรักท่ีจะท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สิ่ง
นั้นจะท าให้สามารถทุ่มเททุกอย่างกับสิ่งนั้นได้โดยที่ไม่รู้จักเหน็ดเหนื่อยจะสามารถอยู่กับสิ่งที่รักได้ได้
ในระยะเวลาที่นาน ก็จะเข้าใจรายละเอียดงานทุกอย่าง ก็จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้อย่าง
รวดเร็ว ด้านตัวสินค้า ที่เป็นที่ต้องการของลูกค้าจ านวนมากในตลาด ต้องมีอรรถประโยชน์และคุณค่า
ในตัวสินค้า โดยต้องก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความแตกต่างของตัวสินค้า ด้านบุคลากรในที่นี่หมายถึง
พนักงานภายในองค์กร การมีพนักงานที่มีวิสัยทัศน์และทักษะที่ดีจะเป็นส่วนส าคัญในการผลักดันให้
ธุรกิจเจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็ว  
 5.3.2 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยใน ด้านความหลงไหล แรงกระตุ้นในการ
รับรู้และท าธุรกิจของเขาได้ดียิ่งขึ้น และ เป็นสินค้าที่เกิดจากความทุ่มเทของเจ้าของ เมื่อใดก็ตามที่มี
รักที่จะท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สิ่งนั้นจะท าให้สามารถทุ่มเททุกอย่างกับสิ่งนั้นได้โดยที่ไม่รู้จักเหน็ดเหนื่อย จะ
สามารถอยู่กับสิ่งที่รักได้ได้ในระยะเวลาที่นาน ก็จะเข้าใจรายละเอียดงานทุกอย่าง รวมถึงการรักใน
ธุรกิจ ต้องเรียนรู้ความสามารถด้วยตนเองว่าจะทุ่มได้มากน้อยแค่ไหน การที่มีความรู้จะช่วยลดความ
เสี่ยงในการท าธุรกิจและจะท าให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างรวดเร็ว โดยสามารถไปปรับใช้ให้เหมาะสมกับ
ธุรกิจแต่ละประเภทและแต่ละบุคคล เพ่ือให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ หลักการนี้เป็นการบอกถึงว่า 
การท าธุรกิจต่างๆ ต้องท าเก่ียวกับเรื่องที่เราสนใจ หรือ ชื่นชอบ เมื่อเราชื่นชอบในสิ่งที่เราท าก็จะเกิด
ความรู้จริงที่จะศึกษาสิ่งเหล่านั้นจนเกิดความเชี่ยวชาญ ไม่เบื่อ อยู่กับสิ่งนั้นได้นานๆ จนท าให้ธุรกิจ
นั้นประสบผลส าเร็จ 
 5.3.3 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยใน ด้านสินค้า การที่สินค้าชื่นชอบของ
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ผู้บริโภคท่ัวไปหรือสินค้าจะสามารถขายได้ ตัวสินค้าต้องมีอรรถประโยชน์และ มีคุณค่าในสายตาของ
ลูกค้า เจ้าของธุรกิจต้องก าหนดกลยุทธ์โดยค านึงถึงความแตกต่างของสินค้า ในเรื่องของรสชาติ ราคา
ที่เหมาะสม และ ช่องทางจ าหน่ายที่สะดวกแก่การซื้อสินค้า จะช่วยให้ตอบสนองความต้องการ
ผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น การพัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่อง สินค้าและบริการเมื่อเข้าสู่ตลาดในช่วงระยะ เวลา
หนึ่ง ผู้ประกอบการควรท าการพัฒนารูปแบบและคุณภาพของผลิตภัณฑ์เพ่ือต่อยอดผลิตภัณฑ์และ
บริการให้ดียิ่งขึ้น ดังเช่น “เถ้าแก่น้อย” ที่ได้พัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีเอกลักษณ์ที่โดดเด่น 
ทันสมัย และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีรสชาติที่หลากหลายตรงตามความต้องการของผู้บริโภค นอกจากนี้
ยังมีการดูแลและควบคุมการผลิตทุกขั้นตอน เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและได้มาตรฐาน 
 5.3.4 ผลการศึกษาจากสมมติฐานของการใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อยใน ด้านประชากร จะพบว่า พนักงานมี
ส่วนช่วยในการสร้างองค์กร การคัดเลือกต้องท าด้วยความละเอียดและต้องมีวิสัยทัศน์เหมือนหรือ
ใกล้เคียงกัน ซึ่งจะสามารถท าให้บริษัทพัฒนาไปได้อย่างรวดเร็ว พนักงานต้องมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเริ่ม มีความทักษะในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง
ค่านิยมให้กับองค์กร สามารถที่จะเอ้ือประโยชน์ให้องค์การด าเนินธุรกิจต่างๆ ไปสู่เป้าหมายได้อย่าง
มั่นใจ จะเห็นได้ว่าทุกองค์การประสงค์ท่ีจะพัฒนาตนเองไปสู่ความส าเร็จในฐานะผู้น าธุรกิจ 
โดยเฉพาะคุณภาพของบุคพนักงานนับเป็นปัจจัยส าคัญที่จะน าพาองค์การไปสู่เป้าหมายได้ในฐานะ
เป็นผู้ปฎิบัติที่มีคุณภาพทั้งนี้เพราะการประกอบธุรกิจต้องมุ่งเลือกสรรคนดี มีความรู้ ความสามารถ 
เข้ามาปฏิบัติงาน และเมื่อเราได้คัดสรรให้พนักงานเหล่านี้เข้ามาอยู่ในองค์การแล้ว การท างานใน
องค์กรก็ไม่ได้หยุดอยู่เพียงเท่านี้ หน่วยงานที่ดูแลด้านนี้จะต้องดูแลฝึกอบรมและพัฒนาให้บุคลากร
ได้รับความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ท่ีทันสมัยสอดคล้องกับสภาพการเปลี่ยนแปลงของโลก
ธุรกิจที่มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยีที่จะเป็นพลังเสริมให้
พนักงานปฏิบัติงานได้มีประสิทธิภาพ และพร้อมจะปฏิบัติงานที่ท้าทายความรู้ ความสามารถ สร้าง
ความส าเร็จให้แก่องค์การมากยิ่งขึ้น  
 5.3.5 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย พบว่า การตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์นั้นมีหลักการในตัวเองอยู่แล้ว โดยการใช้กลยุทธ์สร้างนักธุรกิจหน้าใหม่เป็นหนึ่งใน
องค์ประกอบที่เป็นส่วนช่วยในการกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของเถ้าแก่น้อย ผู้ใช้บริการ
มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ การตัดสินใจซื้อในระดับมาก ควรจะเน้นที่จะค้นหาความต้องการจาก
ผู้ใช้บริโภคท่ีแท้จริง ว่าต้องการการสินค้าและ บริการในแบบใด เพื่อที่จะพัฒนาปรับปรุงตัวสินค้าของ
เรา และบริการให้ตอบสนองกับความต้องการของผู้ใช้บริการอยู่เสมอ 
 
 



71 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัครัง้ไป   
 5.4.1 แนะน าให้ท าการศึกษากับกลุ่มประชากร/กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มอ่ืน ๆ ในสถานที่ท่ีแตกต่าง
กัน หรือในจังหวัดอ่ืนๆ อย่างเช่น ขอนแก่น เชียงใหม่ เป็นต้น 
 5.4.2 แนะน าให้ศึกษากับตัวแปรอื่นที่อาจมีความเก่ียวข้องกับตัวแปรที่ท าการศึกษาอยู่นี้ 
ศึกษาปัจจัยอ่ืนๆ ที่ เช่น ความพึงพอใจ ความภักดีต่อตราสินค้า เพื่อเป็นแนวโน้มในการส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้เกิดข้อสรุปที่ชัดเจนมากยิ่งข้ึน 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง   การใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ หรือ 4P ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงการใช้กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ หรือ 4P 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เถ้าแก่น้อย ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือ
น าผลการศึกษาท่ีได้ไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ส าหรับผู้ประกอบธุรกิจที่เก่ียวข้อง ต่อไป 
 ค าชีแ้จง   แบบสอบถามนี้แบ่งเป็น  5 ส่วน คือ  

สว่นที ่1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนตัวเกี่ยวกับลักษณะโดยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
สว่นที ่2 ค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อขนมขบเคี้ยวประเภทสาหร่าย  
สว่นที3่ ค าถามเก่ียวกับการใช้ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ หรือ 4p  
สว่นที ่4 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
สว่นที ่5 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 

……………………………………………………………………………………………………………. 
สว่นที ่ 1 ข้อมูลทั่วไปข้อผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง โปรดใส่เครื่องหมาย (  ) ลงในช่องว่างให้ตรงกับความจริงมากที่สุดเพียงข้อเดียว 
1. เพศ   

         1.ชาย                                                  2. หญิง    
2. อายุ  

        1. ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี                       5. 35-40 ปี 
        2. 21-25 ปี                                         6. 40-45 ปี 
       3. 26-30 ปี                                      7. 45-50 ปี 
        4. 31-35 ปี                                         8. 50 ปี ชึ้นไป 

3. สถานภาพ 
               1. โสด                 3. หย่าร้าง             
               2. สมรส                  4. แยกกันอยู่ 
4. ระดับการศึกษา 

       1. ต่ ากว่าปริญญาตรี                2.ปริญญาตรี               3.สูงกว่าปริญญาตรี 
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5.อาชีพ  
      1.นักเรียน นักศึกษา                                                     4. ธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย 
      2. พนักงานบริษัทเอกชน                                              5. อ่ืนๆ โปรด 
      3.ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ      

6. รายได้ต่อเดือน  
              1.ไม่เกิน 15,000 บาท                                                 4. 25,001-30,000 บาท 
              2. 15,001- 20,000 บาท                                             5. มากกว่า 30,000 บาท 
              3. 20,001-25,000 บา 
 
สว่นที ่2    ค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคขนม ประเภทสาหร่ายทอดกรอบ 
ค าชีแ้จง   โปรดใส่เครื่องหมาย (  ) ลงในช่องว่างให้ตรงกับความจริงมากท่ีสุดเพียงข้อเดียว 
1.ท่านเลือกซื้อขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบจากท่ีใดมากท่ีสุด (ตอบเพียง1ค าถาม )  
          1. ร้านสะดวกซ้ือ                                                     4. ร้านค้าในปั้มน้ ามัน 
          2. ซุปเปอร์มาร์เก็ต/ห้างสรรพสินค้า                               5. อ่ืนๆโปรดระบุ……………….. 
          3. ร้านใกล้บ้าน/ที่ท างาน 
2.รสชาติของขนมประเภทสาหร่ายที่ท่านนิยมซื้อมากท่ีสุด (ตอบเพียง1ค าถาม ) 
          .รสดั้งเดิม                                                               4. รสสไปซี่บาร์บีคิว 
         2. รสเผ็ด                                                                 5.อ่ืนๆ  
         3. รสซีฟุ้ด 
3.ท่านซื้อสาหร่ายเถ้าแก่น้อยบ่อยในระยะเวลา 1 เดือน มากน้อยแค่ไหน  (ตอบเพียง1ค าถาม ) 
          1.ไม่เกิน 1 ครั้ง /เดือน                                                4. มากกว่า 9  ครั้งชึ้นไป 
          2. 2-5 ครั้ง/เดือน                                                      5. อ่ืนๆโปรดระบุ…………. 
          3.6-9 ครั้ง 
4. ปริมาณ / ขนาด ของสาหร่ายเถ้าแก่น้อยที่ท่านซื้อเป็นประจ า 
           1. 8 กรัม จ าหน่ายในราคา 5 บาท            
           2.  50 กรัม จ าหน่ายในราคา 59 บาท 
           3. 18 กรัม จ าหน่ายในราคา 20 บาท    
           4. 36 กรัม จ าหน่ายในราคา 39 บาท 
           5. อ่ืนๆโปรดระบุ…………………..      
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 5. ปริมานในการซื้อขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบในแต่ละครั้ง  
           1  .1 ซอง                                                        4.  5 ซองชึ้นไป 
           2. 2-3 ซอง                                                       5. ไม่แน่นอน   
           3. 4-5 ซอง 
6.สาเหตุที่ส าคัญที่สุดที่ท่านชื่นชอบขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบ 
         1. รสชาติที่ถูกปาก อร่อย                       5. มีของแถมจากตัวสินค้า 
         2. หาซื้อง่ายตามร้านค้าท่ัวไป                                6. ต้องการดูแลสุขภาพ  
         3. รับประทานเล่นยามว่าง                                    7. อ่ืนๆโปรดระบุ………….... 
         4. ซื้อตามกระแสนิยมซื้อตามคนอ่ืน 
7 .ท่านนิยมเลือกซื้อขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบ ยี่ห้อใดมากที่สุด (ตอบเพียง 1 ค าตอบ) 
         1. เถ้าแก่น้อย                                                     4. มาชิตะ 
         2. ซิลิโกะ                                                          5. อ่ืน……………… 
         3. ตี๋เล็ก 
8 .ปัจจัยส าคัญท่ีสุดที่ท าให้ท่านพิจารณาเลือกซ้ือขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบยี่ห้อเถ้าแก่น้อย 
         1. รสชาติที่อร่อยถูกปาก                           4. บรรจุภัณฑ์มีความสวยงามทันสมัย 
         2. ราคาที่ไม่สูงมาก                                  5.ของแถมจากสินค้า 
         3. ยี่ห้อที่เป็นที่รู้จัก                                  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 
9.บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อขนมประเภทสาหร่ายทอดกรอบ 
       1. ตัวเอง                       4. ครอบครัว          
       2. เพ่ือน                                            5. อ่ืนๆโปรดระบุ………………. 
       3. แฟน 
10.ท่านรู้จักสาหร่ายทอดกรอบเถ้าแก่น้อย ผ่านทางโฆษณาช่องทางใด 
       1.โทรทัศน์                                                 4. หนังสือพิมพ์,วารสาร 
       2. วิทยุ                                                     5. ป้ายโฆษณา 
       3. สื่อ Social (Facebook,Instagram)                  6. อ่ืนๆโปรดระบุ………. 
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สว่นที ่3  ค าถามเก่ียวกับการใช้ กลยุทธ์การสร้างนักธุรกิจหน้าใหม่ หรือ 4p 
ค าชีแ้จง  โปรดใส่เครื่องหมาย (  ) ลงในช่องว่างให้ตรงกับความจริงมากท่ีสุดเพียงข้อเดียว 
 

 
การใช ้กลยทุธ์การสรา้งนกัธรุกิจหนา้ใหม ่หรือ 4p 

ระดับความคิดเห็น 
5 

มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

1.ความหลงใหล  (passion) 

1.1  ท่านคิดว่าคนที่มี Passionอย่างต๊อบ อิทธิพัทธ์ 
พีระเดชพันธ์ เจ้าของเถ้าแก่น้อย จะมีแรงกระตุ้นใน
การรับรู้และท าธุรกิจของเขาได้ดียิ่งชึ้น 

     

1.2 สาหร่ายเถ้าแก่น้อยท าให้ท่านรู้สึกได้ว่า เป็น
สินค้าท่ีเกิดมาจากความรัก ของเจ้าของผลิตภัณฑ์ 

     

1.3ท่านรู้สึกว่า เถ้าแก่น้อยเป็นสินค้าที่เกิดจาก
ความรู้ในรายละเอียดต่างๆอย่างแท้จริงของเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์ 

     

1.4 สาหร่ายเถ้าแก่น้อยท าให้ท่านรู้สึกว่า เป็นสินค้า
ที่เกิดจากความทุ่มเทของเจ้าของผลิตภัณฑ์ 

     

 2. สนิค้า (Product) 

2.1 ท่านคิดว่า  สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีความ
หลากหลายในเรื่องของรสชาติ และ ผลิตภัณฑ์ 

     

2.2 ท่านคิดว่า สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีภาพลักษณ์ที่
ดีในเรื่องของตราสินค้าที่เป็นที่นิยมในท้องตลาด 

     

2.3 ท่านคิดว่า  สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีบรรจุภัณฑ์ที่
ดี และ มีความสวยงาม 

     

2.4 ท่านคิดว่า สินค้าของเถ้าแก่น้อยมี คุณภาพของ
ที่ดีในด้านการใช้วัตถุดิบที่มีความสดใหม่ และ 
คุณภาพที่ดี 

     

2.5 ท่านคิดว่า  สินค้าของเถ้าแก่น้อยมีรสชาติที่ดี 
อร่อย และเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภคทั่วไป 
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 3. ประชากร (People) 

3.1ท่านเป็นผู้นึงที่เห็นด้วยกับ บริษัทที่ให้
ความส าคัญกับการพัฒนาความสามารถคนใน
องค์กร  

     

3.2 ท่านคิดว่า บริษัทที่มองคนในองค์กรว่ามาช่วย
สร้างธุรกิจจะส่งผลดีแก่องค์กรในอนาคต 

     

3.3ท่านให้ความรู้สึกท่ีดีกับ บริษัทที่มองว่าคนใน
องค์กรต้องมีทัศนคติในทิศทางเดียวกัน  

     

3.4  ท่านมองว่าเถ้าแก่น้อยประสบความส าเร็จได้
เพราะการมีคนในองค์กรที่ดี 

     

4.หุน้สว่น (Partnership)  
4.1ท่านรู้สึกดีกับการที่เถ้าแก่น้อยให้ความส าคัญใน
การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับบริษัทคู่ค้า 

     

4.2 ท่านคิดว่า การที่เถ้าแก่น้อยร่วมมือกับบริษัทคู่
ค้า จะท าให้บริษัทประสบความส าเร็จในเรื่องของ
การเติบโตขององค์กรที่รวดเร็วชึ้น 

     

4.3 ท่านคิดว่า การที่เถ้าแก่น้อยร่วมมือกับบริษัทคู่
ค้า จะท าให้สามารถขยายฐานกลุ่มลูกค้าได้กว้าง
กว่า 

     

4.4 ท่านคิดว่า การที่เถ้าแก่น้อยร่วมมือกับบริษัทคู่
ค้าท่ีดี จะช่วยท าให้มีพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้มี
ประสิทธิภาพมากชึ้น 
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สว่นที ่4   ค าถามเก่ียวกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
ค าชีแ้จง  โปรดใส่เครื่องหมาย (  ) ลงในช่องว่างให้ตรงกับความจริงมากท่ีสุดเพียงข้อเดียว 
 

 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ 

 

ระดบัความคดิเห็น 
5 

มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

1.ตราสนิค้าทีซ่ื้อ 

1.1 ในการเลือกซ้ือสินค้า ท่านมักให้ความส าคัญกับ
ตราสินค้าที่เป็นที่เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป 

     

1.2 ท่านมักให้ความส าคัญกับ ตราสินค้าท่ีมีชื่อเสียง
มากกว่าสินค้าทั่วไป 

     

1.3การใช้ตราสินค้าที่เป็นที่นิยม ท าให้ท่านรู้สึกว่า 
สินค้ามีคุณค่ามากยิ่งชึ้น 

     

1.4 การใช้ตราสินค้าที่เป็นที่นิยมของคนทั่วไป ท าให้
ท่านรู้สึกว่า มีความมั่นใจในตัวสินค้ามากยิ่งชึ้น 

     

2.รา้นคา้ทีซ่ื้อ 
2.1 ในการเลือกซ้ือสินค้าท่านให้ความส าคัญกับ 
เรื่องของท าเลที่ตั้งของร้านค้าที่สะดวกสบาย  

     

2.2 ความหลากหลายในการจัดจ าหน่ายสินค้าของ
ร้านค้า เป็นปัจจัยที่หลักท่ีท าให้ท่านเลือกใช้บริการ
ร้านค้า 

     

2.3 ท่านให้ความส าคัญกับ การที่ร้านค้ามีการจัด
แต่งร้านที่ดี จัดของไว้เป็นระเบียบ หาได้ง่าย  

     

2.4 การบริการที่ดี เป็นสิ่งที่ส าคัญส าหรับท่านที่จะ
เลือกพิจารณาในการเข้าใช้บริการของร้านค้า 

     

2.5 ท่านรู้สึกดีกับ ร้านค้าท่ีให้ความส าคัญกับการ
พัฒนาทักษะพนักงานในการให้บริการที่ดี 

     

3.ปริมานการซือ้สนิคา้      

3.1 การซื้อสินค้าของท่าน ท่านซื้อให้เพียงพอต่อ      
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การบริโภคในแต่ละมื้อของท่านเท่านั้น 

3.2 การซื้อสินค้าของท่าน ท่านนิยมซื้อสินค้าครั้งละ
จ านวนมากๆ เพื่อเก็บเอาไว้ใช้ในอนาคต 

     

3.3 หากมีส่วนลด ในการซื้อสินค้าในปริมานที่
มากชึ้น ท่านยินดีในการซื้อสินค้านั้น 

     

3.4  ท่านมักจะซื้อสินค้าในจ านวนชิ้นที่มากชึ้น   
เมื่อสินค้านั้นมีราคาที่ถูกลง 

     

4.เวลาการซือ้สนิคา้ 

4.1 ท่านมักซื้อขนมขบเคี้ยวในทุกช่วงเวลาที่ท่าน
ต้องการจะรับประทาน 

     

4.2  ท่านนิยมซื้อขนมขบเค้ียวในช่วงที่มีกิจกรรม
ปาร์ตี้ หรือ รับประทานเล่นเวลาว่างๆเท่านั้น 

     

4.3 ท่านเป็นผู้ที่ชื่นชอบในการซื้อสินค้า ในช่วงเวลา
ที่สินค้ามีการลดราคา 

     

4.4 ท่านเป็นผู้ชื่นชอบการซื้อสินค้าในช่วงเวลาทีมี 
ของแถม จากการซื้อสินค้า 

     

5. วธิกีารในการช าระเงนิ 

5.1 ท่านคิดว่าการช าระเงินโดยเงินสด เป็นช่องทาง
ที่สะดวกท่ีสุดส าหรับท่าน 

     

5.2 ท่านมักให้ความส าคัญกับช่องทางในการช าระ
เงินที่รวดเร็ว และสะดวกสบาย 

     

5.3 ช่องทางในการช าระเงินในปัจจุปันมีมากมาย
หลายช่องทาง ท าให้ท่านมีการช าระเงินได้ง่ายชึ้น 

     

5.4 ท่านคิดว่าช่องทางการช าระเงินในปัจจุปันมี
ความปลอดภัยส าหรับเงินของท่าน 

     

 
สว่นที ่ 5 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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