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บทคดัย่อ 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม เพ่ือหาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และ
ดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัมีจาํนวน 200 คน ใชแ้บบแผนการวจิยัเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ 
(Survey Research) โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สาํหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทัว่ไปทาง
ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมทัว่ไปในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม  
ใชส้ถิติเชิงพรรณนาการแจกแจงความถ่ี (Frequencies) และ ร้อยละ (Percentage) และใชส้ถิติการ
วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ในการหาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด
และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของกลุ่มตวัอยา่ง 

ผลการวิจยัพบวา่  
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตรงตามความตอ้งการในการใช้
สินคา้นั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์และคุณสมบติัของสินคา้ท่ีช่วยในการรักษาส่ิงแวดลอ้มนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงปัจจยัทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ 
สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตรงตามความตอ้งการในการใชสิ้นคา้ รองลงมา คือ 
ความหลากหลายและเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ และอนัดบัสุดทา้ย คือ การออกแบบและสีสนัท่ี
สวยงามของสินคา้ 



 ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค
มากท่ีสุด คือ สินคา้มีราคาใกลเ้คียงกบัราคาของสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป แต่มีความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มนั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มทั้งทางดา้นคุณภาพและดา้นภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ ราคาของสินคา้ท่ีมีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป  
แต่มีคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม รองลงมา คือ สามารถซ้ือสินคา้ในราคาท่ีถูก
กวา่ราคาปกติในช่วงของการแนะนาํสินคา้หรือในโอกาสพิเศษต่างๆ และอนัดบัสุดทา้ย คือ  
ความสะดวกในการเลือกวิธีชาํระเงิน  
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ ความสามารถในการเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง 
นั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์และความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้และการกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึงนั้นมีอิทธิพลต่อ
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงปัจจยั
ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง รองลงมา คือ  
ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้และมีการกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึง และอนัดบัสุดทา้ย คือ  
ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และเขา้ถึงช่องทางร้านคา้ต่างๆ 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ การมีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มนั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มทั้งทางดา้นคุณภาพและดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ 
ซ่ึงปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ รองลงมา คือ  
มีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม  และอนัดบัสุดทา้ย คือ มีการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลก 
สิทธิพิเศษในการซ้ือสินคา้ได ้ 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
หลกัการและเหตุผล 

การขยายตวัของประชากรและการพฒันาทางเศรษฐกิจในปัจจุบนั ทาํใหเ้กิดการพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและอาํนวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภค ในขณะ 
เดียวกนัผลิตภณัฑเ์หล่าน้ี ตอ้งใชท้รัพยากรธรรมชาติเป็นฐานในการผลิตและการพฒันา จึงก่อให ้
เกิดความเส่ือมโทรมของทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลกระทบต่อสุขภาพอนามยั 
และคุณภาพชีวิตของประชาชน การจดัการส่ิงแวดลอ้มท่ีมีประสิทธิภาพจะเป็นเคร่ืองมือสาํคญั 
ในการป้องกนัและแกไ้ขปัญหาความเส่ือมโทรมของทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงการ
จดัการส่ิงแวดลอ้มท่ีดีนั้น จาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งผสมผสานวิธีการและทางเลือกหลายรูปแบบ 
ท่ีเหมาะสม โดยมีแนวคิดวา่การพฒันาส่ิงแวดลอ้มจะตอ้งควบคู่ไปกบัการพฒันาทางเศรษฐกิจ 
และสงัคม ซ่ึงจะนาํไปสู่การพฒันาท่ีย ัง่ยนื ปัจจุบนัโลกใหค้วามสนใจกบัการออกแบบเชิงนิเวศ
เศรษฐกิจ (Economic & Ecological Design; Eco Design or Green Design) ซ่ึงเป็นแนวทางหน่ึง
ของการจดัการเชิงรุกในการแกไ้ขปัญหาส่ิงแวดลอ้มต่างๆ รวมถึงภาวะโลกร้อนดว้ย เป็นการ
ออกแบบผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม โดยแนวความคิด Life Cycle Thinking เพื่อ
หลีกเล่ียงผลเสียท่ีจะตามมาภายหลงัตลอดช่วงชีวิตของผลิตภณัฑ ์อีกทั้งไดมี้การออกกฎหมาย
กฎระเบียบ หรือมาตรฐานต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้ม ทาํใหส้ามารถลดผลกระทบต่อ
ส่ิงแวดลอ้มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  

จากขอ้มูลการวิจยัของธนาคารเพ่ือการส่งออกและนาํเขา้แห่งประเทศไทย หรือ EXIM 
BANK ไดมี้การวิจยัแนวโนม้สินคา้ท่ีคาดวา่จะไดรั้บความนิยมและมาแรงในตลาดการคา้โลกหลงั
วิกฤตเศรษฐกิจ โดยพบวา่ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ในการใชจ่้ายสินคา้ฟุ่ มเฟือยลดลง รวมทั้งนิยม 
หาความสุขความบนัเทิงจากท่ีบา้นแทนการไปทาํกิจกรรมต่างๆ นอกบา้นมากข้ึน เพือ่ลดค่าใชจ่้ายท่ี
ไม่จาํเป็น อยา่งไรกต็ามหลงัจากผูบ้ริโภคผา่นประสบการณ์ในการใชจ่้ายทั้งในช่วงเศรษฐกิจเฟ่ืองฟู
และช่วงซบเซาอยา่งหนกัมาแลว้ และหากเศรษฐกิจโลกกลบัมาฟ้ืนตวัข้ึนใหม่ กมี็ความเป็นไปไดว้า่ 
ผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยัอ่ืนๆ มาเป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มกเ็ป็นหน่ึงในสินคา้ท่ีมีการคาดการณ์วา่จะไดรั้บความนิยมและมาแรงในตลาด โดย
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาอยา่งถ่ีถว้นมากข้ึนในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีใส่ใจและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ทั้ง
ในกระบวนการผลิต ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑท่ี์ไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม และสามารถ
ยอ่ยสลายหรือนาํกลบัมาใชใ้หม่ได ้รวมทั้งใหค้วามสาํคญักบัสญัลกัษณ์มาตรฐานดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
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เช่น ISO 14000, Carbon Footprint, Green Label, Eco-labeling and Packaging ของผลิตภณัฑค์วบคู่
ไปดว้ยนัน่เอง (ธนาคารเพ่ือการส่งออกและนาํเขา้แห่งประเทศไทย, 2552) 
 
ทีม่าของปัญหาทีต้่องการจะศึกษา 
 จากกระแสของตลาดโลกและแวดวงการคา้ภาคอุตสาหกรรม รวมถึงแนวโนม้ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคจากนานาประเทศ ท่ีลว้นใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑท่ี์มีกระบวนการผลิตบน
แนวคิดท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลใหผู้ผ้ลิตสินคา้ตอ้งต่ืนตวัในการพฒันาประสิทธิภาพและ
ปรับเปล่ียนวิธีการผลิตใหร้องรับแนวทางการตลาดในอนาคต จึงเป็นท่ีมาของสินคา้เพื่อส่ิงแวดลอ้ม 
หรือ Eco-Products ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์มุ่งเนน้การประหยดัพลงังาน และเป็นผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้ม โดยในระหวา่งการผลิตจะมีการใชพ้ลงังานและนํ้าอยา่งประหยดั รวมถึงลดของเสีย
และมลพิษในช่วงระหวา่งการใชง้าน นอกจากน้ี ผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มยงัถูกออกแบบ
มาเพื่อใหส้ามารถนาํวตัถุดิบและส่วนประกอบของผลิตภณัฑม์าทาํการคืนสภาพได ้(recovered) 
ถึงแมว้า่จะมีการผลิตผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มซ่ึงมียีห่อ้และประเภทของผลิตภณัฑท่ี์
หลากหลาย แต่พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มนั้นยงัไม่เป็นท่ีแพร่หลาย
มากนกัในกลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป สาเหตุหน่ึงเน่ืองจากผูบ้ริโภคมีปัจจยัต่างๆมากมายท่ีมีอิทธิพลใน
การซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Kotler, 1991) โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคน
จะแตกต่างกนั เช่น ความรู้และความเขา้ใจในผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม เป็นตน้ และจาก
แนวโนม้การเจริญเติบโตในธุรกิจท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มซ่ึงมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ทาํให้
ธุรกิจทั้งขนาดใหญ่และขนาดเลก็ไดเ้ลง็เห็นถึงความสาํคญัของส่ิงแวดลอ้มและโอกาสในการขยาย
ธุรกิจ จึงนาํมาสู่การศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม เพื่อท่ีจะนาํผลการวิจยัท่ีไดไ้ปวางแผนการตลาด ปรับปรุงกลยทุธ์การแข่งขนั และส่วน
ประสมการตลาดใหส้ามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสาํหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีสนใจใน
การผลิตผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในอนาคตต่อไป 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม 

2. เพื่อสาํรวจพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
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ขอบเขตของการวจัิย 
ผูว้ิจยัใชแ้บบแผนในการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) และไดก้าํหนด

ขอบเขตของการวิจยัไวด้งัน้ี 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจเพ่ือท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม  
2. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ในการศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มคือช่วงระหวา่งเดือนมกราคม  - พฤษภาคม 2553 
3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี จะทาํการสาํรวจจากประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร

เท่านั้น 
4. ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
4.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคือจาํนวนประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
จาํนวน 6,720,000 คน (สถาบนัวิจยัประชากรและสงัคม มหาวิทยาลยัมหิดล, 2552) 

4.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
การคาํนวณหาขนาดตวัอยา่ง (Sample size) กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี เป็นกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และผูว้ิจยัไดก้าํหนดสดัส่วนของจาํนวนตวัอยา่งทั้งส้ิน 200 คน 
ซ่ึงคาํนวณขนาดของตวัอยา่งจากตารางสาํเร็จรูปของ Yamane (Yamane, 1967) 

ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 
ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)  

ไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด 
ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  

ไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
และ ดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์

จากตวัแปรอิสระและตวัแปรตามดงัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้จึงสามารถกาํหนดกรอบ
แนวความคิดทางทฤษฎีไดด้งัน้ี 
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กรอบแนวความคดิทางทฤษฎ ี
 
ภาพท่ี 1 :  กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 
               ตัวแปรอสิระ          ตัวแปรตาม 

      (Independent Variables)            (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานในการวจัิย 
สมมติฐานข้อที ่1       ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั 
ส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานข้อที ่2       ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั 
ส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานข้อที ่3       ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี 
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานข้อที ่4       ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี 
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานข้อที ่5       ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั 
ส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานข้อที ่6       ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั 
ส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานข้อที ่7       ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี 
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานข้อที ่8       ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี 
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยทางการตลาด 
‐ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
‐ ปัจจยัดา้นราคา 
‐ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
‐ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตร 
กบัส่ิงแวดล้อม 

‐ ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
‐ ดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ทาํใหท้ราบวา่ปัจจยัทางการตลาดในดา้นใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น

มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม เพื่อเป็นประโยชนใ์หก้บัผูส้นใจลงทุนในธุรกิจสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
เพื่อนาํไปวางแผนพฒันาปัจจยัทางการตลาด ใหส้ามารถพฒันาธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผลต่อไป 

2. ทาํใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มอยา่งไร 
เพื่อนาํมาพฒันาและปรับปรุงใหมี้ความเหมาะสมและสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
คาํนิยามศัพท์เฉพาะ 

1. ผลติภณัฑ์ทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม หมายถึง ผลิตภณัฑเ์พื่อการอุปโภคบริโภค โดยท่ี 
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ มีคุณลกัษณะดงัน้ี 

1.1 มีการออกแบบหรือผลิตข้ึนตามความตอ้งการท่ีพอเหมาะ หรือลดปริมาณการใชใ้น 
แต่ละคร้ังใหน้อ้ยลง 

1.2 มีการใชว้สัดุหรือวตัถุดิบในกระบวนการผลิตท่ีมีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนอ้ย 
1.3 ใชเ้ทคโนโลยใีนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพสูงหรือใชพ้ลงังานสะอาด ทาํใหช่้วยลด 

การเกิดของเสียได ้
1.4 สามารถประหยดัพลงังานและทรัพยากรในการผลิต การใชแ้ละการกาํจดัท้ิง 
1.5 ไม่ปล่อยสารเคมีออกสู่สภาพแวดลอ้มระหวา่งการผลิต การใชแ้ละการจดัการท่ีผา่น 

กระบวนการบาํบดั หรือกรองของเสียก่อนปล่อยออกสู่อากาศหรือแหล่งนํ้า 
1.6 สามารถนาํกลบัมาหมุนเวียนใชไ้ดอี้ก หรือยอ่ยสลายทางชีวภาพท่ีไม่เป็นอนัตราย 

ต่อส่ิงแวดลอ้ม 
1.7 มีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ไม่เป็นภาระต่อการกาํจดัท้ิง หรือมีรูปทรงท่ีช่วยลด 

ปริมาณขยะ เช่น สามารถพบัใหมี้ขนาดเลก็หรือบางก่อนนาํไปท้ิง หรือการใชบ้รรจุภณัฑน์อ้ยช้ิน 
ท่ีสุด ลดบรรจุภณัฑท่ี์ฟุ่ มเฟือย 

1.8 สามารถลดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดในช่วงการใชง้านได ้เช่น ใชพ้ลงังานใน 
ปริมาณท่ีเหมาะสม ปล่อยมลพิษนอ้ย และลดช้ินส่วนท่ีไม่จาํเป็น 

2. Carbon Footprint (คาร์บอนฟุตพร้ินท)์ คือ ปริมาณการปล่อยก๊าซเรือนกระจกของ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ ครอบคลุมตั้งแต่การไดม้าซ่ึงวตัถุดิบ การแปรรูปวตัถุดิบ กระบวนการผลิต 
การขนส่งผลิตภณัฑม์าถึงร้านคา้ปลีก การใชแ้ละการกาํจดัขั้นสุดทา้ย สามารถคาํนวณหรือวดัโดย
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ใชห้ลกัการประเมินวฏัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Life Cycle Assessment: LCA) ซ่ึงเป็นไปตามอนุกรม
มาตรฐาน ISO 14040 และเป็นเทคนิคท่ีใชใ้นการคาํนวณ Carbon Footprint โดยประเมินศกัยภาพ
การก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงของสภาพอากาศ อนัเน่ืองมาจากการปล่อยก๊าซเรือนกระจกของ
ผลิตภณัฑ ์แสดงผลในเชิงปริมาณคือเทียบเท่ากบัปริมาณก๊าซคาร์บอนไดออกไซดเ์ป็นกิโลกรัม  
ในการวิเคราะห์ดงักล่าวนบัรวมก๊าซเรือนกระจกอ่ืนๆดว้ย (เช่น ไอนํ้า ไนตรัสออกไซด ์มีเทน  
เป็นตน้) ซ่ึงมีการคาํนวณเพือ่เทียบใหอ้ยูใ่นรูปของก๊าซคาร์บอนไดออกไซด ์(kg Co2-equivalent) 
ทาํใหแ้สดงผลรวมศกัยภาพการก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงสภาพอากาศไดน้ัน่เอง และผลท่ีไดจ้าก
การประเมิน Carbon Footprint จะส่ือสารกบัผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อผา่นฉลากคาร์บอน (Carbon 
Labeling) (รัตติกาล กองบุญ, 2552) 

3. ฉลากสีเขียว (Green Label หรือ Eco-Label) คือ ฉลากท่ีใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและ 
มีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนอ้ยกวา่เม่ือนาํมาเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑท่ี์ทาํหนา้ท่ีอยา่งเดียวกนั 
ขอ้ดีของการมีฉลากเขียวติดอยูบ่นผลิตภณัฑก์คื็อใชเ้ป็นเคร่ืองหมายใหก้บัผูบ้ริโภคไดท้ราบวา่
ผลิตภณัฑน์ั้นเนน้คุณค่าทางส่ิงแวดลอ้ม ผูบ้ริโภคจะไดเ้ลือกซ้ือถูกตอ้งตามวตัถุประสงค ์ในส่วน
ของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่ายจะไดรั้บผลประโยชนใ์นแง่กาํไร เน่ืองจากมีการบริโภคผลิตภณัฑ์
เหล่านั้นมากข้ึน ทาํใหเ้กิดการผลกัดนัใหผู้ผ้ลิตรายอ่ืนๆตอ้งแข่งขนักนัปรับปรุงคุณภาพของสินคา้
หรือบริการของตนในดา้นเทคโนโลย ีโดยคาํนึงถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มเป็นสาํคญั ทั้งน้ีเพื่อให้
เกิดการยอมรับของประชาชนและส่งผลตอบแทนทางเศรษฐกิจแก่ผูผ้ลิตเอง ในระยะยาวฉลากเขียว
จึงเป็นเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงท่ีช่วยรักษาธรรมชาติผา่นทางการผลิตและการบริโภคของประชาชน 
(สนัทนา อมรไชย, 2552) 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น

มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสาร และงานวิจยัท่ี 
เก่ียวขอ้ง ในหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด 
 

ปัจจยัทางการตลาด คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้เพ่ือสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2.1.1 ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหไ้ดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล โดยผลิตภณัฑต์อ้ง 
มีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะทาํใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นสามารถ
ขายได ้ซ่ึงตอ้งอาศยัองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product Component) โดยคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยส่ิงต่อไปน้ี 

2.1.1.1 ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑท่ี์
ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง 

2.1.1.2 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Formal Product หรือ Tangible Product) หมายถึง ลกัษณะ
ทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสมัผสัหรือรับรู้ได ้ประกอบดว้ยบรรจุภณัฑ ์รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
ตราสินคา้ คุณภาพ รูปแบบผลิตภณัฑ ์

2.1.1.3 สญัลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์(Product Symbolism) หมายถึง ส่ิงท่ีใชเ้พื่อกาํหนด
ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์หรือช่ือของผลิตภณัฑส์าํหรับผูบ้ริโภค และเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคยในการ
ซ้ือและการใช ้สญัลกัษณ์ของผลิตภณัฑอ์าจเกิดข้ึนจากการนาํช่ือตราสินคา้ (Brand name) และ/หรือ 
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สญัลกัษณ์สินคา้ (Brand Mix) สญัลกัษณ์ของผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นการโฆษณา เราเรียกวา่โลโก ้(Logo) 
ซ่ึงหมายถึง ส่วนหน่ึงของตราท่ีอาจเป็นช่ือตราหรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ 

2.1.1.4 ตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ คาํสญัลกัษณ์ การออกแบบ หรือส่วนประสมของ
ส่ิงดงักล่าว เพือ่ระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายนั้นมีความแตกต่างไปจากคู่แข่งขนั ตราสินคา้ทาํ
หนา้ท่ีติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัคุณสมบติั จุดเด่น และลกัษณะของผลิตภณัฑด์ว้ยตราสินคา้โดยจะบอก
แนวคิดเก่ียวกบัคุณสมบติัและช่วยกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นความคิดของลูกคา้ กลยทุธ์ 
ตราสินคา้ท่ีใชม้ากมีดงัน้ี 

- ช่ือตราเฉพาะ (Individual Brand name) เป็นการตั้งช่ือตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนัสาํหรับ
ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด และโดยภาพลกัษณ์ท่ีเด่นชดัสาํหรับแต่ละผลิตภณัฑ ์ซ่ึงไม่ไดรั้บผลจาก
อิทธิพลของผลิตภณัฑต์วัอ่ืน 

- กลยทุธ์หลายตรา (Multi-brand Strategies หรือ Fighting Brand) เป็นกลยทุธ์ท่ีมีการ
พฒันา 2 ตราสินคา้ข้ึนไปสาํหรับผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนั การท่ีสินคา้หน่ึงชนิดแต่ใชห้ลายช่ือ โดย
แต่ละช่ือจะมีคุณสมบติัท่ีแตกต่างกนั และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั
ไดดี้ยิง่ข้ึน 

- กลยทุธ์ขยายตรา (Brand Extension Strategies) เป็นการใชช่ื้อตราสินคา้ท่ีประสบ
ความสาํเร็จแลว้ เพื่อนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่หรือปรับปรุงใหม่ กลยทุธ์น้ีธุรกิจจะเลือกตราสินคา้ 
ท่ีมีช่ือเสียงดีอยูแ่ลว้ โดยเพิ่มช่ือเฉพาะสาํหรับแต่ละผลิตภณัฑ ์

2.1.1.5 บรรจุภณัฑ ์(Packaging) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและการผลิต 
ส่ิงบรรจุหรือส่ิงห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์เช่น พลาสติก กล่องกระดาษ เป็นตน้ 

2.1.1.6 ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิม่เติม หรือบริการ 
ท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การใหสิ้นเช่ือ การใหบ้ริการก่อน
และหลงัการขาย การรับประกนั เป็นตน้ 

2.1.1.7 ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Potential Product) หมายถึง แนวโนม้ของผลิตภณัฑ์
ในการพฒันาเพ่ือตอบสนองความตอ้งการในอนาคตของผูบ้ริโภค หรือศกัยภาพอ่ืนๆ ซ่ึงเป็น
ลกัษณะของการริเร่ิมและปรับปรุง เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

2.1.1.8 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบติัและเง่ือนไข
ท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัวา่จะไดรั้บจากการใชง้านมาเป็นขอ้ตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา้ โดยการนาํเสนอ
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั ไดค้าํนึงถึงความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั 
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ผลิตภณัฑซ่ึ์งแบ่งตามลกัษณะทางกายภาพ (Physical Product) หมายถึง ส่วนผสมของ
ผลิตภณัฑ ์ขนาด นํ้าหนกั รูปร่าง สี กล่ิน คุณภาพ โดยลกัษณะทางกายภาพจะประกอบดว้ย
คุณสมบติัดงัน้ี คือ 

- คุณภาพ (Quality) ผลิตภณัฑจ์ะมีคุณภาพในระดบัใดนั้นข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของตลาด 
และราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถซ้ือได ้การผลิตใหผ้ลิตภณัฑมี์คุณภาพดีท่ีสุดสามารถทาํไดแ้ต่อาจขาย
ไม่ได ้เพราะมีราคาสูงเกินกวา่ท่ีผูบ้ริโภคจะรับได ้

- การออกแบบและสี (Design and Color) ข้ึนอยูก่บัปัจจยัสองประการ คือ คุณค่าใน
ประโยชน์ท่ีใช ้(Benefitial Value) เช่น ความปลอดภยัจากการใชง้าน ความคงทนถาวร 
ประสิทธิภาพในการใชง้าน และคุณค่าทางใจ (Aesthetic Value) เช่น รูปแบบมีความทนัสมยั มีกล่ิน
หอม รสนิยมสูง หรูหรา สร้างความภูมิใจ การออกแบบผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภทจึงข้ึนอยูก่บัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

- ขนาด (Size) ข้ึนอยูก่บัรูปแบบ ความสะดวกในการใช ้วตัถุประสงคก์ารใช ้และความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

- วสัดุท่ีใช ้(Material) การเลือกประเภทของวสัดุข้ึนอยูก่บัตวัผลิตภณัฑ ์คุณค่า หนา้ท่ีของ
ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑบ์างประเภทใชก้บัพลาสติกไม่ได ้บางประเภทใชก้บัยางไม่ได ้เป็นตน้ 

- เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์(Feature) ตวัผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีเอกลกัษณ์ท่ีเด่นชดัเพื่อสามารถ
สร้างภาพลกัษณ์และทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถจดจาํผลิตภณัฑไ์ดง่้าย 

- ช่ือตราสินคา้ (Brand name) แสดงถึงเอกลกัษณ์ ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง ความเช่ือมัน่ใน
ผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ควรออกแบบใหส้ามารถจดจาํไดง่้ายและเหมาะสมกบัประเภทของผลิตภณัฑ ์

- การบรรจุภณัฑ ์แสดงถึงเอกลกัษณ์ ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง ความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์
นอกจากส่ิงท่ีกล่าวมาแลว้ยงัตอ้งคาํนึงถึงหนา้ท่ีของผลิตภณัฑใ์นเร่ืองผลประโยชน์หลกัท่ี

ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ซ่ึงเป็นส่ิงแรกท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจากผลิตภณัฑก่์อนการตดัสินใจซ้ือ 
ความสาํคญัของผลิตภณัฑ ์นบัวา่เป็นส่วนหน่ึงในของปัจจยัทางการตลาดซ่ึงเป็นเคร่ืองมือ

ในการตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงผลิตภณัฑเ์ป็นทั้งสินคา้และบริการ โดย
ผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

1. สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภคทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความ 
พึงพอใจ 

2. แสดงถึงคุณค่า คุณภาพ ความทนัสมยั และส่วนประกอบของผลิตภณัฑท่ี์มีความครบถว้น 
สมบูรณ์ 

3. เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการและเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคตามความคาดหวงั 
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4. แสดงถึงรสนิยม ฐานะ ประเภท และคุณลกัษณะของผูใ้ช ้
5. เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีนกัโฆษณาตอ้งใหค้วามสาํคญั โดยตอ้งมีการศึกษาก่อนตดัสินใจเลือกใชส่ื้อ 

ในการโฆษณา 
2.1.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีแสดงออกมาในรูปของตวั

เงิน หรือการแลกเปล่ียนอ่ืนๆ โดยคาํวา่มูลค่านั้นนกัการตลาดใหค้วามหมายวา่เป็นความสามารถ
ของผลิตภณัฑห์น่ึงในการแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑอ่ื์น โดยไดมี้การกาํหนดราคาซ่ึงเป็นเคร่ืองมือ
หน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ราคาของสินคา้ชนิดหน่ึงเม่ือคูณกบัราคาขาย
ของสินคา้ชนิดนั้นจะทาํใหเ้กิดรายไดจ้ากการขาย ราคาจึงเป็นตวัท่ีทาํใหเ้กิดรายไดจ้ากการขายและ
นาํไปสู่การสร้างผลกาํไรในท่ีสุด 

ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายสาํหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปของเงินตรา หรือ
อาจหมายถึง จาํนวนเงินและ/หรือ ส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็นตอ้งใชเ้พือ่ใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ นกัการ
ตลาดตอ้งตดัสินใจในราคาของสินคา้หรือบริการ และการปรับปรุงราคาเหล่าน้ี ลกัษณะความ
แตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความสามารถในการตอบสนองต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทาํให้
เกิดมูลค่า (Value) ในตวัสินคา้ มูลค่าท่ีส่งมอบใหลู้กคา้ตอ้งมากกวา่ตน้ทุน (Cost) หรือราคา (Price) 
ของสินคา้นั้น  

การกาํหนดนโยบายและกลยทุธ์ดา้นราคา 
2.1.2.1 การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing) 
- การตั้งราคาสินคา้แบบ F.O.B.: เป็นการตั้งราคาท่ีไม่รวมค่าขนส่ง โดยค่าขนส่งเป็นภาระ

ท่ีผูซ้ื้อตอ้งเสียเอง ผูข้ายจะจ่ายใหเ้ฉพาะค่าขนยา้ยสินคา้เท่านั้น 
- การตั้งราคาส่งมอบราคาเดียว (การตั้งราคาแบบแสตมป์ไปรษณีย)์: เป็นการตั้งราคาสินคา้

ท่ีเท่ากนัสาํหรับผูซ้ื้อทุกรายไม่วา่จะอยูใ่กลห้รือไกล โดยจะมีการรวมค่าขนส่งไวใ้นราคาสินคา้แลว้ 
- การตั้งราคาตามเขต: เป็นการตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนัตามเขตทางภูมิศาสตร์ท่ีกาํหนด โดย

จะคิดราคาสาํหรับผูซ้ื้อท่ีอยูใ่นเขตเดียวกนัในราคาท่ีเท่ากนั 
- การตั้งราคาแบบผูข้ายรับภาระค่าขนส่ง: เป็นการตั้งราคาท่ีผูข้ายรับภาระค่าขนส่งจริง

ทั้งหมดหรือเพียงบางส่วน 
- การตั้งราคาจากจุดฐานท่ีกาํหนด: เป็นการกาํหนดจุดฐานหรือจุดเร่ิมตน้สาํหรับการคิดค่า

ขนส่งใหก้บัผูซ้ื้อในจาํนวนท่ีเท่ากนัไม่วา่ผูซ้ื้อจะอยูท่ี่ใดกต็าม 
2.1.2.2 นโยบายการใหส่้วนลดและส่วนยอมให ้
ส่วนลด (Discounts) คือ ส่วนท่ีลดใหจ้ากราคาท่ีกาํหนดไวใ้นรายการเพื่อใหผู้ซ้ื้อกระทาํ

หนา้ท่ีทางการตลาดบางอยา่งท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูข้าย 
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ส่วนยอมให ้(Allowances) คือ ส่วนลดท่ีผูข้ายลดใหก้บัผูซ้ื้อ เพื่อใหผู้ซ้ื้อทาํการส่งเสริม
การตลาดใหก้บัผูข้าย 
 โดยนโยบายการใหส่้วนลดและส่วนยอมให ้มีดงัน้ี 

 - ส่วนลดปริมาณ: เป็นจาํนวนเงินท่ีผูข้ายยอมใหผู้ซ้ื้อหกัออกจากราคาท่ีกาํหนดไว ้โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือในปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน 

- ส่วนลดการคา้หรือส่วนลดตามหนา้ท่ี: เป็นส่วนลดท่ีผูผ้ลิตจ่ายใหก้บัคนกลางในช่องทาง
การจดัจาํหน่าย เพื่อใหผู้ซ้ื้อทาํหนา้ท่ีทางการตลาดบางอยา่งแทนผูผ้ลิต 

- ส่วนลดเงินสด: เป็นส่วนลดจากราคาขายท่ีผูซ้ื้อไดรั้บจากการชาํระค่าสินคา้ภายใน
ระยะเวลาท่ีกาํหนด เช่น 2/10, n/30 หมายความวา่ ถา้ชาํระค่าสินคา้ภายใน 10 วนันบัจากวนัท่ี
ปรากฏในใบแจง้หน้ี จะไดรั้บส่วนลด 2% และตอ้งไม่เกิน 30 วนั 

- ส่วนลดตามฤดูกาล: เป็นส่วนลดท่ีใหก้บัผูซ้ื้อท่ีมีการสั่งซ้ือสินคา้ในช่วงนอกฤดูกาลขาย
หรือช่วงท่ีขายไม่ดี เช่น การลดราคาค่าหอ้งพกัของโรงแรมในช่วงนอกฤดูกาลท่องเท่ียว เป็นตน้ 

- ส่วนยอมใหจ้ากการนาํสินคา้เก่ามาแลก: คือ การท่ีผูข้ายขายสินคา้ใหม่โดยยอมใหผู้ซ้ื้อ 
นาํสินคา้เก่าท่ียงัมีมูลค่ามาแลกซ้ือ 

- ส่วนยอมใหส้าํหรับการส่งเสริมการตลาด: เป็นจาํนวนเงินท่ีผูผ้ลิตยอมใหห้กัออกจาก
ราคาขาย เพื่อเป็นการช่วยเหลือค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาดบางอยา่ง เช่น การโฆษณา การจดั
แสดงสินคา้ เป็นตน้ 

- ส่วนยอมใหจ้ากการผลกัดนัสินคา้: เป็นผลตอบแทนท่ีผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งใหก้บัผูค้า้ปลีก
สาํหรับมอบใหก้บัพนกังานขาย เพื่อเนน้การขายสินคา้รายการใดรายการหน่ึงโดยเฉพาะ มกัใชก้บั
สินคา้ท่ีมีการเคล่ือนไหวชา้ หรือมีกาํไรส่วนเกินสูง 

2.1.2.3 กลยทุธ์การตั้งราคาเพ่ือการส่งเสริมการตลาด (Promotional Pricing) 
 - การตั้งราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing): เป็นการตั้งราคาสินคา้ท่ีราคาเท่าทุนหรือตํ่ากวา่

ทุน เพื่อดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้ร้าน โดยหวงัใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ตวัอ่ืนๆท่ีไม่ไดล้ดราคาไปดว้ย 
- การตั้งราคาเหยือ่ล่อ (Bait Pricing): เป็นวิธีการดึงลูกคา้เขา้ร้านโดยการโฆษณาวา่มีสินคา้

ลดราคาตํ่ากวา่ทุน แต่ผูข้ายมีเจตนาไม่ตอ้งการท่ีจะขายสินคา้ท่ีเป็นเหยือ่ล่อท่ีไดโ้ฆษณาเอาไว ้โดย
การทาํใหลู้กคา้เกิดความยากลาํบากในการหาซ้ือ ผูข้ายกจ็ะทาํการโนม้นา้วใหซ้ื้อสินคา้ตวัอ่ืนท่ี
ไม่ไดล้ดราคาแทน 

- การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ: เป็นการตั้งราคาสินคา้ใหต้ ํ่ากวา่ราคาปกติ เน่ืองในเทศกาล
พิเศษต่างๆ เช่น ครบรอบกิจการ ปีใหม่ เปิดเทอม เปิดสาขาใหม่ เป็นตน้ 



12 
 

- การขายเช่ือแบบคิดดอกเบ้ียตํ่า: เป็นการกระตุน้ยอดขายโดยการใหสิ้นเช่ือแบบคิด
ดอกเบ้ียตํ่าสาํหรับสินคา้ราคาปกติ 

- สญัญาการรับประกนัและการใหบ้ริการ: เป็นการรับประกนัหรือการใหบ้ริการฟรีแทน
การลดราคาสินคา้ 

- การลดราคาเพ่ือส่งเสริมการขาย: เป็นการลดราคาลงมาจากราคาปกติเลก็นอ้ย เพื่อกระตุน้
ใหเ้กิดการซ้ือมากข้ึน ทาํใหต้ดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

- การคืนเงิน: เป็นตั้งราคาเพ่ือส่งเสริมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิไดรั้บค่าสินคา้คืนหาก 
ไม่พอใจในสินคา้หรือบริการจากการซ้ือสินคา้ภายในระยะเวลาท่ีกาํหนด 

2.1.2.4 การตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนั (Discrimination Pricing) 
- การตั้งราคาตามกลุ่มลูกคา้: มีการพิจารณาจากรายไดข้องลูกคา้ ลกัษณะทางเศรษฐกิจ 

สงัคม อาย ุเพศ ทาํเลท่ีตั้ง หรือสถานท่ีเลือกซ้ือของผูซ้ื้อ เช่น หอ้งพกัท่ีติดทะเลจะมีราคาแพงกวา่
หอ้งพกัท่ีไม่ติดทะเล หรือบตัรชมคอนเสิร์ตดา้นหนา้จะมีราคาแพงกวา่ดา้นหลงั เป็นตน้ 

- การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภณัฑ:์ จะพิจารณาจากคุณภาพ ตราสินคา้ ขนาดผลิตภณัฑ ์
หรือการใหบ้ริการ 

- การตั้งราคาตามภาพลกัษณ์: เป็นการตั้งราคาตามภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีแตกต่างกนัใน
สายตาของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑใ์ดมีภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาของผูบ้ริโภคกส็ามารถตั้งราคาสูงได ้

- การตั้งราคาตามเวลา: ในช่วงเวลาท่ีลูกคา้มีความตอ้งการมากราคากจ็ะสูงกวา่ปกติ 
ตวัอยา่งเช่น ค่าโทรศพัทใ์นช่วงกลางคืนจะมีราคาถูกกวา่ตอนกลางวนั เป็นตน้ 

- การตั้งราคาตามคู่แข่ง: ตลาดของสินคา้ท่ีมีคู่แข่งเป็นจาํนวนมาก การตั้งราคากจ็ะตํ่ากวา่
ตลาดท่ีมีคู่แข่งจาํนวนนอ้ย 

2.1.2.5 กลยทุธ์การตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา (Psychological Pricing) 
- การตั้งราคาตามความเคยชิน: เป็นการตั้งราคาไวใ้นระดบัราคาท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคย เช่น 

หนงัสือพิมพฉ์บบัละ 8 บาท นํ้าอดัลมกระป๋องละ 13 บาท เป็นตน้ 
- การตั้งราคาเลขค่ีและเลขคู่: การตั้งราคาเลขค่ีจะนิยมใชก้บัสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการให้

ผูบ้ริโภครู้สึกวา่มีราคาถูก เช่น 99 บาท 199 บาท เป็นตน้ ซ่ึงจะช่วยกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือท่ีมากกวา่ 
ส่วนการตั้งราคาเลขคู่ หรือจาํนวนเตม็ มกัใชก้บัสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง คุณภาพดีหรือสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
รู้จกันอ้ย 

- การตั้งราคาสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง: สาํหรับสินคา้หรือบริการท่ีมีช่ือเสียง นิยมใชก้ารตั้งราคา
สินคา้ท่ีค่อนขา้งสูง (Skimming Pricing) เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ 
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2.1.2.6 การตั้งราคาสาํหรับสินคา้ใหม่ (New Product Pricing) 
- การตั้งราคาระดบัสูง (Skimming Pricing): ใชใ้นกรณีท่ีสินคา้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 

เป็นสินคา้เจาะจงซ้ือ ไดรั้บการคุม้ครองดา้นลิขสิทธ์ิ เลียนแบบไดย้าก 
- การตั้งราคาตํ่าหรือการตั้งราคาเพ่ือเจาะตลาด (Penetration Pricing): ใชใ้นกรณีท่ีสามารถ

ใชสิ้นคา้อ่ืนทดแทนได ้โดยไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่ง เป็นสินคา้สะดวกซ้ือ 
2.1.2.7 นโยบายระดบัราคา (The Level of Price Policy) 
 - การตั้งราคา ณ ระดบัราคาตลาด: เป็นการตั้งราคาใหเ้ท่ากบัคู่แข่งขนั ใชใ้นกรณีท่ีสินคา้ไม่

มีความแตกต่าง เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคย ณ ระดบัราคานั้น เป็นตลาดท่ีมีผูข้ายนอ้ยราย 
- การตั้งราคา ณ ระดบัราคาตํ่ากวา่ราคาตลาด: เป็นการตั้งราคาท่ีตํ่ากวา่คู่แข่งขนัในตลาด 

เพื่อขยายตลาด ป้องกนัไม่ใหคู้่แข่งเขา้มา สินคา้มีคุณภาพตํ่า 
- การตั้งราคา ณ ระดบัราคาสูงกวา่ราคาตลาด: เป็นการตั้งราคาท่ีสูงกวา่คู่แข่งขนัในตลาด 

ในกรณีท่ีสินคา้มีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ และสินคา้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง 
2.1.2.8 นโยบายราคาเดียวกบันโยบายหลายราคา (One Price and Variable Price) 
- นโยบายราคาเดียว: เป็นการท่ีผูผ้ลิตคิดราคาสินคา้ชนิดหน่ึงสาํหรับผูซ้ื้อทุกรายในราคา

เดียวกนัภายใตส้ถานการณ์ท่ีเหมือนกนั 
- นโยบายหลายราคา: เป็นการตั้งราคาสินคา้ท่ีไม่ไดก้าํหนดไวแ้น่นอนตายตวั ราคาสินคา้ 

ท่ีคิดกบัผูซ้ื้อแต่ละรายจะไม่เท่ากนั ข้ึนอยูก่บัการต่อรองของผูซ้ื้อแต่ละราย 
ในการตั้งราคานั้น นอกจากวธีิการตั้งราคาแลว้ รูปแบบการตั้งราคายงัมีส่วนสาํคญัสาํหรับ

กลยทุธ์การทาํตลาดของผลิตภณัฑโ์ดยรวมไดอี้กดว้ย  อีกทั้งกลยทุธ์การตั้งราคายงัเป็นกลยทุธ์ท่ีมี
ความซบัซอ้นมากท่ีสุด ดงันั้นจึงไม่ใหค้วามสาํคญัในเชิงลึกกบัแผนกลยทุธ์ดา้นราคาแต่มกัจะมีการ
กาํหนดราคาท่ีตอ้งการขายเท่านั้น  

จากการศึกษาพบวา่ กลยทุธ์ราคานั้นมีความสมัพนัธ์โดยตรงกบักลยทุธ์การเขา้ตลาดในช่วง
เร่ิมตน้ของผลิตภณัฑซ่ึ์งสามารถกาํหนดกลยทุธ์ได ้4 แบบ ดงัน้ีคือ  

- การรุกคืบตลาดแบบชา้ (Slow Skimming) กิจการจะนาํสินคา้เขา้สู่ตลาดในราคาสูงเพื่อทาํ
กาํไรและปล่อยการทาํตลาดคลา้ยนํ้าซึมอยา่งชา้ๆ ไม่ทาํการส่งเสริมการขาย กลยทุธ์น้ีเหมาะสมกบั
กลุ่มตลาดท่ีมีขนาดเลก็ รวมทั้งผูบ้ริโภครู้จกัมีความเขา้ใจในสินคา้  

- การรุกคืบตลาดแบบเร็ว (Rapid Skimming) กิจการแนะนาํสินคา้เขา้สู่ตลาดในราคาสูงเพื่อ
ทาํกาํไรพร้อมๆกบัการส่งเสริมการขาย โดยมากใชก้บัสินคา้ใหม่ท่ีมีจุดขายชดัเจน วตัถุประสงคเ์พื่อ
ทาํกาํไรใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้ซ่ึงกลุ่มลูกคา้จะเป็นกลุ่มท่ีอยากไดแ้ละยนิดีท่ีจะจ่ายราคาสูง  
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- การเจาะตลาดแบบชา้ (Slow Penetration) ใชก้ลยทุธ์กาํหนดราคาตํ่า และไม่มีการส่งเสริม
การขาย มกัใชก้บัตลาดท่ีมีการแข่งขนั มีความอ่อนไหวต่อราคามาก สินคา้เป็นท่ีรู้จกั และมีขนาด
ตลาดท่ีใหญ่  

- การเจาะตลาดแบบเร็ว (Rapid Penetration) ใชก้ลยทุธ์การกาํหนดราคาสินคา้ตํ่าควบคู่กบั
การส่งเสริมการขายอยา่งรุนแรงและต่อเน่ือง โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัในการเพ่ิมยอดขายเพื่อเพ่ิม
กาํลงัการผลิต ซ่ึงจะส่งผลใหต้น้ทุนการผลิตลดลง กลยทุธ์น้ีมกัใชก้บัสินคา้ท่ีตลาดมีขนาดใหญ่ 
สินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั มีราคาตํ่าเพื่อใหเ้กิดการทดลองใชแ้ละเปล่ียนแปลงพฤติกรรม   

นอกจากน้ีการกาํหนดราคาใหแ้ตกต่างกนัตามกาลเทศะ เพื่อใหเ้กิดอตัรากาํไรสูงสุดกบั
องคก์ร ในการกาํหนดราคาท่ีแตกต่าง (Discreminatory Pricing) สามารถทาํไดด้งัน้ี  

- กาํหนดราคาตามกลุ่มลูกคา้ (Customer-segment Pricing) กาํหนดราคาสินคา้แยกตาม
ลูกคา้แต่ละกลุ่ม เช่น ลูกคา้ขาจร/ ขาประจาํ สินคา้ราคาพิเศษสาํหรับเดก็และผูสู้งอาย ุ  

- กาํหนดราคาตามรูปแบบของผลิตภณัฑ ์(Product Form Pricing) เป็นการกาํหนดราคาตาม
รูปแบบท่ีแตกต่างกนัถึงแมว้า่จะมีคุณประโยชน์ท่ีเหมือนกนั เช่น นํ้าแร่บรรจุขวดสาํหรับด่ืมขวดละ 
25 บาท เม่ือนาํมาบรรจุขวดสเปรยส์าํหรับฉีดใบหนา้ในหมวดเคร่ืองสาํอางสามารถขายไดใ้นราคา
ถึงขวดละ 135 บาท  

- กาํหนดราคาตามภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์(Image Pricing) การตั้งราคาแบบน้ีจะพบเห็น
ไดบ่้อยคร้ังในธุรกิจเคร่ืองสาํอาง โดยเฉพาะนํ้าหอมซ่ึงผลิตจากโรงงานเดียวกนัแต่มีตรายีห่อ้ท่ี
แตกต่างกนั ทาํใหส้ามารถขายไดใ้นราคาท่ีแตกต่างกนั  

- กาํหนดราคาตามสถานท่ี (Location Pricing) เป็นรูปแบบการกาํหนดราคาแตกต่าง
ถึงแมว้า่ตน้ทุนของสินคา้จะไม่มีความแตกต่างแต่อยา่งใด เช่น ราคาของแชมพท่ีูบ๊ิกซีถูกกวา่ทอ็ปส์
ซุปเปอร์มาร์เกต็ ถึงแมว้า่จะอยูใ่นเครือเซ็นทรัลเหมือนกนั เป็นตน้ 

- กาํหนดราคาตามเวลา (Time Pricing) เป็นการกาํหนดราคาท่ีแตกต่างตามเวลาท่ีเหมาะสม 
โดยมากจะเป็นการลดราคาในช่วงท่ีมีผูใ้ชบ้ริการนอ้ย หรือ ข้ึนราคาในช่วงเวลาท่ีมีความตอ้งการสูง 
เช่น ราคาดอกกหุลาบในวนัวาเลนไทน์จะแพงกวา่ปกติโดยเฉล่ียถึง 20 เท่า  

2.1.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการในการจดัการเก่ียวกบัการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย 
กคื็อ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ 
และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั ช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution of Channel) หมายถึง เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ/
หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย หรือหมายถึง 
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กลุ่มของสถาบนัซ่ึงเก่ียวกบัขั้นตอนท่ีทาํใหผ้ลิตภณัฑห์รือบริการเป็นท่ีหาง่ายสาํหรับการใชห้รือ
บริโภค (Kotler, 1991) ในช่องทางการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูจ้ดัจาํหน่าย ตวัแทน
จาํหน่าย ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกคา้ทางอุตสาหกรรม 
(Industrial Customer) 

- การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภค การกระจายสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ี
สาํคญั ไดแ้ก่ การขนส่ง (Transportation) การเกบ็รักษาสินคา้ (Storage) การคลงัสินคา้ 
(Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

การกาํหนดทางเลือกของช่องทาง (Identifying The Major Channel Alternatives) เป็น
ขั้นตอนในการวิเคราะห์สถานการณ์ขณะนั้นวา่มีคนกลางประเภทใดบา้ง มีจาํนวนมากนอ้ยเพียงใด 
กิจการสามารถเลือกใชบ้ริการไดม้ากนอ้ยแค่ไหน และมีเง่ือนไขในการมอบความรับผดิชอบในการ
ปฏิบติัหนา้ท่ีต่าง ๆ อยา่งไรบา้ง ซ่ึงการกาํหนดทางเลือกของช่องทางการตลาด จะตอ้งพิจารณาถึง
องคป์ระกอบ ดงัน้ี  

2.1.3.1 ประเภทของคนกลางทางการตลาด (Type of Intermediaries) 
วิธีการทาํใหสิ้นคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภคมีไดห้ลายวิธี โดยผา่นคนกลางทางการตลาดต่าง ๆ กนั 

เช่น ใชพ้นกังานขายของบริษทั (Company Sale Force) โดยอาจจะกาํหนดใหพ้นกังานขายออก
คน้หาลูกคา้ในพ้ืนท่ีต่าง ๆ การเปิดสาขาหรือสาํนกังานขายของผูผ้ลิต (Manufacturers Sale 
Branches And Offices) การใชต้วัแทนขาย (Selling Agent) การใชต้วัแทนผูผ้ลิต (Manufacturers 
Agent) หรือการขายสินคา้ผา่นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่หรือขนาดเลก็ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านขาย
ของชาํ เป็นตน้ กิจการจะตอ้งวิเคราะห์วา่ ในขณะนั้นมีคนกลางทางการตลาดประเภทใดอยูแ่ลว้บา้ง 
มีคุณสมบติัสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละขอ้จาํกดัมากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงบางคร้ังอาจพบวา่ใน
ช่องทางท่ีกิจการจะเขา้ไป มีคนกลางทางการตลาดท่ีเหมาะสมอยูแ่ลว้ แต่มีขอ้จาํกดับางประการท่ี
ทาํใหกิ้จการเขา้ไปใชไ้ม่ได ้เช่น คนกลางการตลาดเหล่านั้นมีเง่ือนไขท่ีกิจการรับไม่ได ้ตน้ทุนใน
การใชค้นกลางทางการตลาดเหล่านั้นสูงเกินไป เป็นตน้ ในกรณีเช่นน้ีกิจการจะตอ้งพฒันาคนกลาง
ทางการตลาดข้ึนมาใหม่ 

2.1.3.2 จาํนวนของคนกลางทางการตลาด (Number of Intermediaries)  
ไม่วา่กิจการจะมีคนกลางทางการตลาดอยูแ่ลว้ หรือตอ้งพฒันาข้ึนมาใหม่กต็าม ส่ิงท่ีสาํคญั

อีกประการหน่ึงคือ การกาํหนดจาํนวนของคนกลางทางการตลาดในแต่ละระดบัของช่องทาง 
การตลาด กลยทุธ์ในการกาํหนดจาํนวนของคนกลางในแต่ละระดบัของช่องทาง มี 3 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ 
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- การจดัจาํหน่ายแบบทัว่ถึง (Intensive Distribution) เป็นการกระจายสินคา้ โดยใชพ้อ่คา้
ส่งและพอ่คา้ปลีกใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้ซ่ึงถือเป็นวิธีการท่ีนิยมใชก้นัมากในการจดัจาํหน่าย
สินคา้ประเภทสินคา้สะดวกซ้ือ (Convenience Goods) เช่น สบู่ ยาสีฟัน แปรงสีฟัน เป็นตน้ และ
กิจการมีวตัถุประสงคท่ี์จะกระจายสินคา้ใหค้รอบคลุมตลาดอยา่งทัว่ถึง ใหส้มาชิกในช่องทาง
การตลาดยอมรับ และใหมี้ยอดขายสูงมีตลาดเป้าหมายอยูท่ี่ตลาดมวลชน (Mass Market)  

- การจดัจาํหน่ายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) เป็นการกระจายสินคา้โดยใช้
พอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีกจาํนวนพอประมาณ โดยมีจาํนวนอยูร่ะหวา่งการจดัจาํหน่ายแบบผกูขาดกบั
การจดัจาํหน่ายแบบทัว่ถึง กิจการจะเลือกร้านคา้ท่ีเหมาะสมกบัสินคา้และลูกคา้ มีการเลือกร้านคา้
จาํหน่ายบางจุดบางพ้ืนท่ีเท่านั้นไม่ไดล้งทุกพ้ืนท่ี ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ประเภทสินคา้เลือกซ้ือ 
(Shopping Goods) เช่น ชุดเคร่ืองเสียง เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองประดบั เป็นตน้  

- การจดัจาํหน่ายแบบผกูขาด (Exclusive Distribution) เป็นการกระจายสินคา้โดยใชพ้อ่คา้
ส่งและพอ่คา้ปลีกเพียงหน่ึงรายต่อหน่ึงอาณาเขต โดยเม่ือจะใหเ้อกสิทธ์ิแก่พอ่คา้คนกลางรายใด 
กิจการมกัจะกาํหนดเง่ือนไขวา่พอ่คา้คนกลางรายนั้น จะไปรับจาํหน่ายสินคา้ประเภทเดียวกนัของ
ผูผ้ลิตรายอ่ืนอีกไม่ได ้ซ่ึงเรียกวา่เป็นการทาํ Exclusive Dealing สินคา้ท่ีนิยมใชก้ารจดัจาํหน่ายตาม
วิธีการน้ีส่วนใหญ่เป็นสินคา้เจาะจงซ้ือ (Specialty Goods) เช่น รถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ ซ่ึง
กิจการจะไดรั้บกาํไรต่อหน่วยในอตัราท่ีสูง 

2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีจะติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัลูกคา้ท่ี
คาดหวงั เพื่อแจง้ข่าวสารและเพื่อจูงใจเก่ียวผลิตภณัฑข์ององคก์ร ซ่ึงอาศยัการติดต่อส่ือสารขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อเพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotional Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสาร
ทางการตลาดเพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือของตลาด  
ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 4 ประการคือ  

- การโฆษณา 
- การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
- การส่งเสริมการขาย 
- การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ 
การโฆษณา (Advertising)   คือ รูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา้หรือบริการ โดย 

ไม่ใชพ้นกังานขาย และตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ การโฆษณาจึงมีลกัษณะเฉพาะ คือ 
เป็นการเสนอขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยการใชส่ื้อ และตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือโดยผูอุ้ปถมัภ์
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รายการ การโฆษณา ไดแ้ก่ ขอ้มูลทางดา้นโทรทศัน์ อินเทอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์วิทย ุการทาํป้าย
โฆษณา กระดาษ ใบปลิว จดหมาย 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) คือ การติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีคาดหวงั การขายโดยใชพ้นกังานขาย ถือเป็นการติดต่อส่ือสาร
แบบสองทาง (Two Way Communication)  

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมระยะสั้นท่ีใชส่้งเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขายและการประชาสมัพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดั
จาํหน่ายแต่ละระดบั หรืออาจหมายถึง กิจกรรมระยะสั้นซ่ึงช่วยและเสริมการขายโดยใชพ้นกังาน
และการโฆษณา การส่งเสริมการขายอาจใชร่้วมกบัการโฆษณา หรือการขายโดยพนกังานขาย  
การส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา แจกของทดลอง แจกของแถม เป็นตน้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 

การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การใหข้่าว หมายถึง
การส่งเสริมการขายโดยไม่ใชบุ้คคลโดยไม่มีการจ่ายเงินจากองคก์รท่ีไดรั้บผลประโยชน์จากการให้
ข่าวนั้น การประชาสมัพนัธ์ หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มท่ีเป็นลูกคา้และไม่ใช่ลูกคา้ ซ่ึง
ประกอบดว้ย ประชาชนทัว่ไป พนกังานในองคก์ร ผูถื้อหุน้ และหน่วยราชการ หรืออาจหมายถึง 
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หน่ึง การใหข้า่วจึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์  การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ เช่น 
บทความทางหนงัสือพิมพ ์สมัภาษณ์ต่างๆ ใหเ้ยีย่มชมกิจการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

 
2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้า 
 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสอง
ทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้น
จิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึง
เกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคล
อ่ืน (Schiffman & Kanuk, 1994) 
 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ  
การคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
(อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2546) ซ่ึงแสดงใหเ้ห็น ดงัภาพท่ี 2 
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ภาพท่ี 2 :  โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : อดุลย ์จาตุรงคกลุ. (2546). พฤติกรรมผูบ้ริโภค(ฉบบัมาตรฐาน). กรุงเทพมหานคร : บุค๊อิงค.์ 
 
 จากภาพท่ี 2 แสดงใหเ้ห็นถึงลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
 หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิง
กระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจบ็ปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความ
ตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนัเป็นความ
ตอ้งการดา้นจิตวิทยา (Psychological Needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิง
กระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํใหเ้ขารู้วา่จะ
ตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
หรือ การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase) 

การตดัสินใจ (Purchase Decision) 

การประเมินผลทางเลือก  
(Evaluation of Alternatives) 
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2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  
 ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ีสามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บั
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพ่ือใหเ้กิดความพอใจทนัที ความตอ้งการจะถูกจดจาํไว ้เพื่อหาทาง 
สนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะทาํใหก้ารปฏิบติัใน
ภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจใหไ้ดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทาง
สนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ี
ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา ซ่ึงประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกัๆ คือ 
 - แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั ฯลฯ 
 - แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ 
การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 
 - แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค ฯลฯ 
 - แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) 
 - แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสาํรวจคุณภาพผลิตภณัฑห์รือ 
หน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์
อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค
โดยทัว่ไป ผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่างๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงนกัการตลาดควบคุมการใหข้อ้มูลได ้ 
แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั การพิจารณาความสาํคญัของ
แหล่งขอ้มูลโดยสมัภาษณ์ผูบ้ริโภควา่ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative)  
 เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลจากขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือก
ต่าง ๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก 
กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่ายและไม่ใช่กระบวนการเดียวท่ีใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่
เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึง ในทุกสถานการณ์การซ้ือ กระบวนการประเมินผลทางเลือกของ
ผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
 - คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product Attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑว์า่มี 
คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ในความรู้สึกของผูซ้ื้อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
 - ผูบ้ริโภคจะใหน้ํ้ าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั นกัการตลาด
ตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
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 - ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภค 
ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความน่าเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลง 
ไดเ้สมอ 
 - ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ย 
การกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของตราผลิตภณัฑต่์างๆ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
 จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยใหบ้ริโภคกาํหนดความพอใจระหวา่ง
ผลิตภณัฑต่์างๆท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด 
การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึน หลงัจากการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) แลว้เกิดความ
ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในท่ีสุด แต่ก่อน
ตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ 
 - ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง จะมีผลทั้ง 
ดา้นบวก และดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 - ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้(Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภคจะคาดคะเน 
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์
และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
 - ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้(Unanticipated Situational Factors) ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้งซ่ึงมีผลกระทบ
ต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือ
วิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจ
ซ้ือการตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling)  
 หลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจ
หรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ ์การคาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่ง
ติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ ถา้บริษทัโฆษณาสินคา้เกินความจาํเป็น ผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเม่ือ
ไม่เป็นความจริงจะเกิดความไม่พอใจ จาํนวนความไม่พอใจจะข้ึนกบัขนาดของความแตกต่าง
ระหวา่งการคาดหวงั และการปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ ์
 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์หมายถึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ
และความปลอดภยัในการใชง้าน โดยสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ
ใหผู้บ้ริโภคเกิดการยอมรับ 



21 
 

 “คุณภาพ (Quality)” ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นคุณภาพหลายท่านไดใ้หค้วามหมายซ่ึงพอสรุปได้
ดงัต่อไปน้ี คือ เป็นการดาํเนินงานใหเ้ป็นไปตามขอ้กาํหนดท่ีตอ้งการ โดยคาํนึงถึงการสร้างความ
พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และมีตน้ทุนการดาํเนินงานท่ีเหมาะสม  
 ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ (Quality in Goods) 
 - การปฏิบติังานได ้(Performance) ผลิตภณัฑต์อ้งสามารถใชง้านไดต้ามหนา้ท่ีท่ีกาํหนดไว ้
 - ความสวยงาม (Aesthetics) ผลิตภณัฑต์อ้งมีรูปร่างและสีสนัท่ีดึงดูดใจลูกคา้ 
 - คุณสมบติัพิเศษ (Special Features) ผลิตภณัฑค์วรมีลกัษณะพิเศษท่ีโดดเด่นและมีความ
แตกต่างจากผลิตภณัฑอ่ื์น 
 - ความสอดคลอ้ง (Conformance) ผลิตภณัฑค์วรใชง้านไดต้ามท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้
 - ความปลอดภยั (Safety) ผลิตภณัฑค์วรมีความเส่ียงอนัตรายในการใชน้อ้ยท่ีสุด 
 - ความเช่ือถือได ้(Reliability) ผลิตภณัฑค์วรใชง้านไดอ้ยา่งสมํ่าเสมอ 
 - ความคงทน (Durability) ผลิตภณัฑค์วรมีอายกุารใชง้านท่ียาวนานในระดบัหน่ึง 
 - คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Quality) ผลิตภณัฑค์วรสร้างความประทบัใจ และมีภาพพจน์ท่ีดี
ในสายตาลูกคา้ 
  - การบริการหลงัการขาย (Service After Sale) ธุรกิจควรมีการบริการหลงัการขายอยา่ง
ต่อเน่ืองทาํใหสิ้นคา้สามารถคงคุณสมบติัหรือหนา้ท่ีการงานท่ีสมบูรณ์ต่อไปได ้รวมทั้งบริการใน
การรับฟังความคิดเห็นจากลูกคา้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑด์ว้ย 
 Juran และ Gryna (1993) ใหค้วามหมายของคาํวา่ คุณภาพ คือ ส่ิงท่ีตรงและเหมาะสมกบั
การใชง้านและเป็นท่ีพึงพอใจต่อลูกคา้ โดยเนน้ใน 2 ลกัษณะ ดงัน้ี 

- ลกัษณะแรกของคุณภาพ หมายถึง  คุณสมบติัของผลผลิตท่ีไดต้ามความตอ้งการและเป็น
ท่ีพึงพอใจของลูกคา้ จะส่งผลทาํใหลู้กคา้เพิ่มข้ึน ยอดจาํหน่ายดีข้ึน แข่งขนัได ้เพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาด และเพิ่มความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

- ลกัษณะท่ีสองของคุณภาพ หมายถึง ตอ้งปราศจากความไม่มีประสิทธิภาพ จะส่งผลทาํให้
ไม่มีขอ้บกพร่อง ไม่ตอ้งกลบัมาทาํใหม่ ลดการสูญเสีย ลดของเสีย ลดการตรวจสอบ ลดการ
ร้องเรียนของลูกคา้ เพิ่มกาํไรและการตอบแทน เพิ่มประสิทธิภาพการส่งมอบ 
  วีรพจน์ ลือประสิทธ์ิสกลุ (2544) ใหค้วามหมายของคาํวา่ คุณภาพ หมายถึง ความพึงพอใจ
ของลูกคา้ หรือคุณประโยชน์ หรือคุณค่าท่ีก่อใหเ้กิดแก่ผูใ้ช ้
  บรรจง จนัทมาศ (2546) ใหค้วามหมายของคาํวา่ คุณภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้
  พฒันชยั กลุสิริสวสัด์ิ (2551) ใหค้วามหมายคาํวา่คุณภาพดงัน้ี 
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   คุณภาพ คือ ความพอใจของลูกคา้ 
   คุณภาพ คือ คุณประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บจากการใชสิ้นคา้และบริการ 
   คุณภาพ คือ สภาพท่ีเป็นคุณ 
   คุณภาพ คือ ความสุขของทุกคนในส่ิงท่ีชอบธรรม 
   คุณภาพ คือ การท่ีลูกคา้กลบัมาหาเราไม่ใช่สินคา้กลบัมาหา 
 ภาพลกัษณ์ของตวัสินคา้หรือบริการ (Product & Service Image) เป็นการจดัวางตวัสินคา้
หรือบริการวา่จะอยูใ่นระดบัใดในอุตสาหกรรมนั้นๆ หรือจะใหม้องภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือ
บริการวา่อยูใ่นช่วงระดบัแบบใด เช่น ถา้เป็นเส้ือผา้จะอยูใ่นระดบับนสุด หรือในระดบัคนท่ีมีฐานะ
มีเงินมาก อยูใ่นสงัคมระดบัผูบ้ริหาร เส้ือผา้กต็อ้งออกแบบใหส้วยงาม ใชว้สัดุท่ีดีมาก เพื่อจะไดท้าํ
เป็นเส้ือท่ีมีคุณภาพท่ีดีท่ีสุดโดยไม่สนใจในเร่ืองราคาวา่จะเป็นเท่าไหร่ หรือถา้อยูใ่นระดบักลาง ๆ 
ในชนชั้นคนทาํงานทัว่ไป มีฐานะการเงินอยูใ่นระดบัปานกลาง กใ็ชว้สัดุท่ีดีมีคุณภาพราคาไม่สูงนกั 
แต่ถา้เส้ือผา้อยูร่ะดบัล่าง ในกลุ่มคนท่ีมีฐานะทางการเงินนอ้ย เส้ือผา้กต็อ้งใชว้สัดุอุปกรณ์ท่ีมีราคา
ถูก เพื่อจะไดเ้ส้ือผา้ท่ีผลิตออกมามีราคาท่ีไม่แพงและผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยสามารถซ้ือได ้เป็นตน้  
แต่ทั้งน้ีตอ้งมีการคดัเลือกวสัดุในการผลิตใหเ้หมาะสมและมีคุณภาพเพื่อเป็นการสร้างภาพท่ีดี 
ของสินคา้หรือบริการนั้นๆ (ชวลิต ทองรมย,์ 2550) 
  ในการกาํหนดภาพลกัษณ์เพือ่ส่งเสริมการตลาดท่ีพึงประสงคน์ั้น เร่ิมตน้จากการวิเคราะห์
จาํแนกภาพลกัษณ์แต่ละดา้นโดยอาศยักรอบทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ทั้ง 4 
ส่วน คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
 โดยทัว่ไปสามารถกาํหนดภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคโ์ดยอาศยัส่วนผสมทางการตลาดรวม
ไปถึงมิติอ่ืน ๆ ของธุรกิจมาเป็นแนวทางการพิจารณา ดงัน้ี 
 1.  ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นสินคา้หรือบริการท่ีจาํหน่าย เช่น สินคา้มีคุณภาพดี 
น่าเช่ือถือ สินคา้มีความทนัสมยั สินคา้มีเอกลกัษณ์โดดเด่น สินคา้มีความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี
 2.  ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นราคา โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะเร่ิมตน้จากจุดแรกคือ คาํนึงถึง
ราคาสินคา้หรือค่าบริการท่ีมีความเหมาะสมและยติุธรรม แต่ในสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงสาํหรับ
ตลาดสินคา้บางประเภทนั้น เป้าหมายของภาพลกัษณ์ดา้นราคาอาจตอ้งปรับตวัสู่อีกมิติหน่ึง นัน่คือ
ราคาท่ียอ่มเยา 
 3.  ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นช่องทางการกระจายสินคา้ มกัจะมุ่งในประเดน็เร่ือง
สถานท่ีจาํหน่ายและระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก เช่น ตวัแทนจาํหน่าย
ครอบคลุมพื้นท่ีกวา้งขวางและทัว่ถึง เป็นตน้ 
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 4. ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นการส่งเสริมการตลาด อาจจาํแนกออกเป็นส่วนยอ่ย ๆ คือ 
     4.1 ภาพลกัษณ์ของกิจกรรมการส่ือสารการตลาด เช่น ส่ือโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ท่ี
ใชมี้ความทนัสมยั มีรสนิยมท่ีดี นอกจากน้ีในแง่ข่าวสารกต็อ้งมีความเป็นเอกภาพ จริงใจ ไม่โออ้วด 
    4.2 ภาพลกัษณ์ของกิจกรรมส่งเสริมการขาย ในแง่รูปแบบและอรรถประโยชน์ต่อ
ผูบ้ริโภค ทั้งน้ียงัครอบคลุมไปถึงกิจกรรมและอุปกรณ์ส่งเสริมการขายวา่มีความทนัสมยัและ
เหมาะสมกบัสินคา้ เช่น การจดัวางสินคา้ แคตตาลอ็ก พรีเซ็นเตอร์ เป็นตน้ 
 5.  ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นบริการ ประสิทธิภาพของบริการเกิดข้ึนจากองคป์ระกอบ
สาํคญัสองส่วนคือ พนกังานบริการและระบบบริการ ธุรกิจจึงตอ้งพฒันาทั้งระบบบริการเพื่อใหมี้
ภาพของความทนัสมยั กา้วหนา้ รวดเร็วและถูกตอ้งแม่นยาํ พร้อม ๆ กบัพนกังานบริการท่ีมีความ
เช่ียวชาญ คล่องแคล่ว สุภาพ มีบุคลิกภาพและอธัยาศยัไมตรีอนัดี เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายของการ
สร้างภาพลกัษณ์ดา้นบริการไดเ้ตม็ท่ี 
 6.  ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นองคก์าร ถือวา่เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัหรืออตัลกัษณ์ 
(Identity) ของแต่ละธุรกิจ โดยยดึแนวคิดในการเป็น “องคก์ารท่ีดีของสงัคม” (Good corporate 
Citizen) เช่น ภาพลกัษณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้ความสามารถและคุณธรรมของเจา้ของธุรกิจและ
ผูบ้ริหาร ความมัน่คงกา้วหนา้ของกิจการ ความทนัสมยัและกา้วหนา้ทางวิทยาการของธุรกิจ ความรู้
ความสามารถ รวมถึงประสิทธิภาพการทาํงานและมนุษยสมัพนัธ์ของพนกังาน ความมีจริยธรรม
และรับผดิชอบต่อสงัคม การทาํคุณประโยชน์แก่สงัคม (เช่น ในดา้นศิลปวฒันธรรม การศึกษา 
เยาวชน ส่ิงแวดลอ้ม ฯลฯ) 
 
งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) ไดท้าํการศึกษาการตลาดเพ่ือส่ิงแวดลอ้มในทศันะของนิสิต/
นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตของสถาบนัอุดมศึกษาในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลพบวา่ เหตุจูงใจในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มคือ คุณสมบติั
ของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากนั้นผลการวจิยัยงัพบวา่ 
ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงความปลอดภยัของตนเองซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการ
ของมาสโลว ์ท่ีกล่าวถึงมนุษยว์า่ มนุษยมี์ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety needs) ของตนเอง 
ในกรณีท่ีผลิตภณัฑมี์คุณค่าและมีประโยชน์เท่ากนั ผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑท่ี์ลดมลภาวะ
ส่ิงแวดลอ้ม 
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 ปริย เคลือบทอง (2539) ไดท้าํการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีต่อเคร่ืองสาํอางประเภทรักษาส่ิงแวดลอ้ม จากผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจตวั
ผลิตภณัฑแ์ละรู้จกัผลิตภณัฑป์ระเภทรักษาส่ิงแวดลอ้ม โดยทาํการซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อใชผ้ลิตภณัฑ์
นั้นๆเอง และมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง โดยมีเหตุจูงใจในการซ้ือ คือ เป็นผลิตภณัฑท่ี์
มีคุณภาพดีตรงกบัความตอ้งการ โดยมีแนวโนม้วา่จะยงัคงทาํการซ้ือผลิตภณัฑต่์อไปในอนาคตและ
ทาํการซ้ือเคร่ืองสาํอางแบบรักษาส่ิงแวดลอ้มมากกวา่เคร่ืองสาํอางแบบธรรมดา และทาํการซ้ือทั้ง
ตราสินคา้เดิมท่ีเคยใชแ้ละเปล่ียนไปใชต้ราสินคา้อ่ืนๆดว้ย โดยสาเหตุท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคทาํการ
เปล่ียนตราสินคา้จากเดิม คือ เกิดความตอ้งการอยากทดลองผลิตภณัฑข์องตราสินคา้อ่ืน สาํหรับ
สาเหตุท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเลิกใชผ้ลิตภณัฑ ์คือ ราคาสินคา้ท่ีสูงเกินไป มีราคาแพงกวา่เคร่ืองสาํอาง
แบบธรรมดามากจนเกินไป และสรรพคุณของผลิตภณัฑท่ี์ไม่ตรงกบัความตอ้งการ 
  ณชัชา บางท่าไม,้ ชยัสิทธ์ิ นวลจนัทร์, กาญจนา ปรักมาส, ทตัยา ขาํเจริญ, นาฏยา จริตรัมย ์
และสรพงษ ์สุขสวสัด์ิ (2552) ไดท้าํการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมท่ีมีต่อสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มของนิสิตนกัศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 300 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลของการ
วิจยัจะสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเดน็ใหญ่ ๆ อนัไดแ้ก่ ประเดน็ท่ี 1 พบวา่ ทศันคติของนิสิต
นกัศึกษาส่วนใหญ่ทั้งเพศชายและหญิง มีความตระหนกัต่อความเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของสินคา้
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยพจิารณาถึงลกัษณะของสินคา้ท่ีสามารถช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มไดจ้ริงและ
สินคา้มีคุณภาพน่าพอใจ สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดพ้ิจารณาสินคา้ท่ีซ้ือวา่เป็นสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มหรือไม่นั้น เป็นเหตุเน่ืองมาจากปัจจยัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายของสินคา้ท่ียงัไม่ 
เพียงพอหรือหาซ้ือไดย้ากและสินคา้มีราคาแพง ประเดน็ท่ี 2 ในส่วนของพฤติกรรมการใชสิ้นคา้ท่ี
เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของกลุ่มตวัอยา่ง ผลวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชสิ้นคา้ท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มในชีวิตประจาํวนั โดยพฤติกรรมการใชสิ้นคา้มีความสมัพนัธ์กบัความเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มของสินคา้และความตอ้งการท่ีจะอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มของกลุ่มตวัอยา่งเอง ประเดน็
สุดทา้ย เก่ียวกบัพฤติกรรมภายหลงัการใชสิ้นคา้ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมี
ความรู้สึกภาคภูมิใจท่ีใชสิ้นคา้ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม และไดแ้นะนาํบอกต่อใหค้นรอบขา้งใช้
ดว้ยเช่นกนั 
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บทที ่3 
วธีิการดําเนินการวจัิย 

 
วธีิการดําเนินการศึกษาค้นคว้า 

ในการศึกษาวจิยัเร่ือง การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยรายละเอียด
เก่ียวกบัรูปแบบการวิจยั ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้น 
การวิจยั การเกบ็รวบรวมขอ้มูลของตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั รายละเอียดเก่ียวกบัตวัแปร และการวดั
ตวัแปร ซ่ึงมีวธีิการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

 
3.1 รูปแบบการวจัิย 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวจิยัเชิงสาํรวจ 
(Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 

3.2 กลุ่มประชากร และ การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคือ จาํนวนประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร  
จาํนวน 6,720,000 คน (สถาบนัวิจยัประชากรและสงัคม มหาวิทยาลยัมหิดล, 2552) 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร การเลือก

กลุ่มตวัอยา่งมีวิธีดงัน้ี 
1. การคาํนวณหาขนาดตวัอยา่ง (Sample size) กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร และผูว้ิจยัไดก้าํหนดสดัส่วนของจาํนวนตวัอยา่งทั้งส้ิน  
200 คน ซ่ึงคาํนวณขนาดของตวัอยา่งจากตารางสาํเร็จรูปของ Yamane (Yamane, 1967)  

2. ในการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชว้ิธีการเลือกตวัอยา่งแบบ
วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูว้ิจยัเลือกสถานท่ีเกบ็ขอ้มูลโดยใชว้ิธีการ
เลือกตามความสนใจของผูว้จิยั และเพื่อใหไ้ดจ้าํนวนตวัอยา่งท่ีจะทาํการเกบ็ขอ้มูลในแต่ละสถานท่ี



26 
 

ท่ีไดท้าํการสุ่มตวัอยา่งไวโ้ดยมีขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดจาํนวน 200 คน แบ่งกลุ่มตวัอยา่ง 
แต่ละสถานท่ีจาํนวนเท่าๆกนั โดยมีวิธีการสุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 

 ขั้นท่ี 1 ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจบัฉลาก
จาํนวน 4 เขต จากทั้งหมด 50 เขตการปกครอง (“50 เขตการปกครอง”, 2553)  
 จากผลการจบัฉลาก ไดเ้ขตต่าง ๆ ดงัน้ี   

1. เขตบางกะปิ  
2. เขตจตุจกัร 
3. เขตมีนบุรี  
4. เขตบางกอกนอ้ย  
 
 ขั้นท่ี 2 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบกาํหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยกาํหนดจาํนวน

กลุ่มตวัอยา่งท่ีจะเกบ็ขอ้มูลในแต่ละพ้ืนท่ี จาํนวน 4 เขต เขตละ 50 คน รวมเป็น 200 คน ดงัสูตร 
 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละสถานท่ี = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
  จาํนวนสถานท่ีท่ีถูกเลือก 
 

50 คน = 200 
  4 
 

3. ผูว้ิจยัใชก้ารเลือกตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในการเลือกตวัอยา่ง
ผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครท่ีเคยใชง้านสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

 
3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

การศึกษาในคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซ่ึงสร้างข้ึนจาก
การศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงการสอบถามอาจารยท่ี์ปรึกษา  
โดยรายละเอียดในแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ 

 ส่วนที ่1 เป็นคาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
รวม 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาในปัจจุบนั อาชีพ และรายไดต่้อเดือน จาํนวน 
6 ขอ้ เป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ (Check list) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามกาํหนด 
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(Nominal scale) จาํนวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ และอาชีพ ขอ้มูลประเภทจดัลาํดบั (Ordinal 
scale) ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษาในปัจจุบนั และรายไดต่้อเดือน จาํนวน 3 ขอ้ 

ส่วนที ่2 เป็นคาํถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม โดยแบ่งออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 5 ขอ้, ดา้นราคาจาํนวน  
4 ขอ้, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 4 ขอ้ และดา้นการส่งเสริมการตลาดจาํนวน 4 ขอ้ รวม
ทั้งส้ิน 17 ขอ้ 

โดยแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) มี 5 ระดบั คือ  
ระดบั 1  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
ระดบั 2  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
ระดบั 3  คือ ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
ระดบั 4  คือ ระดบัความคิดเห็นมาก 
ระดบั 5  คือ ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด   

ส่วนที ่3 เป็นคาํถามเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
รวม 8 ขอ้ ไดแ้ก่ คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑจ์าํนวน 4 ขอ้ และดา้นภาพลกัษณ์
ของผลิตภณัฑจ์าํนวน 4 ขอ้ 

โดยแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) มี 5 ระดบั คือ  
ระดบั 1  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
ระดบั 2  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
ระดบั 3  คือ ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
ระดบั 4  คือ ระดบัความคิดเห็นมาก 
ระดบั 5  คือ ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด   

ส่วนที ่4 เป็นคาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม แบบใหเ้ลือกตอบ (Check List) รวม 3 ขอ้ ไดแ้ก่ งบประมาณท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือสินคา้
ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในช่วงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา, สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม และแหล่งท่ีรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
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3.4 การจัดทาํ และการวเิคราะห์ข้อมูล 
1. การจดัทาํขอ้มูล 
การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํขอ้มูลโดยดาํเนินการตามลาํดบัดงัน้ี 

1.1 รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัมาแลว้ ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและ
สมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

1.2 ดาํเนินการลงรหสั (Coding) เพื่อเปล่ียนสภาพขอ้มูล (Data) เป็นขอ้มูล (Information) 
แลว้นาํขอ้มูลมาบนัทึกลงคอมพิวเตอร์เพือ่ประมวลผล 

1.3 ประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป 
 
การพฒันาเคร่ืองมือและการทดสอบเคร่ืองมือ 
1. ทาํการรวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการ

สร้างแบบสอบถาม 
2. นาํร่างแบบสอบถามขอคาํแนะนาํจากอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีความ

เท่ียงตรงของเน้ือหา และความถูกตอ้ง 
3. นาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทาํการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะ

คลา้ยคลึงกบัประชากรท่ีศึกษา จาํนวน 80 ชุด แลว้นาํกลบัมาหาค่าสมัประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha 
(α) โดยจะตอ้งไม่ตํ่ากวา่ 0.5  
 

ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 
ส่วนที ่1 เป็นคาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  

มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายปิด มีมาตรวดั ดงัน้ี 
ขอ้ท่ี 1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรนามบญัญติั (Nominal scale) 
ขอ้ท่ี 2 อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
ขอ้ท่ี 3 สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรนามบญัญติั (Nominal scale) 
ขอ้ท่ี 4 ระดบัการศึกษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรนามบญัญติั (Nominal scale) 
ขอ้ท่ี 5 อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรนามบญัญติั (Nominal scale) 
ขอ้ท่ี 6 รายไดต่้อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
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ส่วนที ่2  เป็นคาํถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม  มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) ใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลแบบมาตรเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 

ส่วนที ่3 เป็นคาํถามเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตร
เรียงลาํดบั (Ordinal scale) 

ส่วนที ่4 เป็นคาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายปิด มีมาตรวดั ดงัน้ี 

ขอ้ท่ี 1 งบประมาณ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
ขอ้ท่ี 2 สถานท่ีซ้ือสินคา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรนามบญัญติั (Nominal scale) 
ขอ้ท่ี 3 แหล่งรับรู้ข่าวสาร ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตรนามบญัญติั (Nominal scale) 
 

3.5 วธีิการทางสถิติ 
สถิติเชิงพรรณนา 

1. วิเคราะห์ปัจจยัทัว่ไปทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมทัว่ไปในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มใชส้ถิติเชิงพรรณนาการแจกแจงความถ่ี (Frequencies) และ ร้อยละ 
(Percentage) 

2. ปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม และ
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ใชส้ถิติ แจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

สามารถแบ่งเกณฑว์ดั ไดด้งัน้ี 
 

= คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
จาํนวนชั้น 

=         5 – 1   
          5 

=         0.80 
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เกณฑ์คะแนนระดับความคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจเลอืกซ้ือ
สินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 

แบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) มี 5 ระดบั คือ  
ระดบั 1  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
ระดบั 2  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
ระดบั 3  คือ ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
ระดบั 4  คือ ระดบัความคิดเห็นมาก 
ระดบั 5  คือ ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  
สามารถแบ่งเกณฑร์ะดบัคะแนนได ้ดงัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 

  คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
  คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 

 
เกณฑ์คะแนนระดับความคดิเห็นเกีย่วกบัระดับการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดล้อม 
แบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) มี 5 ระดบั คือ  
ระดบั 1  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
ระดบั 2  คือ ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
ระดบั 3  คือ ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
ระดบั 4  คือ ระดบัความคิดเห็นมาก 
ระดบั 5  คือ ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  
สามารถแบ่งเกณฑร์ะดบัคะแนนได ้ดงัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัการตดัสินใจนอ้ย 

  คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัการตดัสินใจปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัการตดัสินใจมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  ระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด 
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สถิติเชิงอนุมาน  
การวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้ม ใชส้ถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ในการหาความสมัพนัธ์
เน่ืองจากตวัแปรอิสระมีมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นการตลาด ซ่ึงแบ่งออกเป็น  
4 กลุ่ม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 



32 
 

บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาโดย
แบบสอบถามถูกแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปทาง
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม และส่วนท่ี 4 คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม โดยไดท้าํการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นพ้ืนท่ี
เขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 200 คน และนาํมาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ โดยแบ่ง
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 5 ตอน ไดแ้ก่  
 
  ตอนท่ี 1: ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนท่ี 2: ปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
  ตอนท่ี 3: ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
  ตอนท่ี 4: พฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนท่ี 5: การทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที ่1: ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1:  การแจกแจงความถ่ีและร้อยละของลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบ

แบบสอบถาม 
 

ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 104 52.0 
หญิง 96 48.0 
รวม 200 100.0 

อายุ 

15-20 ปี 22 11.0 
21-25 ปี 92 46.0 
26-30 ปี 54 27.0 
31-35 ปี 15 7.5 
36-40 ปี 5 2.5 
41-45 ปี 5 2.0 
46-50 ปี 1 0.5 
51-55 ปี 3 1.5 
56 ปีข้ึนไป 3 1.5 
รวม 200 100.0 

สถานภาพ 

โสด 173 86.5 
สมรส 25 12.5 
หยา่ร้าง 1 0.5 
แยกกนัอยู ่ 1 0.5 
รวม 200 100.0 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 27 13.5 
ระดบัปริญญาตรี 143 71.5 
ระดบัปริญญาโท 29 14.5 
ระดบัปริญญาเอก 1 0.5 
รวม 200 100.0 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.1(ต่อ) : การแจกแจงความถ่ีและร้อยละของลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบ 
  แบบสอบถาม 

 

ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 

อาชีพ 

นกัเรียน/ นิสิต/ นกัศึกษา 66 33.0 
อาจารย/์ ครู/ ท่ีปรึกษา 5 2.5 
นกับญัชี/ นกัการเงินและธนาคาร 3 1.5 
นกัการวิจยั/ นกัโฆษณา/ นกัการตลาด 3 1.5 
สถาปนิก/ วิศวกร/ มณัฑนากร 15 7.5 
แพทย/์ พยาบาล/ เภสชักร 1 0.5 
ขา้ราชการและรัฐวิสาหกิจ  14 7.0 
พนกังานเอกชน 48 24.0 
ธุรกิจส่วนตวั 34 17.0 
อ่ืนๆ 11 5.5 
รวม 200 100.0 

รายได้ต่อเดือน 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 57 28.5 
10,000 - 20,000 บาท 85 42.3 
20,001 - 30,000 บาท 27 13.5 
30,001 - 40,000 บาท 14 7.0 
40,001 - 50,000 บาท 3 1.5 
50,001 - 60,000 บาท 4 2.0 
60,001 - 70,000 บาท 2 1.0 
70,001 บาทข้ึนไป 8 4.0 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางท่ี  4.1 พบวา่ในผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 104 คน คิด

เป็นร้อยละ 52.0 และเป็นเพศหญิง 96 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 
ดา้นอาย ุพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอาย ุ21-25 ปี จาํนวน 92 คน คิดเป็น

ร้อยละ 46.0 รองลงมา คือ ช่วงอาย ุ26-30 ปี จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 และนอ้ยท่ีสุดคือ
ช่วงอาย ุ46-50 ปี จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ดา้นสถานภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 173 คน คิด
เป็นร้อยละ 86.50 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และนอ้ยท่ีสุด 
คือ สถานภาพหยา่ร้างและแยกกนัอยู ่ซ่ึงมีจาํนวนเท่ากนัคือ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

ดา้นระดบัการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 รองลงมา คือ มีการศึกษาระดบัปริญญาโท จาํนวน 29 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ มีการศึกษาในระดบัปริญญาเอก จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

ดา้นอาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพนกัเรียน/ นิสิต/ นกัศึกษา จาํนวน 
66 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 รองลงมา คือ อาชีพพนกังานเอกชน จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 
และนอ้ยท่ีสุด คือ อาชีพแพทย/์ พยาบาล/ เภสชักร จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5   

ดา้นรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้10,000-20,000 บาท 
จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่ 10,000 บาท จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ 60,001-70,000 บาท จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0    
 
ตอนที ่2: ปัจจัยทางการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 
 
ตารางท่ี 4.2:  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
 

ปัจจัยทางการตลาด N Mean SD. 
ระดับ 

(อนัดับ) 

ด้านผลติภัณฑ์ 
สินคา้มีการออกแบบและมีสีสนัท่ีสวยงาม 200 3.85 0.967 มาก (5) 
สินคา้มีความหลากหลาย และเป็นเอกลกัษณ์ 200 4.03 0.932 มาก (2) 
สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตรงตาม
ความตอ้งการในการใชสิ้นคา้ 

200 4.45 0.775 มากท่ีสุด (1) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.2(ต่อ):  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใช้
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

 

ปัจจัยทางการตลาด N Mean SD. 
ระดับ 

(อนัดับ) 
สินคา้มีเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์ท่ีรับรองในดา้น
ของส่ิงแวดลอ้ม เช่น ฉลาก Carbon Footprint(ฉลาก
ท่ีบอกถึงปริมาณการปล่อยก๊าซคาร์บอนของตวั
สินคา้) ฉลาก Green Label หรือ Eco-Label(ฉลาก
ของผลิตภณัฑท่ี์มีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนอ้ยกวา่
เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั เป็นฉลากท่ี
แสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑน์ั้นๆ ไดผ้า่นการประเมิน
และตรวจสอบตามมาตรฐานส่ิงแวดลอ้มแลว้) 

200 3.87 1.019 มาก (4) 

สินคา้มีคุณสมบติัท่ีสามารถช่วยในการรักษา
ส่ิงแวดลอ้มได ้เช่น กระดาษถนอมสายตากรีนรีด
(Green Read) กระดาษยีห่อ้ “Idea Green” กระเป๋าผา้
นาํมาทดแทนการใชถุ้งพลาสติก บรรจุภณัฑจ์ากชาน
ออ้ยตรา “ไบโอ” เฟอร์นิเจอร์จากกระดาษรังผึ้ง 

200 4.01 0.962 มาก (3) 

รวม 200 4.04 0.636 มาก 
Scale Reliability (Cronbach’s Alpha) =  .866 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมนั้นมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.04 และเม่ือพิจารณาเป็นรายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็น
อนัดบัแรก คือ สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตรงตามความตอ้งการในการใชสิ้นคา้
นั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.45 ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจรองลงมา คือ ความหลากหลายและเป็น
เอกลกัษณ์ของสินคา้ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.03 และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
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คือ การออกแบบและสีสนัท่ีสวยงามของสินคา้ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.85  

 
ตารางท่ี 4.3:  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาท่ีใชใ้นการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
 

ปัจจัยทางการตลาด N Mean SD. 
ระดับ 

(อนัดับ) 

ด้านราคา 
สินคา้มีราคาใกลเ้คียงกบัราคาของสินคา้ตาม
ทอ้งตลาดทัว่ไป แต่มีความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์
ในดา้นคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพอีกทั้งยงัเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น กระดาษA4 ทัว่ไปมีราคาแพคละ  
90 บาท แต่กระดาษถนอมสายตา(กรีนรีด) มีราคา 
แพคละ 100 บาท เป็นตน้ 

200 4.22 0.814 มากท่ีสุด (1) 

สินคา้มีการตั้งราคาท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการทดลองใช ้
เช่น สินคา้แพคคู่หรือจดัเป็นชุดท่ีมีราคาถูกกวา่การ
ซ้ือสินคา้เพียงช้ินเดียว 

200 3.97 0.994 มาก (3) 

สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติ
ในช่วงของการแนะนาํสินคา้หรือในโอกาสพิเศษ
ต่างๆ เช่น สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกลง
เฉพาะในบริเวณพ้ืนท่ีจดังานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ส่ิงแวดลอ้มของหา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

200 4.05 0.878 มาก (2) 

สะดวกในการเลือกวิธีชาํระเงินไดห้ลากหลาย  
 เช่น การชาํระดว้ยเงินสด หรือบตัรเครดิต 

200 3.91 1.062 มาก (4) 

รวม 200 4.03 0.677 มาก 
Scale Reliability (Cronbach’s Alpha) =  .689 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาโดยรวมนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.03 
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และเม่ือพิจารณาเป็นรายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ ราคา
ของสินคา้ท่ีมีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป แต่มีคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพและเป็นมิตร 
ต่อส่ิงแวดลอ้มนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.22 ปัจจยัดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจรองลงมา คือ สามารถซ้ือ
สินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติในช่วงของการแนะนาํสินคา้หรือในโอกาสพิเศษต่างๆ ซ่ึงมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 4.05 และปัจจยัดา้น
ราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย คือ ความสะดวกในการเลือกวิธี
ชาํระเงิน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 3.91  
 
ตารางท่ี 4.4:  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
 

ปัจจัยทางการตลาด N Mean SD. 
ระดับ 

(อนัดับ) 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั 200 4.06 0.931 มาก (3) 
สามารถเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ไดอ้ยา่ง
สะดวกรวดเร็ว และเขา้ถึงช่องทางร้านคา้ต่างๆได้
สะดวก เช่น รถไฟฟ้า(BTS) รถไฟฟ้าใตดิ้น(MRT) 
รถประจาํทาง เป็นตน้ 

200 3.96 0.901 มาก (4) 

สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดใ้นหลากหลายช่องทาง 
เช่น ร้านคา้ปลีก ร้านคา้สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ 
งานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการ อินเทอร์เน็ต และ
ตวัแทนจาํหน่าย 

200 4.19 0.815 มาก (1) 

สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก มีการกระจาย
สินคา้อยา่งทัว่ถึง เช่น ร้านคา้ปลีก 

200 4.15 0.811 มาก (2) 

รวม 200 4.08 0.668 มาก 
Scale Reliability (Cronbach’s Alpha) =  .773 
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จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมนั้นมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.08 และเม่ือพิจารณาเป็นรายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 4.22 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจรองลงมา คือ ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้
และมีการกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.15 และปัจจยัดา้นช่องการทางจดัจาํหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการ
ตดัสินใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย คือ ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และ
เขา้ถึงช่องทางร้านคา้ต่างๆ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดย
มีค่าเฉล่ีย 3.96  
 
ตารางท่ี 4.5:  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
 

ปัจจัยทางการตลาด N Mean SD. 
ระดับ 

(อนัดับ) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การแถมสินคา้
อ่ืนๆ การแลกซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 

200 3.89 0.957 มาก (3) 

มีการโฆษณาทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 
และอินเทอร์เน็ต 

200 3.95 0.901 มาก (1) 

มีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้
ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มได ้

200 3.90 0.982 มาก (2) 

มีการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลก
สิทธิพิเศษในการซ้ือสินคา้ได ้

200 3.47 1.022 มาก (4) 

รวม 200 3.80 0.705 มาก 
Scale Reliability (Cronbach’s Alpha) =  .708 
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(ตารางมีต่อ) 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมนั้นมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก  
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.80 และเม่ือพิจารณาเป็นรายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
ผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 3.95 และ รองลงมา คือ มีพนกังานขายหรือ
เจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.90 และอนัดบั
สุดทา้ย คือ มีการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลกสิทธิพิเศษในการซ้ือสินคา้ได ้ซ่ึงมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 3.47  
 
ตอนที ่3: ระดับการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 
 
ตารางท่ี 4.6:  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร

กบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยทีส่่งผลต่อระดับการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้า 

ทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 
N Mean SD. 

ระดับ 

(อนัดับ) 

ด้านคุณภาพของผลติภัณฑ์ 
สินคา้ผลิตดว้ยวสัดุท่ีมีคุณภาพดีเหมือนกบัสินคา้
ทัว่ไป สามารถใชง้านไดอ้ยา่งปลอดภยั 

200 4.34 0.786 มากท่ีสุด (3) 

สินคา้มีฟังกช์ัน่ในการใชง้านท่ีตรงความตอ้งการใน
การใชง้านไดอ้ยา่งครบถว้น และตรงตาม
วตัถุประสงคใ์นการใชง้าน 

200 4.41 0.784 มากท่ีสุด (2) 

สินคา้ผลิตดว้ยวสัดุท่ีมีคุณภาพดีเหมือนกบัสินคา้
ทัว่ไป สามารถใชง้านไดอ้ยา่งปลอดภยั 

200 4.34 0.786 มากท่ีสุด (3) 

สินคา้มีการผลิตหรือมีส่วนประกอบจากวสัดุท่ีมี
คุณภาพท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม 

200 4.16 0.916 มาก (4) 

สินคา้มีความปลอดภยัในการใชง้าน ไม่มีสารตกคา้ง
หรือสารเคมีท่ีเป็นอนัตราย 

200 4.51 0.723 
มากท่ีสุด (1) 
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ตารางท่ี 4.6(ต่อ):  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อระดับการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้า 
ทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 

N Mean SD. 
ระดับ 

(อนัดับ) 
รวม 200 4.35 0.622 มากท่ีสุด 

Scale Reliability (Cronbach’s Alpha) =  .775 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้น
คุณภาพของผลิตภณัฑน์ั้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 เม่ือพิจารณาเป็นรายละเอียด
ปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพเป็นอนัดนัแรก คือ สินคา้มีความปลอดภยัในการใชง้าน ไม่มีสาร
ตกคา้งหรือสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายนั้น มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.51 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
ในดา้นคุณภาพรองลงมาคือ สินคา้มีฟังกช์ัน่ในการใชง้านท่ีตรงกบัความตอ้งการและวตัถุประสงค์
ในการใชง้านไดอ้ยา่งครบถว้น ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 และปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพในอนัดบัสุดทา้ย คือ สินคา้มีการผลิตหรือมีส่วนประกอบ
จากวสัดุท่ีมีคุณภาพท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถาม
ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.16 
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ตารางท่ี 4.7: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์  

 
ปัจจัยทีส่่งผลต่อระดับการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้า 

ทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 
N Mean SD. 

ระดับ 

(อนัดับ) 

ด้านภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ 
สินคา้มีการบอกถึงรายละเอียดของแหล่งวตัถุดิบท่ี
ทาํใหรู้้สึกวา่สินคา้ถูกผลิตจากวสัดุท่ีมาจาก
ธรรมชาติจริงๆ เช่น เฟอร์นิเจอร์จากกระดาษรังผึ้ง  
กจ็ะมีรายละเอียดเก่ียวกบักระดาษรังผึ้ง และ
ความสาํคญัต่อส่ิงแวดลอ้มแนบมากบัตวัสินคา้ดว้ย 

200 4.18 0.798 มาก (1) 

มีความรู้สึกวา่เป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยลดสาเหตุของการ
เกิดโลกร้อน ลดปริมาณขยะมูลฝอย และไดภ้าพของ
ความห่วงใยและใส่ใจในส่ิงแวดลอ้ม   

200 4.13 0.937 มาก (2) 

เม่ือใชสิ้นคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มแลว้มีการบอก
ต่อแก่คนรู้จกั ทาํใหรู้้สึกวา่ไดรั้บการยอมรับและช่ืน
ชมวา่เป็นส่วนหน่ึงในการช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้ม 

200 4.04 0.940 มาก (3) 

มีความรู้สึกวา่ไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของผูท่ี้เป็นตวัอยา่งท่ี
ดีต่อเยาวชนรุ่นใหม่   

200 3.98 0.969 มาก (4) 

รวม 200 4.08 0.773 มาก 
Scale Reliability (Cronbach’s Alpha) =  .869 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้น

ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑน์ั้นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.08 เม่ือพิจารณาเป็นรายละเอียด
ปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑมี์อิทธิพลในระดบัมากทั้งหมด ซ่ึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์เป็นอนัดนัแรก คือ มีการบอกถึง
รายละเอียดของแหล่งวตัถุดิบ ทาํใหรู้้สึกวา่สินคา้ถูกผลิตจากวสัดุท่ีมาจากธรรมชาติจริงๆ โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.18 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้น
ภาพลกัษณ์รองลงมา คือ ความรู้สึกวา่เป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยลดสาเหตุของการเกิดโลกร้อน ลดปริมาณ
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ขยะมูลฝอย และไดภ้าพของความห่วงใยและใส่ใจในส่ิงแวดลอ้ม โดยมีค่าเฉล่ีย 4.13 และปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้น
ภาพลกัษณ์ในอบัดบัสุดทา้ย คือ ความรู้สึกวา่เป็นส่วนหน่ึงของผูท่ี้เป็นตวัอยา่งท่ีดีต่อเยาวชนรุ่น
ใหม่ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.98   
 
ตอนที ่4: พฤติกรรมทัว่ไปในการเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.8:  การแจกแจงความถ่ีและร้อยละของพฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร

กบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมทัว่ไปในการเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม จํานวน ร้อยละ 

งบประมาณทีท่่านใช้ใน
การเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็น
มิตรกบัส่ิงแวดล้อม

ในช่วงระยะเวลา 6 เดือน
ทีผ่่านมา 

ตํ่ากวา่ 300 บาท 42 21.0 
300 – 500 บาท 45 22.5 
501 – 700 บาท 24 12.0 
701 – 900 บาท 26 13.0 
901 – 1,100 บาท 23 11.5 
1,101 – 1,300 9 4.5 
1,301 – 1,500 บาท 11 5.5 
1,501 บาทข้ึนไป 20 10.0 
รวม 200 100.0 

สถานทีใ่นการเลอืกซ้ือ
สินค้าทีเ่ป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดล้อม 

ร้านคา้สะดวกซ้ือ 35 17.5 
หา้งสรรพสินคา้ 116 58.0 
อินเทอร์เน็ต 6 3.0 
งานแสดงสินคา้/ นิทรรศการ 34 17.0 
ตวัแทนจาํหน่าย 9 4.5 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 200 100.0 

  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.8(ต่อ):  การแจกแจงความถ่ีและร้อยละของพฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

พฤติกรรมทัว่ไปในการเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม จํานวน ร้อยละ 

แหล่งในการรับรู้ข้อมูล
ข่าวสารเกีย่วกบัสินค้าที่
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 

ส่ือโทรทศัน์/ วิทย ุ  93 46.5 
หนงัสือพิมพ/์ นิตยสาร/ วารสาร 37 18.5 
โบร์ชวัร์/ แผน่พบั 8 4.0 
แผน่ป้ายโฆษณา 14 7.0 
อินเทอร์เน็ต 41 20.5 
อ่ืนๆ 7 3.5 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ งบประมาณท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มในช่วงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมาส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 300-500 บาท จาํนวน 45 คน 
 คิดเป็นร้อยละ 22.5  รองลงมาคืองบประมาณตํ่ากวา่ 300 บาท จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 
และนอ้ยท่ีสุดคือใชง้บประมาณในช่วง 1,101-1,300 บาท จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

ดา้นสถานท่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 รองลงมาคือ 
ร้านคา้สะดวกซ้ือ จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และนอ้ยท่ีสุดคืออินเทอร์เน็ต จาํนวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.0 

ดา้นการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนมากมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือโทรทศัน์/ วิทยมุากท่ีสุด จาํนวน 93 คน  
คิดเป็นร้อยละ 46.5 รองลงมาคือการรับรู้ข่าวสารจากอินเทอร์เน็ต จาํนวน 41 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 20.5 และนอ้ยท่ีสุดคือการรับรู้ข่าวสารจากแหล่งอ่ืนๆ เช่น เพื่อน คนรู้จกั ญาติพี่นอ้ง  
งานนิทรรศการ หรือตามหา้งสรรพสินคา้เวลามีการจดับูท จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
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ตอนที ่5: การทดสอบสมมตฐิาน 
 
สมมติฐานข้อที ่1     ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบั 

 ส่ิงแวดล้อมในด้านคุณภาพของผลติภณัฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.9:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑต่์อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ b Beta t Sig. 
สินคา้มีการออกแบบและมีสีสนัท่ีสวยงาม .098 .152 2.277 .024* 
สินคา้มีความหลากหลาย และเป็นเอกลกัษณ์ .009 .014 .193 .847 
สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตรงตาม
ความตอ้งการในการใชสิ้นคา้ 

.316 .394 6.634 .000* 

สินคา้มีเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์ท่ีรับรองในดา้นของ
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น ฉลาก Carbon Footprint(ฉลากท่ีบอกถึง
ปริมาณการปล่อยก๊าซคาร์บอนของตวัสินคา้) ฉลาก 
Green Label หรือ Eco-Label(ฉลากของผลิตภณัฑท่ี์มี
ผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนอ้ยกวา่เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์
ประเภทเดียวกนั เป็นฉลากท่ีแสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑ์
นั้นๆ ไดผ้า่นการประเมินและตรวจสอบตามมาตรฐาน
ส่ิงแวดลอ้มแลว้) 

.043 .070 1.040 .300 

สินคา้มีคุณสมบติัท่ีสามารถช่วยในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม
ได ้เช่น กระดาษถนอมสายตากรีนรีด(Green Read) 
กระดาษยีห่อ้ “Idea Green” กระเป๋าผา้นาํมาทดแทนการ
ใชถุ้งพลาสติก บรรจุภณัฑจ์ากชานออ้ยตรา “ไบโอ” 
เฟอร์นิเจอร์จากกระดาษรังผึ้ง 

.220 .339 5.116 .000* 

Note: R2 = .458, F(5, 199) = 32.835, Sig. = .000* 
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 จากตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีค่า
นยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือพจิารณาเป็นรายละเอียด
ปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ สินคา้สามารถใช้
งานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและตรงตามความตอ้งการ รองลงมา คือคุณสมบติัในการรักษา
ส่ิงแวดลอ้มของสินคา้ และการออกแบบรวมถึงสีสนัท่ีสวยงามของสินคา้มีอิทธิพลต่อระดบัการ
ตดัสินใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย ซ่ึงหมายความวา่ ถา้สินคา้สามารถใชง้านไดต้รงตามความตอ้งกาและมี
ประสิทธิภาพ มีคุณสมบติัท่ีสามารถช่วยในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม และมีการออกแบบสีสนัท่ี
สวยงามมาก จะส่งผลใหร้ะดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพ
ของผลิตภณัฑมี์เพิ่มมากข้ึน ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นการมีเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์ท่ีรับรอง
ในดา้นของส่ิงแวดลอ้มนั้นไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
   
สมมติฐานข้อที ่2      ปัจจัยด้านราคามีอทิธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบั 

  ส่ิงแวดล้อมในด้านคุณภาพของผลติภณัฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.10:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นราคาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม

ในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านราคา b Beta t Sig. 
สินคา้มีราคาใกลเ้คียงกบัราคาของสินคา้ตามทอ้งตลาด
ทัว่ไป แต่มีความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณค่าท่ีดี
ต่อสุขภาพอีกทั้งยงัเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม เช่น กระดาษ
A4 ทัว่ไปมีราคาแพคละ 90 บาท แต่กระดาษถนอมสายตา 
(กรีนรีด) มีราคาแพคละ 100 บาท เป็นตน้ 

.235 .307 4.668 .000* 

สินคา้มีการตั้งราคาท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการทดลองใช ้เช่น 
สินคา้แพคคู่หรือจดัเป็นชุดท่ีมีราคาถูกกวา่การซ้ือสินคา้
เพียงช้ินเดียว 

.057 .091 1.316 .190 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.10(ต่อ):  อิทธิพลของปัจจยัดา้นราคาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั  
 ส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจัยด้านราคา b Beta t Sig. 
สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติในช่วง
ของการแนะนาํสินคา้หรือในโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น 
สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกลงเฉพาะในบริเวณพ้ืนท่ี
จดังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มของหา้งสรรพสินคา้ 
 เป็นตน้ 

.178 .251 3.428 .001* 

สะดวกในการเลือกวิธีชาํระเงินไดห้ลากหลาย  เช่น  
การชาํระดว้ยเงินสด หรือบตัรเครดิต 

.062 .105 1.552 1.22 

Note: R2 = .318, F(4, 199) = 22.693, Sig. = .000* 
 
 จากตารางท่ี 4.10 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาโดยรวมมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีค่า
นยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือพจิารณาเป็นรายละเอียด
ปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ สินคา้มีราคาใกลเ้คียง
กบัราคาของสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป แต่มีความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณค่าท่ีดีต่อ
สุขภาพและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม และรองลงมาคือ สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ราคา
ปกติในช่วงของการแนะนาํสินคา้หรือในโอกาสพิเศษต่างๆ ซ่ึงหมายความวา่ ถา้สินคา้มีราคา
ใกลเ้คียงกบัสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไปและสามารถซ้ือสินคา้ในราคาท่ีถูกลงในช่วงของการแนะนาํ
สินคา้หรือในโอกาสพิเศษต่างๆ ยิง่ทาํใหร้ะดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑมี์เพิม่มากข้ึน ส่วนปัจจยัดา้นราคาในการตั้งราคาท่ีกระตุน้ให้
เกิดการทดลองใชแ้ละความสะดวกในการเลือกวิธีการชาํระเงินนั้นไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม 
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สมมติฐานข้อที ่3      ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าที ่

  เป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมในด้านคุณภาพของผลติภัณฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.11:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น

มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย b Beta t Sig. 
สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั .033 .049 .643 .521 
สามารถเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ไดอ้ยา่ง
สะดวกรวดเร็ว และเขา้ถึงช่องทางร้านคา้ต่างๆไดส้ะดวก 
เช่น รถไฟฟ้า(BTS) รถไฟฟ้าใตดิ้น(MRT) รถประจาํทาง 
เป็นตน้ 

.068 .098 1.300 .195 

สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดใ้นหลากหลายช่องทาง เช่น 
ร้านคา้ปลีก ร้านคา้สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ งานแสดง
สินคา้หรือนิทรรศการ อินเทอร์เน็ต และตวัแทนจาํหน่าย 

.231 .303 4.121 .000* 

สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก มีการกระจาย
สินคา้อยา่งทัว่ถึง เช่น ร้านคา้ปลีก 

.159 .207 2.677 .008* 

Note: R2 = .281, F(4, 199) = 19.011, Sig. = .000* 
 

จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 3 พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์มีค่านยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือพิจารณา
เป็นรายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบ
แบบสอบถามมากท่ีสุด คือ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง รองลงมาคือ สามารถ
เลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก มีการกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึง ซ่ึงหมายความวา่ ยิง่มีความสะดวกใน
การเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง และมีการกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึง ยิง่ทาํใหร้ะดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑมี์เพิ่มมากข้ึน ส่วน
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในเร่ืองสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัและความสะดวก
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รวดเร็วในการเดินทาง นั้นไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 
สมมติฐานข้อที ่4      ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าที ่

  เป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมในด้านคุณภาพของผลติภัณฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.12:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น

มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด b Beta t Sig. 
มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การแถมสินคา้อ่ืนๆ 
การแลกซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 

.077 .119 1.626 .106 

มีการโฆษณาทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร และ
อินเทอร์เน็ต 

.095 .137 1.880 .062 

มีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มได ้

.201 .317 4.125 .000* 

มีการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลกสิทธิ
พิเศษในการซ้ือสินคา้ได ้

-.009 -.015 -.214 .831 

Note: R2 = .207, SEest = .55, F(4, 199) = 12.731, Sig. = .000* 
 

จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 4 พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์มีค่านยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือพจิารณาเป็น
รายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถามมาก
ท่ีสุด คือ มีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้
ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มได ้ซ่ึงหมายความวา่ การใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มโดยพนกังานหรือเจา้หนา้ท่ีประจาํสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้นั้น ยิง่ทาํ
ใหร้ะดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑมี์เพิ่มมาก
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ข้ึน เน่ืองจากลูกคา้สามารถสอบถามขอ้มูลหรือรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ท่ีสนใจได ้ส่วนปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดในเร่ืองของการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ การโฆษณาทางส่ือต่างๆ และการ
จดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวนั้น ไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 
สมมติฐานข้อที ่5     ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบั 

 ส่ิงแวดล้อมในด้านภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.13:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑต่์อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ b Beta t Sig. 
สินคา้มีการออกแบบและมีสีสนัท่ีสวยงาม .094 .117 1.754 .081 
สินคา้มีความหลากหลาย และเป็นเอกลกัษณ์ .019 .022 .317 .751 
สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตรงตาม
ความตอ้งการในการใชสิ้นคา้ 

.072 .072 1.207 .229 

สินคา้มีเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์ท่ีรับรองในดา้นของ
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น ฉลาก Carbon Footprint (ฉลากท่ีบอกถึง
ปริมาณการปล่อยก๊าซคาร์บอนของตวัสินคา้) ฉลาก 
Green Label หรือ Eco-Label (ฉลากของผลิตภณัฑท่ี์มี
ผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนอ้ยกวา่เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์
ประเภทเดียวกนั แสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑ ์ผา่นการ
ประเมินและตรวจสอบตามมาตรฐานส่ิงแวดลอ้มแลว้) 

.235 .310 4.610 .000* 

สินคา้มีคุณสมบติัท่ีสามารถช่วยในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม
ได ้เช่น กระดาษถนอมสายตากรีนรีด(Green Read) 
กระดาษยีห่อ้ “Idea Green” กระเป๋าผา้นาํมาทดแทนการ
ใชถุ้งพลาสติก บรรจุภณัฑจ์ากชานออ้ยตรา “ไบโอ” 
เฟอร์นิเจอร์จากกระดาษรังผึ้ง 

.294 .365 5.490 .000* 

Note: R2 = .455, F(5, 199) = 32.391, Sig. = .000* 
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(ตารางมีต่อ) 

จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 5 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
มีค่านยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายละเอียด
ปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ คุณสมบติัของ
สินคา้ท่ีช่วยในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม รองลงมาคือ การท่ีสินคา้มีเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์ท่ีรับรอง
ในดา้นของส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงหมายความวา่ ถา้สินคา้มีทั้งคุณสมบติัในการรักษาส่ิงแวดลอ้มและมี
เคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์รับรองในดา้นของส่ิงแวดลอ้มจากหน่วยงานหรือองคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง ยิง่
ทาํใหร้ะดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑมี์
เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงความสามารถหรือคุณสมบติัในการช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้ม  และแสดง
ถึงภาพลกัษณ์ในดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีดีของสินคา้นั้นๆไดอี้กดว้ย ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นการใช้
งานสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตรงตามความตอ้งการ และการออกแบบและสีสนัท่ีสวยงามของ
สินคา้นั้นไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้น
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 
สมมติฐานข้อที ่6      ปัจจัยด้านราคามีอทิธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบั 

  ส่ิงแวดล้อมในด้านภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.14:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นราคาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม

ในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านราคา b Beta t Sig. 
สินคา้มีราคาใกลเ้คียงกบัราคาของสินคา้ตามทอ้งตลาด
ทัว่ไป แต่มีความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณค่าท่ีดี
ต่อสุขภาพอีกทั้งยงัเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม เช่น กระดาษ
A4 ทัว่ไปมีราคาแพคละ 90 บาท แต่กระดาษถนอมสายตา 
(กรีนรีด) มีราคาแพคละ 100 บาท เป็นตน้ 

.366 .385 6.047 .000* 

สินคา้มีการตั้งราคาท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการทดลองใช ้เช่น 
สินคา้แพคคู่หรือจดัเป็นชุดท่ีมีราคาถูกกวา่การซ้ือสินคา้
เพียงช้ินเดียว 

.031 .039 
.592 

.555 
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ตารางท่ี 4.14(ต่อ):  อิทธิพลของปัจจยัดา้นราคาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั  
 ส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจัยด้านราคา b Beta t Sig. 
สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติในช่วง
ของการแนะนาํสินคา้หรือในโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น 
สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกลงเฉพาะในบริเวณพ้ืนท่ี
จดังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มของหา้งสรรพสินคา้ 
 เป็นตน้ 

.230 .261 3.685 .000* 

สะดวกในการเลือกวิธีชาํระเงินไดห้ลากหลาย  เช่น  
การชาํระดว้ยเงินสด หรือบตัรเครดิต 

.073 .100 1.517 .131 

Note: R2 = .363, F(4, 199) = 27.726, Sig. = .000* 
 

จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 6 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาโดยรวมมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์มีค่า
นยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือพจิารณาเป็นรายละเอียด
ปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ สินคา้มีราคาท่ี
ใกลเ้คียงกบัราคาของสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป แต่มีคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพและเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม รองลงมาคือ สามารถซ้ือสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติในช่วงของการแนะนาํสินคา้
หรือในโอกาสพิเศษต่างๆ ซ่ึงหมายความวา่ ถา้สินคา้มีราคาท่ีใกลเ้คียงกบัสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป
และสามารถซ้ือสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติในโอกาสพิเศษต่างๆ ยิง่ทาํใหร้ะดบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑมี์เพิ่มมากข้ึน ส่วนปัจจยัดา้น
ราคาในความสะดวกของการเลือกวิธีการชาํระเงินไดห้ลากหลายและการตั้งราคาสินคา้ท่ีกระตุน้ให้
เกิดการทดลองใชน้ั้นไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
ดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
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สมมติฐานข้อที ่7      ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าที ่
  เป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมในด้านภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ 

 
ตารางท่ี 4.15:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น

มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย b Beta t Sig. 
สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั .021 .025 .315 .753 
สามารถเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ไดอ้ยา่ง
สะดวกรวดเร็ว และเขา้ถึงช่องทางร้านคา้ต่างๆไดส้ะดวก 
เช่น รถไฟฟ้า(BTS) รถไฟฟ้าใตดิ้น(MRT) รถประจาํทาง 
เป็นตน้ 

.067 .078 .973 .332 

สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดใ้นหลากหลายช่องทาง เช่น 
ร้านคา้ปลีก ร้านคา้สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ งานแสดง
สินคา้หรือนิทรรศการ อินเทอร์เน็ต และตวัแทนจาํหน่าย 

.220 .231 2.956 .004* 

สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก มีการกระจาย
สินคา้อยา่งทัว่ถึง เช่น ร้านคา้ปลีก 

.183 .191 2.323 .021* 

Note: R2 = .183, F(4, 199) = 10.911, Sig. = .000* 
 
จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 7 พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้น
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์มีค่านยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือ
พิจารณารายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบ
แบบสอบถามมากท่ีสุด คือ ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้และการกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึง 
รองลงมาคือ ความหลากหลายของช่องทางในการเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงหมายความวา่ ยิง่มีการกระจาย
สินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึงและมีความหลากหลายของช่องทางการเลือกซ้ือสินคา้มาก ยิง่ทาํใหร้ะดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑมี์เพิ่มมากข้ึนเช่นกนั 
ส่วนในเร่ืองความสะดวกรวดเร็วการเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และช่องทางร้านคา้ต่างๆ 
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และสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยันั้นไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 
สมมติฐานข้อที ่8      ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าที ่

  เป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมในด้านภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.16:  อิทธิพลของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น

มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด b Beta t Sig. 
มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การแถมสินคา้อ่ืนๆ 
การแลกซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 

.052 .065 .930 .353 

มีการโฆษณาทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร และ
อินเทอร์เน็ต 

.113 .132 1.892 .060 

มีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มได ้

.268 .341 4.651 .000* 

มีการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลกสิทธิ
พิเศษในการซ้ือสินคา้ได ้

.108 .143 2.080 .039* 

Note: R2 = .279, F(4, 199) = 18.854, Sig. = .000* 
 

จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 8 พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑ ์มีค่านยัสาํคญัทางสถิติ 0.000 จึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือพจิารณาเป็น
รายละเอียดปลีกยอ่ยแลว้ พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถามมาก
ท่ีสุด คือ การมีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มได ้รองลงมาคือ มีการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลก
สิทธิพิเศษในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงหมายความวา่ การมีเจา้หนา้ท่ีท่ีใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
รายละเอียดของสินคา้และการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลกสิทธิพิเศษในการซ้ือ
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สินคา้นั้น ยิง่ทาํใหร้ะดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑมี์เพิม่มากข้ึน ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองของการโฆษณาทางส่ือต่างๆ 
รวมไปถึงการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจนั้น ไม่มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

และสามารถนาํสรุปผลการศึกษามาอธิบายถึงอิทธิพลของปัจจยัทางการตลาดโดยรวมทั้ง  
4 ดา้น อนัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้น
คุณภาพของผลิตภณัฑไ์ดด้งัตารางท่ี 4.17 
 
ตารางท่ี 4.17:  อิทธิพลของปัจจยัทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจัยทางการตลาด b Beta t Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ .686 .969 15.260 .000* สอดคลอ้ง 
2. ปัจจยัดา้นราคา .532 .754 10.964 .000* สอดคลอ้ง 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย .491 .657 8.741 .000* สอดคลอ้ง 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด .382 .588 7.854 .000* สอดคลอ้ง 
Note: R2 = .687, F(4, 199) = 43.670, Sig. = .000* 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เป็นอนัดบัสุดทา้ย 

ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑร้์อยละ 68.7 (R2) 
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อีกทั้งยงัสามารถนาํสรุปผลการศึกษามาอธิบายถึงอิทธิพลของปัจจยัทางการตลาดโดยรวม
ทั้ง 4 ดา้น อนัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้น
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑไ์ดด้งัตารางท่ี 4.18 
 
ตารางท่ี 4.18:  อิทธิพลของปัจจยัทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจัยทางการตลาด b Beta t Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ .714 .886 13.378 .000* สอดคลอ้ง 
2. ปัจจยัดา้นราคา .700 .785 11.841 .000* สอดคลอ้ง 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย .491 .525 6.567 .000* สอดคลอ้ง 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด .541 .681 9.553 .000* สอดคลอ้ง 
Note: R2 = .462, F(4, 199) = 41.818, Sig. = .000* 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑ ์โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑน์ั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเป็นอนัดบัสุดทา้ย  

ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑร้์อยละ 46.2 (R2) 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา 
โดยไดท้าํการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร จาํนวน 200 คน  
 
สรุปผลการวจัิย 
 ดา้นลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย อยูใ่นช่วงอาย ุ21-25 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/ 
นิสิต/ นกัศึกษา และมีรายได ้10,000 – 20,000 บาท 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.04 โดยปัจจยัทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตรงตามความตอ้งการ
ในการใชสิ้นคา้นั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา 
คือ ความหลากหลายและเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถามในระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คือ การออกแบบและสีสนัท่ีสวยงามของสินคา้ซ่ึงมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาโดยรวมนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.03 โดยปัจจยัทางการตลาดดา้น
ราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบั
แรก คือ ราคาของสินคา้ท่ีมีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป แต่มีคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพ
และเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ สามารถซ้ือสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติในช่วงของการแนะนาํสินคา้หรือ
ในโอกาสพิเศษต่างๆ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก และอนัดบั
สุดทา้ย คือ ความสะดวกในการเลือกวิธีชาํระเงิน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถามในระดบัมาก 
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 ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมนั้นมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย 4.08 โดยปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ได้
หลากหลายช่องทาง ไม่วา่จะเป็นทางร้านคา้ปลีก ร้านคา้สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ งานแสดง
สินคา้หรือนิทรรศการ อินเทอร์เน็ต และตวัแทนจาํหน่าย ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถามในระดบัมาก รองลงมา คือ ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้และมีการกระจาย
สินคา้อยา่งทัว่ถึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก และอนัดบั
สุดทา้ย คือ ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และเขา้ถึงช่องทาง
ร้านคา้ต่างๆ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมนั้นมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 
3.80 โดยปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก คือ มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ ซ่ึงมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก รองลงมา คือ มีพนกังานขายหรือ
เจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คือ มีการ
จดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใชแ้ลกสิทธิพิเศษในการซ้ือสินคา้ได ้ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมาก 
 ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์
พบวา่ ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑน์ั้นอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.35 โดยปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพเป็นอนัดนัแรก คือ สินคา้มีความปลอดภยัในการใช้
งาน ไม่มีสารตกคา้งหรือสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายนั้น มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ สินคา้มีฟังกช์ัน่ในการใชง้านท่ีตรงกบัความตอ้งการ
และวตัถุประสงคใ์นการใชง้านไดอ้ยา่งครบถว้น ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด และอนัดบัสุดทา้ย คือ สินคา้มีการผลิตหรือมีส่วนประกอบจาก
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วสัดุท่ีมีคุณภาพท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามใน
ระดบัมากท่ีสุด 
 ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์
พบวา่ ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑมี์
อิทธิพลในระดบัมากทั้งหมด ซ่ึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์เป็นอนัดนัแรก คือ มีการบอกถึงรายละเอียดของ
แหล่งวตัถุดิบ ทาํใหรู้้สึกวา่สินคา้ถูกผลิตจากวสัดุท่ีมาจากธรรมชาติจริงๆ รองลงมา คือ ความรู้สึก
วา่เป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยลดสาเหตุของการเกิดโลกร้อน ลดปริมาณขยะมูลฝอย และไดภ้าพของความ
ห่วงใยและใส่ใจในส่ิงแวดลอ้ม และอนัดบัสุดทา้ย คือ ความรู้สึกวา่เป็นส่วนหน่ึงของผูท่ี้เป็น
ตวัอยา่งท่ีดีต่อเยาวชนรุ่นใหม่ 

ดา้นพฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูต้อบ
แบบสอบถาม พบวา่งบประมาณส่วนใหญ่ ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชใ้นการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มในช่วงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา อยูใ่นช่วง 300-500 บาท สถานท่ีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มคือ หา้งสรรพสินคา้ และมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ท่ี
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มทางส่ือโทรทศัน์/ วิทย ุมากท่ีสุด 
 
อภิปรายผล 

ผลจากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้ม โดยมีสมมติฐานดงัน้ี  

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั 
ส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

สมมติฐานขอ้ท่ี 4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

สมมติฐานขอ้ท่ี 5 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์

สมมติฐานขอ้ท่ี 6 ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั 
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ส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานขอ้ท่ี 7 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
สมมติฐานขอ้ท่ี 8 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 จากสมมติฐานทั้ง 8 ขอ้น้ี มีความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีปัจจยัทางการตลาดของ Philip Kotler 
(Kotler, 1991) โดยสมมติฐานขอ้ท่ี 1 และ สมมติฐานขอ้ท่ี 5 นั้นเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ซ่ึงจากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค คือ สินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ ตรงตามความตอ้งการในการใชสิ้นคา้นั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และคุณสมบติัของสินคา้ท่ีช่วยในการ
รักษาส่ิงแวดลอ้มนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในดา้น
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ท่ีไดท้าํการศึกษา
การตลาดเพื่อส่ิงแวดลอ้มในทศันะของนิสิต/นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตของ
สถาบนัอุดมศึกษาในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผลการศึกษาพบวา่เหตุจูงใจในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มคือ คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และยงัมีความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีในดา้นคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัโดยแบ่งตามลกัษณะทางกายภาพซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการและ
ความปรารถนาของผูบ้ริโภคทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจได ้ซ่ึงควรใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั
ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งมาก เพราะผลิตภณัฑน์บัวา่เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการและ
เป็นประโยชนต์ามความคาดหวงัของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัเป็นตวักลางท่ีทาํใหเ้กิดการแลกเปล่ียน
ระหวา่งผูบ้ริโภคและธุรกิจได ้ 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 และ สมมติฐานขอ้ท่ี 6 นั้นเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา 
(Price) ซ่ึงจากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค คือ สินคา้มีราคาใกลเ้คียงกบัราคาของสินคา้ตามทอ้งตลาด
ทัว่ไป แต่มีความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มนั้น
มีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มทั้งทางดา้นคุณภาพและ
ดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีราคาในเร่ืองของการตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนั 
(Discrimination Pricing) โดยเป็นการตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนัตามลกัษณะของลูกคา้หรือความ
ตอ้งการซ้ือของลูกคา้ โดยตั้งราคาตามรูปแบบของผลิตภณัฑซ่ึ์งจะพิจารณาจากคุณภาพเป็นหลกั 
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หรือการตั้งราคาตามภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างกนัในสายตาของผูบ้ริโภค ถา้
ผลิตภณัฑใ์ดมีภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาของผูบ้ริโภคกจ็ะสามารถตั้งราคาของสินคา้ใหมี้ราคาท่ีสูง
กวา่สินคา้รูปแบบเดียวกนัได ้แต่มีความขดัแยง้กบัผลการวิจยัของ ปริย เคลือบทอง ท่ีได้
ทาํการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อเคร่ืองสาํอางประเภทรักษา
ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงพบวา่ สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มมีราคาสินคา้ท่ีสูงเกินไป และมีราคาท่ีแพงกวา่
เคร่ืองสาํอางแบบธรรมดามาก  
 สมมติฐานขอ้ท่ี 3 และ สมมติฐานขอ้ท่ี 7 นั้นเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย (Place) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค คือ ความสามารถใน
การเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลายช่องทาง อาทิเช่น ร้านคา้ปลีก ร้านคา้สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ 
งานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการ อินเทอร์เน็ต และตวัแทนจาํหน่ายนั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และความสะดวกใน
การเลือกซ้ือสินคา้และการกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึงนั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีช่องทางจดั
จาํหน่ายในองคป์ระกอบเร่ืองการกาํหนดทางเลือกของช่องทาง (Identifying The Major Channel 
Alternatives) โดยกลยทุธ์ในการกาํหนดจาํนวนของคนกลางในแต่ละระดบัของช่องทาง คือ การจดั
จาํหน่ายแบบทัว่ถึง (Intensive Distribution) ซ่ึงเป็นการกระจายสินคา้ โดยใชพ้อ่คา้ส่งและพอ่คา้
ปลีกใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้สามารถกระจายสินคา้ใหค้รอบคลุมตลาดอยา่งทัว่ถึง ใหส้มาชิกใน
ช่องทางการตลาดยอมรับ และใหมี้ยอดขายสูงมีตลาดเป้าหมายอยูท่ี่ตลาดมวลชน (Mass Market) 
โดยการท่ีสินคา้สามารถเลือกซ้ือไดใ้นหลากหลายช่องทางน้ี นอกจากจะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความ
สะดวกสบายในการซ้ือสินคา้แลว้ ยงัเป็นการเพ่ิมโอกาสในการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ
ไดอี้กดว้ย แต่มีความขดัแยง้กบัผลการวิจยัของ ณชัชา บางท่าไม ้และคณะ ท่ีไดท้าํการศึกษาทศันคติ
และพฤติกรรมท่ีมีต่อสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของนิสิตนกัศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงพบวา่ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายของสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มนั้นยงัมีไม่เพียงพอหรือหาซ้ือไดย้าก 
 และสมมติฐานขอ้ท่ี 4 และ สมมติฐานขอ้ท่ี 8 นั้นเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงจากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค คือ การมี
พนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มนั้นมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มทั้ง
ทางดา้นคุณภาพและดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมการส่งเสริม
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การตลาด (Promotional Mix) ในดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) คือ การ
ติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีคาดหวงั ซ่ึงการขายโดยใชพ้นกังาน
ขายนั้นถือเป็นการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง (Two Way Communication) โดยท่ีลูกคา้สามารถ
สอบถามรายละเอียดท่ีสนใจ หรือขอ้สงสยัต่างๆ และพนกังานขายสามารถตอบขอ้ซกัถามต่างๆแก่
ลูกคา้ไดใ้นทนัที การท่ีพนกังานขายใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไปนั้น ลูกคา้จะรับรู้ขอ้มูลต่างๆจาก
พนกังานขายโดยตรง ซ่ึงจะส่งผลต่อทั้งดา้นคุณภาพและภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑด์ว้ยเช่นกนั 
 
ข้อเสนอแนะเพือ่การนําไปใช้ 
 จากผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพ่ือการนาํไปใช ้
ดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 ในดา้นของการออกแบบผลิตภณัฑค์วรมีการออกแบบสินคา้ใหส้ามารถใชง้านไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพและมีสีสนัท่ีสวยงามโดนเด่น เพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค เน่ืองจาก
ความชอบหรือความประทบัใจแรกท่ีจะนาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นอยูท่ี่รูปลกัษณ์ภายนอก
ของผลิตภณัฑ ์นอกจากการออกแบบผลิตภณัฑแ์ลว้ ยงัรวมถึงการออกแบบบรรจุภณัฑอี์กดว้ย ควร
มีการพฒันาบรรจุภณัฑใ์หมี้สีสนัเป็นท่ีดึงดูดใจเพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายและเพิ่มความตอ้งการใน
การซ้ือของผูบ้ริโภค แต่ยงัคงใชว้ตัถุดิบท่ีมาจากธรรมชาติ หรือไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้มดว้ย
เช่นกนั นอกจากน้ีแลว้ควรมีการพฒันาสินคา้เพื่อใหต้รงตามความตอ้งการในการใชง้าน 
เน่ืองมาจากขอ้จาํกดัของการผลิตท่ีตอ้งอยูบ่นพื้นฐานของส่ิงแวดลอ้ม จึงควรมีการวจิยัและพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หค้รอบคลุมและตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาของผูบ้ริโภคท่ีจะมีต่อสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
นั้น ควรมีการแสดงถึงขอ้มูลและความสาํคญัของเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์ท่ีรับรองในดา้นของ
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น ฉลาก Carbon Footprint ฉลาก Green Label หรือ Eco-Label เพื่อใหผู้บ้ริโภคได้
ตระหนกัถึงความสาํคญัของเคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์เหล่าน้ีซ่ึงเป็นมาตรฐานท่ีสากลยอมรับ 
สาํหรับขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑน์ั้น ควรสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีในดา้นความ
คงทนของผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดท่ีวา่สินคา้
เหล่าน้ีไม่มีความคงทน ใชง้านไดไ้ม่นาน จึงเป็นภาพลกัษณ์ท่ีเป็นจุดอ่อนของผลิตภณัฑท่ี์อาจส่งผล
ในดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคได ้
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2. ดา้นราคา (Price) 
 ราคานบัวา่เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในระดบัมาก การตั้งราคา
สินคา้มีราคาท่ีใกลเ้คียงกบัสินคา้ตามทอ้งตลาดโดยทัว่ไปนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เป็นอยา่งมาก ดงันั้น จึงควรทาํการรักษาระดบัราคาสินคา้ในปัจจุบนัเอาไว ้เพราะสินคา้มีราคาท่ี
ค่อนขา้งสูงอยูแ่ลว้ ถา้ราคาขยบัข้ึนสูงอีกอาจทาํใหสู้ญเสียลูกคา้ไปได ้เน่ืองจากผูบ้ริโภคอาจคิดวา่
การท่ีสินคา้มีคุณสมบติัในดา้นส่ิงแวดลอ้มเพิ่มเติมเขา้มาจากสินคา้ตามทอ้งตลาดโดยทัว่ไปนั้นอาจ
ไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจ ทาํใหก้ลบัไปซ้ือสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไปเหมือนเดิม แต่ในทาง
กลบักนัถา้ทาํการลดราคาสินคา้ลงกจ็ะส่งผลดีต่อยอดขายท่ีจะไดรั้บจากปริมาณการขายท่ีเพิ่มมาก
ข้ึน แต่จะเป็นการลดระดบัความน่าเช่ือถือของสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมีทศันคติ
เก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีการลดราคาวา่ไม่มีคุณภาพหรือสินคา้ท่ีถูกผลิตมานานแลว้อาจส่งผลต่อการใช้
งาน เพราะฉะนั้นจึงควรรักษาระดบัราคาสินคา้เอาไว ้เพราะการเพ่ิมหรือลดราคานั้นจะส่งผล
กระทบต่อตวัผูบ้ริโภคโดยตรง และการท่ีลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ไดถู้กลงในช่วงโอกาสพิเศษต่างๆ
นั้นเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคใหห้นัมาสนใจและเกิดความรู้สึกอยากทดลองใชสิ้นคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม นอกจากจะสามารถใชง้านไดต้รงตามความตอ้งการแลว้ยงัเป็นการช่วยรักษา
ส่ิงแวดลอ้มรวมถึงการช่วยลดผลกระทบท่ีเกิดกบัส่ิงแวดลอ้มอีกดว้ย  เพราะผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการ
เสียค่าใชจ่้ายจาํนวนมากในการทดลองผลิตภณัฑท่ี์มีความสนใจอยู ่และเม่ือไดรั้บการทดลองใช้
แลว้เกิดความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑก์จ็ะส่งผลดีต่อธุรกิจได ้

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
เน่ืองจากสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มยงัถือวา่เป็นส่ิงท่ีใหม่สาํหรับผูบ้ริโภค

ภายในประเทศ จึงควรเนน้ใหมี้การจดัการในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายใหเ้กิดการกระจายสินคา้
อยา่งแพร่หลายและทัว่ถึง และเกิดความสะดวกในการซ้ือสินคา้จากช่องทางต่างๆ ไม่วา่จะเป็น
ร้านคา้ปลีก ร้านคา้สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ งานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการ อินเทอร์เน็ต และ
ตวัแทนจาํหน่ายต่างๆ หรือจะเป็นการร่วมมือกบัร้านคา้สะดวกซ้ือในการจดัวางสินคา้ในแต่ละ
สาขา ใหอ้ยูใ่นตาํแหน่งท่ีเป็นจุดสนใจแก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจากการท่ีร้านคา้สะดวกซ้ือมีสาขากระจาย
ไปในพื้นท่ีต่างๆอยา่งทัว่ถึงและครอบคลุมทัว่ทัง่ประเทศ ซ่ึงนบัวา่เป็นโอกาสในการกระจายสินคา้
ไปสู่ผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ควรเนน้ใหมี้พนกังานหรือเจา้หนา้ท่ีประจาํจุดขายหรือสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารถใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัตวัสินคา้อยา่งครบถว้นและถูกตอ้ง เน่ืองจาก
จากผลการวิจยัน้ีพบวา่ปัจจยัในดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้งดา้น
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คุณภาพและภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑน์ั้นเกิดจากการใหข้อ้มูลของพนกังานขายทั้งส้ิน สาํหรับ
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมนั้น ควรมีการกระจายขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
ใหมี้ความทัว่ถึงและแพร่หลายมากกวา่น้ี เน่ืองจากในความเป็นจริงแลว้ผูบ้ริโภคยงัไม่มีความเขา้ใจ
ในความหมายของสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและความสาํคญัหรือประโยชน์ท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม 
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความตระหนกัเก่ียวกบัปัญหาของส่ิงแวดลอ้มหรือธรรมชาติเป็นอยา่งดี แต่ไม่
เห็นวา่สินคา้จะสามารถช่วยลดผลกระทบท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มไดอ้ยา่งไร จึงควรเนน้ใหมี้การโฆษณา
หรือนาํเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน เพื่อเป็นการกระจายข่าวสารและ
ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มไปยงัผูบ้ริโภคดว้ย รวมไปถึงการใหส่้วนลดพเิศษ
สาํหรับผูบ้ริโภคในกรณีต่างๆ เช่น การแจกแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีนาํมาแลกสิทธิพิเศษในการซ้ือ
สินคา้ หรือเป็นการนาํบรรจุภณัฑเ์ก่าท่ีใชห้มดแลว้มาแลกรับส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้ช้ินใหม่ 
เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการความจงรักภกัดีในตวัสินคา้เม่ือมีการใชง้านแลว้เกิดความพึงพอใจ 
เป็นตน้ ทั้งน้ีทั้งนั้นแลว้ในการจดัโปรโมชัน่ต่างๆอาจส่งผลลบต่อภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑท่ี์เป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มกเ็ป็นได ้
 การนาํผลวิจยัไปประยกุตใ์ชส้าํหรับผูป้ระกอบธุรกิจดา้นการผลิตและจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ี
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มนั้น ควรสร้างโฆษณาผลิตภณัฑข์องตนเองใหมี้ภาพลกัษณ์ท่ีดีและนาํสมยั 
โดยการเนน้คุณสมบติัเฉพาะของผลิตภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพในการช่วยรักษาสภาพแวดลอ้มใหดี้
ข้ึน รวมทั้งช่วยลดโอกาสในการเกิดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม โดยมีการช้ีแจงถึงกระบวนการผลิต 
หรือแสดงเคร่ืองหมายท่ีบอกถึงระบบการผลิตท่ีผา่นมาตรฐานการจดัการส่ิงแวดลอ้มอุตสาหกรรม 
(ISO 14000) รวมทั้งควรมีการสอดแทรกความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มไวใ้น
ฉลากของผลิตภณัฑ ์เช่น การใหค้วามรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มท่ีถูกตอ้ง และมีการอธิบายความหมายของคาํศพัทท่ี์ใชใ้นผลิตภณัฑห์รือวิธีการในการ
ใชง้านผลิตภณัฑ ์เพื่อเป็นการสร้างความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งแก่ผูบ้ริโภค รวมถึงการประชาสมัพนัธ์หรือ
การโฆษณาตามส่ือต่างๆ ควรมีการบอกสถานท่ีจาํหน่ายหรือประเภทของผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มดว้ย ซ่ึงจะทาํใหเ้ป็นการกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภค และทาํ
ใหผู้บ้ริโภคสามารถทราบถึงขอ้มูลในการซ้ือไดอี้กดว้ย 
 
ข้อเสนอแนะเพือ่การวจัิยคร้ังต่อไป 
 จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพ่ือการวิจยัคร้ัง
ต่อไป ดงัน้ี 
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1. การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในคร้ังต่อไป 
ควรเป็นการศึกษาถึงปัจจยัในดา้นอ่ืนๆ เช่น วฒันธรรม รูปแบบการดาํรงชีวิต บุคลิกภาพ ลกัษณะ
ทางประชากร หรือการรับรู้ เป็นตน้ 

2. การศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น การศึกษาถึงทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่งแวดลอ้ม 
เน่ืองจากการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มจากแหล่งต่างๆ อาจ
ส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคทั้งในเชิงบวกและเชิงลบได ้

3. สาํหรับแบบวดัปัจจยัในดา้นปัจจยัทางการตลาด ถา้ผูท่ี้สนใจจะศึกษาเพียงปัจจยัใดปัจจยั
หน่ึง ควรมีสร้างขอ้คาํถามเพ่ิมเติม ซ่ึงจะเป็นการพฒันาแบบสอบถามใหดี้ข้ึนได ้

4. ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัประเดน็ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มในระดบัภูมิภาค หรือ ประเทศ  ซ่ึงจะทาํใหผ้ลการวิจยัน้ีสามารถ
สรุปพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุมมากยิง่ข้ึน 

5. การวิจยัคร้ังต่อไปควรนาํตวัแปรทางดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้มาศึกษาเปรียบเทียบหรือหา
ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะทาํให้
การวิจยัมีความน่าสนใจและไดผ้ลการวจิยัท่ีเป็นประโยชน์มากยิง่ข้ึน 
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          มหาวทิยาลยักรุงเทพ          
                                                                    BANGKOK UNIVERSITY  
 
 
                    24 กมุภาพนัธ์ 2553 
 เร่ือง     ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม 
 เรียน    ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ขา้พเจา้ นางสาวณฐักนก รัตนางกรู นกัศึกษาปริญญาโทมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยั
กรุงเทพ กาํลงัทาํการวจิยัในหวัขอ้เร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” จดัทาํข้ึนเพ่ือเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาเฉพาะบุคคล 
(Independent Study) และเพ่ือนาํผลการวจิยัมาประกอบการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน
ในการกรอกแบบสอบถามท่ีแนบมาน้ี 

 
ขอรับรองวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการสาํรวจคร้ังน้ีจะถกูเกบ็เป็นความลบั และจะนาํไปใชป้ระโยชน์

ทางดา้นการศึกษาโดยตรง 
 

ทา้ยสุดผูท้าํวจิยัขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูงท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 

 
                      ขอแสดงความนับถือ 
 

         (นางสาวณฐักนก รัตนางกรู) 
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แบบสอบถาม                           
                                      

เร่ือง  การศึกษาปัจจัยทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ผลติภัณฑ์ทีเ่ป็นมติรกบัส่ิงแวดล้อม หมายถึง ผลิตภณัฑเ์พ่ือการอุปโภคบริโภค โดยท่ีผลิตภณัฑน์ั้นๆมีคุณลกัษณะ 

 ดงัน้ี 
1. มีการออกแบบหรือผลิตข้ึนตามความตอ้งการท่ีพอเหมาะ หรือลดปริมาณการใชใ้นแต่ละคร้ังใหน้อ้ยลง 
2. มีการใชว้สัดุหรือวตัถุดิบในกระบวนการผลิตท่ีมีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนอ้ย 
3. ใชเ้ทคโนโลยใีนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพสูงหรือใชพ้ลงังานสะอาด ทาํใหช่้วยลดการเกิดของเสียได ้
4. สามารถประหยดัพลงังานและทรัพยากรในการผลิต การใชแ้ละการกาํจดัท้ิง 
5. ไม่ปล่อยสารเคมีออกสู่สภาพแวดลอ้มระหวา่งการผลิต การใชแ้ละการจดัการท่ีผา่นกระบวนการบาํบดั  

หรือกรองของเสียก่อนปล่อยออกสู่อากาศหรือแหล่งนํ้า 
6. สามารถนาํกลบัมาหมุนเวยีนใชไ้ดอี้ก หรือยอ่ยสลายทางชีวภาพท่ีไม่เป็นอนัตรายต่อส่ิงแวดลอ้ม 
7. มีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ไม่เป็นภาระต่อการกาํจดัท้ิง หรือมีรูปทรงท่ีช่วยลดปริมาณขยะ เช่น สามารถ 

พบัใหมี้ขนาดเลก็หรือบางก่อนนาํไปท้ิง หรือการใชบ้รรจุภณัฑน์อ้ยช้ินท่ีสุด ลดบรรจุภณัฑท่ี์ฟุ่มเฟือย 
8. สามารถลดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดในช่วงการใชง้านได ้เช่น ใชพ้ลงังานในปริมาณท่ีเหมาะสม  

ปล่อยมลพิษนอ้ย และลดช้ินส่วนไม่จาํเป็น 
 
ผลติภัณฑ์ทีเ่ป็นมติรกบัส่ิงแวดล้อม ยกตวัอยา่งเช่น กระดาษถนอมสายตา กระเป๋าผา้ เฟอร์นิเจอร์จากวสัดุรีไซเคิล 
ผลิตภณัฑท่ี์ลดการใชส้ารCFC ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตมาจากวสัดุธรรมชาติ บรรจุภณัฑจ์ากวสัดุธรรมชาติ ส่ิงทอจาก 
ไฟเบอร์ท่ียอ่ยสลายไดเ้องตามธรรมชาติ100% 

 
คาํช้ีแจง : แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน  
 ส่วนท่ี 1: ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2: ปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

ส่วนท่ี 3: ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
ส่วนท่ี 4: พฤติกรรมทัว่ไปในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
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ส่วนที ่1: ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม                                                              
ใหท่้านตอบคาํถามโดยทาํเคร่ืองหมาย √ ในช่อง  ท่ีตรงตามความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุดเพยีงช่องเดยีว 

1. เพศ 

 1) ชาย      2) หญิง   

2. อายุ 

 1) 15-20 ปี      2) 21-25 ปี    
 3) 26-30 ปี      4) 31-35 ปี    
 5) 36-40 ปี      6) 41-45 ปี  
 7) 46-50 ปี      8) 51-55 ปี    
 9) 56 ปีข้ึนไป 

 
3. สถานภาพ 

 1) โสด      2) สมรส    
 3) หยา่ร้าง       4) แยกกนัอยู ่

 
4. ระดบัการศึกษาของท่านในปัจจุบัน 

 1) ตํ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี    2) ระดบัปริญญาตรี   
 3) ระดบัปริญญาโท     4) ระดบัปริญญาเอก  

 
5. อาชีพ 

 1) นกัเรียน/ นิสิต/ นกัศึกษา    2) อาจารย/์ ครู/ ท่ีปรึกษา 
 3) นกับญัชี/ นกัการเงินและธนาคาร   4) นกัการวจิยั/ นกัโฆษณา/ นกัการตลาด 
 5) สถาปนิก/ วศิวกร/ มณัฑนากร    6) แพทย/์ พยาบาล/ เภสัชกร 
 7) ขา้ราชการและรัฐวสิาหกิจ    8) พนกังานเอกชน 
 9) ธุรกิจส่วนตวั     10) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................. 

 
6. รายได้ต่อเดอืน 

 1) นอ้ยกวา่ 10,000 บาท     2) 10,000 - 20,000 บาท   
 3) 20,001 - 30,000 บาท     4) 30,001 - 40,000 บาท   
 5) 40,001 - 50,000 บาท     6) 50,001 - 60,000 บาท  
 7) 60,001 - 70,000 บาท     8) 70,001 บาทข้ึนไป  
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ส่วนที ่2: ปัจจัยทางการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 
  ใหท่้านตอบคาํถามโดยทาํเคร่ืองหมาย √ ในช่องวา่งท่ีตรงตามความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุดเพยีงช่องเดยีว 

1   หมายถึง ระดบัความคิดเห็น นอ้ยท่ีสุด  
    2   หมายถึง ระดบัความคิดเห็น นอ้ย    
    3   หมายถึง ระดบัความคิดเห็น ปานกลาง  
    4   หมายถึง ระดบัความคิดเห็น มาก   
    5   หมายถึง ระดบัความคิดเห็น มากท่ีสุด 
 

 
ปัจจัยทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อยทีสุ่ด 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

มากทีสุ่ด 
5 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม

เพราะสินคา้มีการออกแบบและมีสีสันท่ีสวยงาม 
     

2. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะสินคา้มีความหลากหลาย และเป็นเอกลกัษณ์ 

     

3. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะสินคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ตรงตามความตอ้งการในการใชสิ้นคา้ 

     

4. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะมีเคร่ืองหมายหรือสัญลกัษณ์ท่ีรับรองในดา้น
ของส่ิงแวดลอ้ม เช่น ฉลาก Carbon Footprint (ฉลากท่ี
บอกถึงปริมาณการปล่อยก๊าซคาร์บอนของตวัสินคา้) 
ฉลาก Green Label หรือ Eco-Label (ฉลากของ
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนอ้ยกวา่เม่ือ
เทียบกบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั เป็นฉลากท่ีแสดง
ใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑน์ั้นๆ ไดผ้า่นการประเมินและ
ตรวจสอบตามมาตรฐานส่ิงแวดลอ้มแลว้) 

     

5. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะเห็นวา่สินคา้มีคุณสมบติัท่ีสามารถช่วยในการ
รักษาส่ิงแวดลอ้มได ้เช่น กระดาษถนอมสายตากรีนรีด
(Green Read) กระดาษยีห่อ้ “Idea Green” กระเป๋าผา้
นาํมาทดแทนการใชถุ้งพลาสติก บรรจุภณัฑจ์ากชาน
ออ้ยตรา “ไบโอ” เฟอร์นิเจอร์จากกระดาษรังผึ้ง 
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ปัจจัยทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อยทีสุ่ด 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

มากทีสุ่ด 
5 

ด้านราคา 
6. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม

เพราะสินคา้มีราคาท่ีใกลเ้คียงกบัราคาของสินคา้ตาม
ทอ้งตลาดทัว่ไป แต่มีความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์น
ดา้นคุณค่าท่ีดีต่อสุขภาพอีกทั้งยงัเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น กระดาษA4 ทัว่ไปมีราคาแพคละ 90 
บาท แต่กระดาษถนอมสายตา (กรีนรีด) มีราคาแพคละ 
100 บาท เป็นตน้ 

     

7. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะสินคา้มีการตั้งราคาท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการทดลอง
ใช ้เช่น สินคา้แพคคู่หรือจดัเป็นชุดท่ีมีราคาถกูกวา่การ
ซ้ือสินคา้เพียงช้ินเดียว 

     

8. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะท่านสามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถกูกวา่ราคา
ปกติในช่วงของการแนะนาํสินคา้หรือในโอกาสพิเศษ
ต่างๆ เช่น สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถกูลงเฉพาะ
ในบริเวณพื้นท่ีจดังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มของ
หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

     

9. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะท่านเห็นวา่สะดวกในการเลือกวธีิชาํระเงินได้
หลากหลาย ไม่ยุง่ยากอยา่งท่ีคิด เช่น การชาํระดว้ยเงิน
สด หรือบตัรเครดิต 

     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
10. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม

เพราะสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั 
     

11. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะท่านสามารถเดินทางไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้
ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว และเขา้ถึงช่องทางร้านคา้ต่างๆ
ไดส้ะดวก เช่น รถไฟฟ้า(BTS) รถไฟฟ้าใตดิ้น(MRT) 
รถประจาํทาง เป็นตน้ 
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ปัจจัยทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อยทีสุ่ด 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

มากทีสุ่ด 
5 

12. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะท่านสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดใ้นหลากหลาย
ช่องทาง เช่น ร้านคา้ปลีก ร้านคา้สะดวกซ้ือ 
หา้งสรรพสินคา้ งานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการ 
อินเทอร์เน็ต และตวัแทนจาํหน่าย 

     

13. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะท่านสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก มี
การกระจายสินคา้อยา่งทัว่ถึง เช่น ร้านคา้ปลีก 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
14. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม

เพราะมีการจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การแถม
สินคา้อ่ืนๆ การแลกซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 

     

15. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะมีการโฆษณาทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์
นิตยสาร และอินเทอร์เน็ต 

     

16. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะมีพนกังานขายหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีสามารถใหค้วามรู้
ความเขา้ใจเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ท่ีเป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มได ้

     

17. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะมีการจดัส่งแผน่พบัหรือใบปลิวท่ีสามารถใช้
แลกสิทธิพิเศษในการซ้ือสินคา้ได ้
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ส่วนที ่3: ระดบัการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมติรกบัส่ิงแวดล้อม 
 ใหท่้านตอบคาํถามโดยทาํเคร่ืองหมาย √ ในช่อง  ท่ีตรงตามความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุดเพยีงช่องเดยีว 

1   หมายถึง ระดบัการตดัสินใจ นอ้ยท่ีสุด  
    2   หมายถึง ระดบัการตดัสินใจ นอ้ย    
    3   หมายถึง ระดบัการตดัสินใจ ปานกลาง  
    4   หมายถึง ระดบัการตดัสินใจ มาก   
    5   หมายถึง ระดบัการตดัสินใจ มากท่ีสุด 
 

 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมติร 
กบัส่ิงแวดล้อม 

ระดบัการตดัสินใจ 

น้อยทีสุ่ด 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

มากทีสุ่ด 
5 

ด้านคุณภาพของผลติภัณฑ์ 
1. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

เพราะสินคา้ผลิตดว้ยวสัดุท่ีมีคุณภาพดีเหมือนกบั
สินคา้ทัว่ไป สามารถใชง้านไดอ้ยา่งปลอดภยั 

     

2. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะมีฟังกช์ัน่ในการใชง้านท่ีตรงความตอ้งการใน
การใชง้านไดอ้ยา่งครบถว้น และตรงตามวตัถุประสงค์
ของท่าน 

     

3. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะสินคา้มีการผลิตหรือมีส่วนประกอบจากวสัดุท่ีมี
คุณภาพท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม 

     

4. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
เพราะสินคา้ยงัใหค้วามปลอดภยัในการใชง้าน ไม่มี
สารตกคา้งหรือสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายต่อท่านอีกดว้ย 

     

ด้านภาพลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

5. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะสินคา้มีการบอกถึงรายละเอียดของแหล่ง
วตัถุดิบท่ีทาํใหท่้านรู้สึกวา่สินคา้ถกูผลิตจากวสัดุท่ีมา
จากธรรมชาติจริงๆ เช่น เฟอร์นิเจอร์จากกระดาษรังผึ้ง 
กจ็ะมีรายละเอียดเก่ียวกบักระดาษรังผึ้ง และ
ความสาํคญัต่อส่ิงแวดลอ้มแนบมากบัตวัสินคา้ดว้ย 
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมติร 
กบัส่ิงแวดล้อม 

ระดบัการตดัสินใจ 

น้อยทีสุ่ด 
1 2 3 4 

มากทีสุ่ด 
5 

6. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะท่านรู้สึกวา่ท่านเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยลดสาเหตุ
ของการเกิดโลกร้อน ลดปริมาณขยะมูลฝอย และได้
ภาพของความห่วงใยและใส่ใจในส่ิงแวดลอ้ม 

     

7. เม่ือท่านใชสิ้นคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มแลว้มีการ
บอกต่อแก่คนท่ีท่านรู้จกั ทาํใหท่้านรู้สึกวา่ไดรั้บการ
ยอมรับและช่ืนชมวา่ท่านเป็นส่วนหน่ึงในการช่วย
รักษาส่ิงแวดลอ้ม 

     

8. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
เพราะท่านรู้สึกวา่ท่านไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของผูท่ี้เป็น
ตวัอยา่งท่ีดีต่อเยาวชนรุ่นใหม่ 

     

 
ส่วนที ่4: พฤตกิรรมทัว่ไปในการเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 

 ใหท่้านตอบคาํถามโดยทาํเคร่ืองหมาย √ ในช่อง  ท่ีตรงตามความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุดเพยีงช่องเดยีว 

1. งบประมาณที่ท่านใช้ในการเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมติรกบัส่ิงแวดล้อมในช่วงระยะเวลา 6 เดอืนทีผ่่านมา 
 1) ตํ่ากวา่ 300 บาท     2) 300 – 500 บาท 
 3) 501 – 700 บาท     4) 701 – 900 บาท  
 5) 901 – 1,100 บาท     6) 1,101 – 1,300 บาท  
 7) 1,301 – 1,500 บาท     8) 1,501 บาทข้ึนไป 
 

2. ท่านเลอืกซ้ือสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมจากสถานทีใ่ดมากทีสุ่ด 
 1) ร้านคา้สะดวกซ้ือ     2) หา้งสรรพสินคา้ 
 3) อินเทอร์เน็ต      4) งานแสดงสินคา้/ นิทรรศการ 
 5) ตวัแทนจาํหน่าย     6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................. 
 

3. ท่านรับรู้ข้อมูลข่าวสารเกีย่วกบัสินค้าทีเ่ป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมจากแหล่งใดมากทีสุ่ด 
 1) ส่ือโทรทศัน์ / วทิย ุ     2) หนงัสือพิมพ ์/ นิตยสาร / วารสาร 
 3) โบร์ชวัร์ / แผน่พบั     4) แผน่ป้ายโฆษณา 
 5) อินเทอร์เน็ต      6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................ 
 

“ขอบคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงทีก่รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนี”้ 
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