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 การศึกษาวิจยัครั6 งนี6  มีวตัถุประสงคเ์พื2อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดที2ส่งผลในการเลือกซื6อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 
เป็นเครื2องมือในการวจิยัเลือกตวัอยา่งดว้ยวธีิการกาํหนดตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience 
sampling) โดยเจาะจงแจกแบบสอบถามและแบบสอบถามใหแ้ก่ลูกคา้ที2มาสั2งซื6อดอกไมที้2ร้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ จาํนวน 400 ตวัอยา่ง สถิติที2ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
คือ สถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ ความถี2 (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี2ย (Average) และส่วน
เบี2ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Multiple linear regression analysis 
 การศึกษาวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลที2ส่งผลในการเลือกซื6อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-29 ปี  
มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย และมีรายได้
เฉลี2ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท/ เดือน ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ที2ส่งผลในการเลือกซื6อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ในภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัการเลือกซื6อดอกไมที้2ส่งผลในการเลือกซื6อดอกไม้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และสามารถ
สรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี2ยต่อเดือน ส่งผลในการตดัสินใจเลือกซื6อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ 
จงัหวดัสระแกว้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee 
strategy) ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation strategy) และ 
ดา้นกระบวนการ (Process strategy) ส่งผลในการเลือกซื6อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมือง
สระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
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 The research aims to study the marketing strategy influencing flower purchasing of the 
customers of Diva Flower Shop in Mueang District, Sa Kaeo Province. The data of this research 
are collected using Convenience Sampling through questionnaire given to 400 customers at Diva 
Flower shop. The descriptive statistics include Frequency, Percentage, Average, and Standard 
Deviation. The hypothesis statistic includes Multiple linear regression analysis. 
 The study results of this research showed that the majority of customers are female, 
age between 20-29 years old, single, possessed Bachelor’s degree, business owners, and average 
income 10,001-20,000 baht per month. The overall opinion on marketing mix and overall opinion 
on flower buying are both at high level. It was concluded that personal factors: age, educational 
level, occupation, and average income; and marketing mix factors: Place strategy, Promotion 
strategy, People/ Employee strategy, Physical Evidence/ Presentation strategy, and Process 
strategy influence on flower purchasing of the customers of Diva Flower Shop in Mueang 
District, Sa Kaeo Province. 
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บทที� 1 
บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ธุรกิจร้านดอกไมเ้ป็นธุรกิจหนึ�งที�มีผูค้นใหค้วามสนใจและมีความสาํคญัต่อเศรษฐกิจ
ของประเทศไทยเป็นอยา่งมาก นอกจากการจาํหน่ายดอกไมส้ดที�ผลิตภายในประเทศจากแต่ละภาค
ที�มีสภาพอากาศแตกต่างกนัออกไปแลว้ ธุรกิจนี-ยงัตอ้งอาศยัดอกไมส้ดจากต่างประเทศอีกดว้ย  
การปลูกดอกไมข้องไทยเป็นที�รู้จกักนัและมีชื�อเสียงอยา่งกวา้งขวางในต่างประเทศ ซึ� งคนต่างชาติ 
ก็ใหก้ารยอมรับในดอกไมข้องไทยจนถึงขนาดที�มาเรียนรู้กบัคนไทยเพื�อนาํดอกไมไ้ปปลูกใน
ต่างประเทศอีกดว้ย ดอกไมที้�กล่าวถึง คือ ดอกกลว้ยไมไ้ทยสายพนัธ์ุต่าง ๆ ที�มีมากมาย และ 
มีความสวยงามแปลกตาจนชาวต่างชาติใหก้ารยอมรับเป็นอยา่งมาก จากการสาํรวจตลาดดอกไม ้
ในประเทศไทย พบวา่ ในไตรมาสที� 2 ปี พ.ศ. 2559 ถึงไตรมาสที� 1 ปี พ.ศ. 2560 มีการส่งออก
ดอกไม ้ใบไม ้และตน้ไมป้ระดิษฐไ์ปยงัประเทศ 15 อนัดบัแรกของการส่งออกไทย อนัไดแ้ก่ 
สหรัฐอเมริกา พม่า ญี�ปุ่น ฮ่องกง เกาหลีใต ้เมก็ซิโก จีน สเปน คูเวต เยอรมนี ออสเตรเลีย ลาว  
เฟรนช์โปลินีเซีย ซามวัตะวนัตก สหราชอาณาจกัร และประเทศอื�น ๆ ตามลาํดบั มูลค่ารวมทั-งสิ-น
ประมาณ 356.97 ลา้นบาท และมีอตัราการขยายตวัรวมทุกประเทศในไตรมาสที� 1 ปี พ.ศ. 2560  
อยูที่� 10.05 เปอร์เซ็นต ์(กระทรวงพาณิชย,์ 2560)  
 

 
 
ภาพที� 1-1  มูลค่าการส่งออกดอกไม ้ใบไม ้และตน้ไมป้ระดิษฐไ์ปยงัต่างประเทศ (ลา้นบาท) 
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จากภาพที� F-F จะเห็นไดว้า่การดาํเนินธุรกิจดอกไมส้ดเป็นธุรกิจที�มีมูลค่าในการตอบแทน
สูงและมีแนวโนม้การขยายตวัเพิ�มมากขึ-นทุกปี ทาํใหมี้การเกิดใหม่ของธุรกิจดอกไมเ้พิ�มขึ-นมาก  
ทั-งในรูปแบบร้านดอกไมที้�มีหนา้ร้าน ร้านดอกไมแ้บบแผงลอย และร้านดอกไมอ้อนไลน์ที�ไม่มี 
หนา้ร้าน ส่งผลใหใ้นปัจจุบนัการแข่งขนัของธุรกิจร้านดอกไมจึ้งมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูงและ 
มีแนวโนม้จะสูงขึ-นอยา่งต่อเนื�อง (พีเพิลมีเดียบุค๊ส์, 2557) 
 ธุรกิจร้านดอกไมใ้นจงัหวดัสระแกว้ มีการกระจายตวัอยูเ่ป็นจาํนวนมาก โดยมีร้านดอกไม้
เฉพาะร้านที�มีหนา้ร้านที�ตั-งอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ จาํนวน 5 ร้าน ไดแ้ก่ 1) ร้านแดง
ออร์คิด 2) ร้านเรียมดอกไมส้ด 3) ร้านฟลอร่าอาร์ต 4) ร้านพาขวญั และ 5) ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
มีร้านดอกไมแ้บบแผงลอย จาํนวนกวา่ 30 ร้าน และร้านดอกไมอ้อนไลน์ที�ไม่มีหนา้ร้านอีกมากมาย 
(เทศบาลเมืองสระแกว้, สัมภาษณ์, 7 เมษายน 2560) ซึ� งสามารถเขา้ถึงไดง่้ายผา่นเวบ็ไซต ์และ  
Social media ต่าง ๆ ซึ� งร้านดอกไมอ้อนไลน์บางร้านเป็นร้านคา้ออนไลน์ที�สร้างขึ-นเพื�อเป็นเสมือน
ตวัแทนจาํหน่ายโดยที�ไม่ไดอ้ยูใ่นจงัหวดัสระแกว้เสียดว้ยซํ- า เช่น ร้านดอกไมร้าชาวดีสระแกว้  
ส่งดอกไม.้net และรับจดัดอกไม.้com ซึ� งร้านดอกไมทุ้กร้านมีการจาํหน่ายสินคา้ที�มีความคลา้ยคลึง
กนัสูง จึงถือไดว้า่ร้านดอกไมใ้นเขตอาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ มีสภาวะการแข่งขนัทาง
การตลาดค่อนขา้งสูง  
 ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาวเิคราะห์ร้านดอกไมก้รณีศึกษา คือ ร้านดอกไม่ดีวา่ ฟลาวเวอร์  
ซึ� งเป็นกิจการของผูจ้ดัทาํเอง โดยร้านดอกไม่ดีวา่ ฟลาวเวอร์ไดเ้ปิดดาํเนินกิจการดา้นการซื-อขาย 
หรือส่งดอกไมเ้ป็นเงินสดให้แก่ลูกคา้ทั�วไป จากปัญหาที�พบ คือ ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์เป็นร้านเปิดใหม่ 
ที�ตั-งของร้านอยูค่่อนขา้งไกลจากแหล่งชุมชน ลูกคา้ยงัไม่รู้จกัมากนกั ซึ� งต่างจากร้านดอกไมอื้�น ๆ  
ในจงัหวดัที�ตั-งอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน เช่น ตลาด โรงเรียน วดั และโรงพยาบาล ในจงัหวดัสระแกว้  
ยงัไม่มีช่องทางการซื-อขายหรือส่งดอกไมที้�เนน้ความสวยงาม ความแปลกใหม่ของดอกไมแ้ละการส่ง
ดอกไมย้งัไม่ครอบคลุมพื-นที�ทั�วทั-งจงัหวดัสระแกว้ ประกอบกบัการที�มีคู่แข่งในตลาดจาํนวนมากราย
ส่งผลใหร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ มียอดขายในแต่ละเดือนที�ค่อนขา้งตํ�า จากขอ้มูลขา้งตน้การที�ร้านมีคู่แข่ง
ที�มีศกัยภาพและขีดความสามารถในการแข่งขนัที�สูง ลูกคา้มีอาํนาจต่อรองที�สูงและโอกาสที�จะเลือก
ซื-อสินคา้หรือบริการไดห้ลายแห่ง ทาํใหร้้านตอ้งมีการพฒันาปรับปรุงดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 
ของร้านเพื�อกระตุน้และเพิ�มยอดขาย โดยมุ่งเนน้การศึกษาปัจจยัทางการตลาดดา้นต่าง ๆ ที�มีผลต่อ 
การเลือกซื-อของผูบ้ริโภคดอกไมใ้นจงัหวดัสระแกว้ มีการนาํกลยทุธ์ทางการตลาดมาใชว้เิคราะห์ปัจจยั
ทางการตลาด เพื�อใหเ้กิดความแตกต่างทางการแข่งขนัไม่วา่จะเป็นรูปแบบของตวัผลิตภณัฑ ์ราคา  
ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย และดา้นอื�น ๆ เนน้การปรับปรุงและส่งเสริมการขาย 
ในตวัผลิตภณัฑที์�เหมาะสมกบัร้านเพื�อเพิ�มประสิทธิภาพการขายเพิ�มยอดขายไดดี้ยิ�งขึ-น โดยผลที�ได ้
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จากการศึกษาครั- งนี-จะนาํมาเป็นขอ้มูลเพื�อประกอบในการปรับปรุงและพฒันาสินคา้ใหท้นัสมยั  
เพิ�มขีดความสามารถดา้นการขาย ทั-งการขายปลีกและขายส่งใหก้บัผูป้ระกอบการร้านดอกไมอื้�น ๆ 
ส่งเสริมการตลาด เพิ�มโอกาสทางการคา้ช่องทางการจาํหน่ายและการสั�งสินคา้เพิ�มมากขึ-น และ 
เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพการทาํงานของร้านใหดี้ยิ�งขึ-น เพื�อใหเ้กิดความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจ 
ตลอดจนการนาํเสนอกิจกรรมทางการตลาดใหต้รงกบัการเลือกซื-อของผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย อีกทั-งยงัช่วยใหค้วามรู้สาํหรับผูที้�สนใจหรือผูที้�ตอ้งการจะดาํเนินธุรกิจเกี�ยวกบัดอกไม ้
โดยหวงัวา่การวจิยันี- จะสามารถเป็นประโยชน์แก่กิจการของผูว้จิยัเองและผูที้�สนใจจะนาํงานวจิยันี-  
ไปใชใ้นการพฒันาปรับปรุงกิจการอื�น ๆ ต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 F.  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ที�ส่งผลในการเลือกซื-อดอกไม ้ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 2.  เพื�อศึกษากลยทุธ์ส่วนผสมการตลาด ที�ส่งผลในการเลือกซื-อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 

สมมติฐานของการวจิัย 
 F.  ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ย
ต่อเดือน ส่งผลในการเลือกซื-อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
แตกต่างกนั 
 W.  ปัจจยัขอ้มูลส่วนประสมทางดา้นการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื-อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 กรอบแนวคิดในการวจิยัในหวัขอ้กลยทุธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื-อดอกไม้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ยตวัแปรที�ใชก้ารวจิยั คือ  
ตวัแปรอิสระ (Independent variable) และตวัแปรตาม (Dependent variable) ดงันี-  
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    ตัวแปรอสิระ (Independent variable) 

 
 
 

                   ตัวแปรตาม (Dependent variable) 

 

          

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที� 1-2  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 1.  ทาํใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจทราบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล อนัไดแ้ก่ ดา้นเพศ อาย ุระดบั
การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ดา้นใดบา้งที�ส่งผลในการเลือกซื-อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 2.  ทาํใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจทราบวา่ปัจจยัขอ้มูลส่วนประสมทางดา้นการตลาด 7 P’s 
ดา้นใดบา้งที�ส่งผลในการเลือกซื-อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล  
 1.  เพศ    
 2.  อาย ุ 
 3.  ระดบัการศึกษา 
 4.  สถานภาพสมรส 
 5.  อาชีพ 
 6.  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 

การเลือกซื:อดอกไมข้องลูกคา้ร้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
จงัหวดัสระแกว้ 
 1.  ช่อดอกไมส้ด 
 2.  กระเชา้ดอกไมส้ด 
 3.  แจกนัดอกไมส้ด 
 4.  พวงหรีดดอกไมส้ด 
 5.  แจกนัดอกไมป้ระดิษฐ์ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 2.  ดา้นราคา 
 3.  ดา้นสถานที� 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 5.  ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร 
 6.  ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ 
 7.  ดา้นกระบวนการ 
(Kotler, MNNN) 
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 3.  เพื�อเป็นแนวทางในการพฒันาปรับปรุงวางกลยทุธ์การตลาดของร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ใหมี้ความเหมาะสมและตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
 

ขอบเขตการวจิัย 
 1.  การศึกษาในครั- งนี-ไดมี้การศึกษาเก็บแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด ที�ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
ซึ� งตั-งอยูใ่นอาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ซึ� งเป็นร้านกรณีศึกษา  
 2.  การศึกษาในครั- งนี-ไดมี้การเก็บแบบสอบถามทุกวนั เฉพาะช่วงเวลาที�ร้านเปิดทาํการ 
 3.  การศึกษาในครั- งนี-ไดมี้การเก็บแบบสอบถามกบัผูที้�มาใชบ้ริการที�ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ โดยแบบสอบถามมีเนื-อหาเกี�ยวกบัปัจจยัขอ้มูลส่วนประสม
ทางดา้นการตลาด เพื�อศึกษาดา้นการส่งผลในการเลือกซื-อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ประเภทดอกไมที้�อยูภ่ายในร้าน ที�ใชส้าํหรับตอบสนองความ
ตอ้งการใหก้บัลูกคา้ที�ตอ้งการซื-อ ใชส้าํหรับการซื-อขายใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 ราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า 
(Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของสินคา้หรือบริการนั-น 
 สถานที� หมายถึง สถานที�ตั-งของร้านดอกไม ้สาํหรับใชใ้นการขายสินคา้และบริการ  
ควรเลือกทาํเล ที�ตั-ง หรือช่องทางในการขายสินคา้ ซึ� งสถานที�ตั-งของร้านมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ 
ในคุณค่าและคุณประโยชน์ และสามารถอาํนวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ได ้เช่น บรรยากาศในร้าน 
สถานที�จอดรถ สถานที�นั�งพกัผอ่น 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการตลาดในตวัผลิตภณัฑ ์ดว้ยการจดั
โปรโมชั�นส่งเสริมการขาย ที�จะทาํใหเ้กิดแรงจูงใจในการซื-อสินคา้มีการส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ 
เช่น การโฆษณา ลดราคา แลกสินคา้ แจก แถม 
 บุคคลหรือพนกังานขององคก์ร หมายถึง พนกังานที�ทาํงานและใหบ้ริการลูกคา้ภายใน
ร้านดอกไม ้
 ภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ หมายถึง เป็นการสร้างคุณภาพโดยรวมใหก้บั
ภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ รวมถึงทั-งดา้นปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพอื�น ๆ อีกดว้ย สิ�งที�
ปรากฏต่อสายตาลูกคา้ เช่น สี รูปร่าง แพค็เกจ บรรยากาศภายในร้าน 
 กระบวนการ หมายถึง ในการจดัการดา้นสินคา้และบริการ มีระเบียบขอ้ปฏิบติัที�ชดัเจน
และรวดเร็ว เพื�อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ กระบวนการในการจดัการดา้นการบริการ 
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ที�จะทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความภกัดีในตวัสินคา้กระบวนการผลิตภณัฑที์�รวดเร็ว 
ผดิพลาดนอ้ย และทาํงานไดม้ากขึ-น 
 ร้าน หมายถึง ร้านดอกไมดี้วา่ ฟลาวเวอร์ 
 การเลือกซื-อดอกไม ้หมายถึง การเลือกซื-อผลิตภณัฑด์อกไมที้�ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ของลูกคา้ 
 ช่อดอกไมส้ด หมายถึง การนาํดอกไมม้ามดัรวมกนัเป็นรูปทรง มีดีไซน์ต่าง ๆ ซึ� งดอกไม้
อาจจะมีหลากหลายชนิดในหนึ�งช่อ และมีรูปทรงที�แตกต่างกนัหลายรูปทรง เช่น ช่อดอกไมท้รงกลม 
ช่อดอกไมท้รงสูง และช่อดอกไมท้รงกลมยาว ช่อดอกไมน้ั-นนิยมใหใ้นการแสดงความยนิดีและนิยม
มอบใหคู้่รักเป็นตวัแทนแสดงความรักสาํหรับคู่รัก 
 กระเชา้ดอกไมส้ด หมายถึง การจดัอกไมใ้หอ้ยูใ่นตะกร้า โดยมีรูปแบบต่าง ๆ มกัมอบ
ใหก้นัในการอวยพร การเยี�ยมไข ้หรือสาํหรับใหผู้ใ้หญ่ที�เคารพรักในโอกาสต่าง ๆ 
 แจกนัดอกไมส้ด หมายถึง ดอกไมที้�จดัในภาชนะรูปทรงต่าง ๆ สาํหรับประดบัตกแต่ง
สถานที� มีขนาดและรูปทรงที�แตกต่างกนั นิยมมอบเป็นตวัแทนในการแสดงความรู้สึกต่าง ๆ ได ้
เช่น แสดงความยนิดี แสดงความรู้สึกขอบคุณ และแสดงถึงการตอ้นรับ 
 พวงหรีดดอกไมส้ด หมายถึง พวงดอกไมที้�จดัเป็นวงเพื�อเป็นตวัแทนในการแสดงความ
อาลยัและการระลึกถึง การมอบพวงหรีดเป็นประเพณีของชาวตะวนัตก มาจากคาํในภาษาองักฤษ 
คือ Wreath สาํหรับคนไทยไดรั้บเอาประเพณีนี-มาใช ้คือ การส่งพวงหรีดสาํหรับวางในงานศพ 
เพื�อเป็นการแสดงออกถึงคาํวา่ “ขอแสดงความเสียใจ” มอบใหก้บัญาติ พี� นอ้ง ผูเ้สียชีวิต 
 แจกนัดอกไมป้ระดิษฐ์ หมายถึง ดอกไมที้�จดัในภาชนะรูปทรงต่าง ๆ เช่นเดียวกบัแจกนั
ดอกไมส้ด ต่างกนัที�ดอกไม่ที�นาํมาจดันั-นเป็นดอกไมป้ลอมที�ประดิษฐขึ์-นมา 
 



 
 

บทที� � 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 การวจิยัในหวัขอ้ กลยทุธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ มีแนวคิดทางทฤษฎีและเอกสารที�เกี�ยวขอ้ง ดงัต่อไปนี  
 1.  แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนบุคคล 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 4.  ขอ้มูลทั�วไปของธุรกิจ 
 5.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎด้ีานปัจจัยส่วนบุคคล 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวไวว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อาย ุเพศ สถานภาพ
ของครอบครัว ขนาดของครอบครัว การศึกษา อาชีพ และรายได ้ซึ� งเป็นเกณฑที์�นิยมนาํมาใชใ้นการ
แบ่งส่วนการตลาด โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์เหล่านี เป็นสิ�งที�มีความสาํคญัและสามารถนาํ
ค่าสถิติที�วดัไดข้องลกัษณะทางประชากรศาสตร์เหล่านี มาช่วยในการกาํหนดกลุ่มตลาดเป้าหมาย
รวมทั งยงัง่ายต่อการวดัมากกวา่ปัจจยัและตวัแปรอื�น ๆ ตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคลที�สําคญัแบ่งได้
ดงัต่อไปนี  
 1.  อาย ุ(Age) กลุ่มผูบ้ริโภคที�มีอายตุ่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ ์และมีการ 
ตอบสนองต่อผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนันกัการตลาดมีการใชป้ระโยชน์จากอายซึุ� งเป็นหนึ�งในตวัแปร 
ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลนกัการตลาดไดมี้การคน้ควา้ศึกษาความตอ้งการของ Niche market โดยมุ่ง
ความสาํคญัไปที�ตลาดผูบ้ริโภคที�มีอายสุ่วนนั น 
 2.  เพศ (Sex) ปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศนี มีการเปลี�ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภคเป็น
อยา่งมาก การเปลี�ยนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุมาจากการที�สตรีออกมาทาํงานนอกบา้นมากขึ น 
นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาตวัแปรตวัดา้นเพศนี อยา่งรอบคอบ 
 3.  ลกัษณะครอบครัว (Family status) ลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายที�สาํคญัของ 
การใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดตั งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั และมีความสาํคญัยิ�ง ๆ ขึ น 
ในส่วนที�เกี�ยวกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดมกัสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือน 
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ที�ใชสิ้นคา้ใดสินคา้หนึ�ง และสนใจในการพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคลและโครงสร้างดา้นสื�อที�เกี�ยวขอ้ง
กบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือน เพื�อช่วยในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความเหมาะสม 
 4.  รายไดก้ารศึกษาและอาชีพ (Income, education and occupation) เป็นตวัแปรที�มีความ 
สาํคญัในการกาํหนดแบ่งส่วนของตลาดนกัการตลาดโดยทั�วไปมกัจะสนใจผูบ้ริโภคที�มีความรํ�ารวย
อยา่งไรก็ตามครอบครัวที�มีรายไดที้�ต ํ�ากวา่มกัจะเป็นตลาดที�มีขนาดใหญ่กวา่ ปัญหาสาํคญัคือ การแบ่ง
ส่วนตลาดโดยถือเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดียวโดยที�รายไดจ้ะเป็นตวัชี การมีหรือไม่มีความสามารถในการซื อ
สินคา้ โดยที�ในขณะเดียวกนัการเลือกสินคา้ที�แทจ้ริงนั นอาจขึ นอยูก่บัเกณฑ์อื�น ๆ เช่น รูปแบบการ
ดาํรงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ ระดบัการศึกษา ฯลฯ ถึงแมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรที�นิยมใชม้ากนกั  
การตลาดส่วนใหญ่จะโยงความสัมพนัธ์เกณฑร์ายไดเ้ขา้รวมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์อื�น ๆ  
เพื�อกาํหนดตลาดเป้าหมายที�ชดัเจนยิ�งขึ น เช่น กลุ่มรายได ้อาจจะเกี�ยวขอ้งกบัเกณฑเ์พศ และเกณฑ์
อาชีพร่วมกนั (ธีรพล กาญจนธญัรัตน์, 2554) 
 นอกจากนี  Belch and Michael (2005) ยงัไดอ้ธิบายแนวคิดและทฤษฎีดา้นปัจจยัส่วนบุคคล
ไวว้า่ ลกัษณะ หรือปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ป็นสิ�งที�นกัการตลาดนาํมาใชพ้ิจารณา
แบ่งสัดส่วนของตลาด เพราะช่วยใหเ้ห็นถึงลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งไดช้ดัเจนยิ�งขึ น 
 เพศ (Sex) เพศที�ต่างกนัจะมีทศันคติการรับรู้และการตดัสินใจในการเลือกซื อสินคา้ต่างกนั 
มกัเกิดจากสาเหตุดา้นการเลี ยงดูและการปลูกฝังตั งแต่เด็กโดยเฉพาะอยา่งยิ�งในประเทศที�มีวฒันธรรม
ในการเลี ยงดูเด็กผูช้ายและเด็กผูห้ญิงที�แตกต่างกนัมาก อยา่งเช่นประเทศไทย เด็กผูช้ายมกัถูกเลี ยง 
ใหมี้ความรับผดิชอบและกลา้แสดงออกเพื�อเป็นหวัหนา้ครอบครัวในอนาคต และเด็กผูห้ญิงมกัถูก
เลี ยงใหมี้ความสงบเสงี�ยมและเป็นผูต้ามที�ดี ทาํใหมี้แนวโนม้ในการแสดงความคิดเห็นนอ้ยลง 
อาจกล่าวไดว้า่ในสังคมไทยเพศชายนั น มีแนวโนม้จะมีความเป็นผูต้ดัสินใจซื อสินคา้และบริการ 
ที�เกี�ยวกบัครอบครัวมากกวา่เพศหญิง แมว้า่ปัจจุบนัจะมีการเปลี�ยนแปลงดา้นสังคมวฒันธรรมไป 
แต่ความแตกต่างดา้นพฤติกรรมในการซื อของเพศชายและเพศหญิงก็ยงัมีความแตกต่างกนัอยู ่
ไม่นอ้ย 
 อาย ุ(Age) ของบุคคลที�ต่างกนัทาํใหมี้ความตอ้งการสินคา้และบริการที�ต่างกนั เช่น 
วยัรุ่นมกัชอบทดลองสิ�งที�แปลกใหม่และชอบสินคา้แฟชั�น กลุ่มผูสู้งอายมุกัชอบสินคา้ดา้น 
การรักษาสุขภาพ ซึ� งถา้แบ่งช่วงกลุ่มอายเุป็นกลุ่ม ๆ ตามพฤติกรรมที�ใกลเ้คียงกนัจะสามารถแบ่งได้
ดงันี  
 กลุ่มวยัรุ่น (อายุระหวา่ง 13-22 ปี) คนกลุ่มวยัรุ่นนี มีอาํนาจในการตดัสินใจซื อค่อนขา้งสูง
และมกัใชเ้วลาในการตดัสินใจซื อค่อนขา้งสั น ความรอบคอบในการซื อนอ้ย เพราะรายไดท้ั งหมด 
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มกัมาจากผูป้กครอง วยัรุ่นมกัชอบรวมตวักนัเป็นกลุ่ม ๆ โดยที�สมาชิกในกลุ่มจะมีอิทธิพลต่อกนั 
ใหก้ารสร้างค่านิยมและรูปแบบแนวคิดใหม่ เช่น การแต่งตวั สถานที�ท่องเที�ยว รวมถึงชนิดและ 
ตราสินคา้ของสินคา้ที�ซื อ โดยดาราวยัรุ่นที�ชื�นชอบทั งดาราไทยและดาราต่างประเทศลว้นมีอิทธิพล
ทางออ้มต่อการตดัสินใจในการเลือกซื อสินคา้ 
 กลุ่มหนุ่มสาวไปจนถึงวยักลางคน (อายุระหวา่ง 20-45 ปี) คนกลุ่มนี จะมีเหตุผลในการ
จบัจ่ายมากขึ น ไม่ค่อยยดึติดกบัตราสินคา้ที�มีความหรูหราหรือมีราคาแพงมากนกั โดยมีพฤติกรรม 
ที�มีความน่าสนใจ คือ มกัเลือกซื อตามยี�หอ้ของตนเอง คนกลุ่มนี มกัมองสินคา้ตรายี�ห้อที�ถูกลงกวา่ตรา
ยี�หอ้หรูหราที�นินมใชใ้นกลุ่มคนที�มีเงิน ส่วนหนึ�งอาจเพราะมีอาํนาจซื อไม่เพียงพอ แต่สิ�งที�คนกลุ่มนี 
แสดงออกมาจะไม่ไดอ้ยูใ่นลกัษณะที�มีปมดอ้ย แต่จะพยายามสร้างแนวโนม้ของกลุ่มตนเองวา่ตรา
ยี�หอ้ที�ตนเลือกเป็นดงัตวัแทนของความทนัสมยั และมีการสร้างความรู้สึกในเชิงลบกบัตรายี�ห้อหรู ๆ 
วา่เป็นเรื�องไร้สาระของคนรวย 
 กลุ่มวยักลางคนไปจนถึงกลุ่มผูสู้งอาย ุ(อายุ 45 ปีขึ นไป) กลุ่มนี มกัมีอาํนาจการตดัสินใจ 
ในการบริโภคเพิ�มขึ นจากเมื�อก่อน เนื�องจากมีรายไดเ้พิ�มขึ นและมีการลงทุนที�ดี คนกลุ่มนี ทนัสมยั 
มากขึ นและรับฟังข่าวสารอยา่งสมํ�าเสมอ แนวโนม้การตดัสินใจซื อสินคา้และบริการของคนกลุ่มนี  
มาจากประสบการณ์ และคนกลุ่มนี มกัเชื�อในการตดัสินใจของตนเองมากกวา่ขอ้มูลจากโฆษณา 
และการส่งเสริมการขาย การตดัสินใจซื อของคนกลุ่มนี ไดรั้บอิทธิพลจากคนในครอบครัวนอ้ย  
มีแนวโนม้การตดัสินใจซื อสินคา้ที�รู้จกัคุน้เคยมากกวา่ที�จะยอมรับสิ�งใหม่ และคนกลุ่มนี มีความ
อ่อนไหวดา้นราคาตํ�า โดยมีความยนิดีที�จะจ่ายแพงขึ นสาํหรับสินคา้หรือการบริการที�ดีกวา่ 
 สถานภาพการสมรส (Marital status) คือ สมรส โสด หยา่ร้างและเป็นหมา้ย เป็นเป้าหมาย 
ที�สาํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดตั งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั และมีความ 
สาํคญัมากขึ นในส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบัหน่วยผูบ้ริโภค ทาํให้เกิดความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑแ์ละ 
มีพฤติกรรมการซื อที�ต่างกนั เช่น ผูที้�หยา่ร้างหรือเป็นหมา้ยมกัจะเลือกแต่งกายดว้ยเสื อผา้ที�หรูหรา
ทนัสมยั และมีเอกลกัษณ์สวยงาม 
 การศึกษา (Education) ผูที้�มีการศึกษาสูงมกัจะมีแนวโนม้ในการบริโภคผลิตภณัฑที์�มี
คุณภาพดีมากกวา่ผูที้�มีการศึกษาตํ�า เพราะผูที้�มีการศึกษาสูงมกัมีอาชีพที�สามารถที�จะสร้างรายได ้
ไดสู้งกวา่ผูที้�มีการศึกษาตํ�าจึงทาํใหมี้แนวโนม้ในการบริโภคสินคา้ที�มีคุณภาพมากกวา่ 
 อาชีพ (Occupation) บุคคลที�มีอาชีพต่างกนัมกัมีความจาํเป็นและมีความตอ้งการสินคา้
และบริการที�แตกต่างกนั เช่น อาชีพเกษตรกรหรืออาชีพชาวนาจะเลือกซื อสินคา้ที�จาํเป็นต่อการ
ครองชีพและเลือกซื อสินคา้ที�เป็นปัจจยัในการผลิตเป็นส่วนใหญ่ พนกังานบริษทัต่าง ๆ มกัซื อ 
สินคา้ที�สามารถเสริมสร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการมกัซื อสินคา้ที�จาํเป็น ส่วนนกัธุรกิจมกัซื อสินคา้ 
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ที�สามารถสร้างภาพพจน์ใหก้บัตนเองได ้เป็นตน้ นกัการตลาดจาํเป็นจะตอ้งศึกษาวา่สินคา้ของ 
บริษทัและบริการของบริษทันั นมีความเป็นที�ตอ้งการของคนที�อยูใ่นกลุ่มอาชีพใดเพื�อที�บริษทัจะ
สามารถจดัเตรียมสินคา้และบริการที�มีความสอดคลอ้งตรงกบัความตอ้งการของคนที�อยูใ่นแต่ละ
กลุ่มไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 รายได ้(Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) รายไดห้รือ
สถานภาพทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคลจะส่งผลกระทบต่อสินคา้และบริการที�บุคคลนั น ๆ ไดมี้ 
การตดัสินใจซื อสถานภาพทางเศรษฐกิจ ประกอบดว้ย รายได ้การออมอาํนาจในการซื อและทศันคติ
ที�เกี�ยวกบัการใชจ่้ายเงินนกัการตลาดจะตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคลนี  เนื�องจากรายได้
มกัมีผลต่ออาํนาจการซื อของบุคคล คนที�มีรายไดต้ ํ�ามกัซื อสินคา้ที�มีความจาํเป็นต่อการครองชีพ 
และคนกลุ่มนี มีความอ่อนไหวต่อราคามาก คนที�มีรายไดสู้งมกัซื อสินคา้ที�มีคุณภาพดีและมีราคาสูง 
โดยจะเนน้ที�ภาพพจน์ของตราสินคา้เป็นหลกั 
 การศึกษาอาชีพและรายไดมี้แนวโนม้วา่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในดา้นความ 
สัมพนัธ์เชิงเหตุและผล เช่น บุคคลที�มีการศึกษาสูงมกัมีโอกาสเลือกอาชีพที�คิดวา่สามารถสร้าง
รายไดสู้งมากกวา่บุคคลที�มีการศึกษาที�ต ํ�ากวา่ 
 จากแนวคิดดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์หรือปัจจยัส่วนบุคคลนี  ผูว้จิยัสามารถ 
สรุปไดว้า่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์หรือปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั
การศึกษาอาชีพ และรายไดข้องบุคคลที�มีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนั มกัมีพฤติกรรม 
อารมณ์ ค่านิยม และความรู้สึกนึกคิดที�แตกต่างกนัดว้ย หากนกัการตลาดจะวางแผนทางการตลาด  
ก็จะตอ้งใหค้วามสาํคญัในเรื�องความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เนื�องจากประชากร
ในกลุ่มเป้าหมายที�ต่างกนัจะมีผลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจที�จะซื อแตกต่างกนัดว้ย 
 

แนวคดิและทฤษฎปัีจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 MarGrath (1986) ไดก้ล่าวไวว้า่ การวางแผนการตลาดโดยทั�วไปนั นมกันิยมใชส่้วน
ประสมทางการตลาดแบบเดิม คือ 4 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที�หรือ 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่สาํหรับธุรกิจที�เป็น 
การบริการแลว้ 4 P’s ไม่เพียงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจที�เป็นการบริการได ้เพราะ
ลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภทมีความแตกต่างกนั กล่าวคือ ธุรกิจบริการนั นมีความแตกต่างจาก
ธุรกิจที�มีสินคา้ที�มีตวัตนและสามารถจบัตอ้งได ้ดงันั นธุรกิจบริการจึงควรตอ้งมีส่วนประสม
การตลาดที�เพิ�มขึ นมาอีก 3 P’s ไดแ้ก่ บุคลากร (Personal) สิ�งอาํนวยทางกายภาพ (Physical facilities) 
และกระบวนการในการบริหารจดัการ (Process management) เพื�อใหก้ารดาํเนินงานและวางแผน 
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การตลาดของธุรกิจบริการมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิ�งขึ น กลยทุธ์การบริหารการตลาด 
ที�ไดรั้บความนิยมมาหลายทศวรรษที�เป็นแนวคิดหลกัที�ใชใ้นการพิจารณาองคป์ระกอบที�สาํคญัใน
การตอบสนองต่อตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยเริ�มตน้ที�ธุรกิจจะตอ้งมีสิ�งที�จะนาํเสนอต่อลูกคา้หรือ
ผลิตภณัฑ ์จากการตั งราคาที�มีความเหมาะสม มีวธีิการนาํส่งถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพดว้ย 
การบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย และมีวธีิการสื�อสารเพื�อจะสร้างข่าวสารและกระตุน้ใหเ้กิด 
การซื อ จากการทาํการส่งเสริมทางการตลาด ซึ� งกลยทุธ์เหล่านี ถือไดว้า่เป็นเครื�องมือทางการตลาด 
ที�มีความสาํคญัและเป็นรู้จกักนัดีซึ� งโดยรวมเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ  
7 P’s (ฉตัราพร เสมอใจ, 2549) 
 กลยทุธ์ทางการตลาดถือวา่เป็นอาวธุที�มีประสิทธิภาพมากอยา่งหนึ�งในการทาํธุรกิจ ซึ� ง
ในปัจจุบนัมีกลยทุธ์การตลาดมากมายใหเ้ลือกนาํไปปรับใชใ้หเ้หมาะสมกบัแต่ละธุรกิจ แต่กลยทุธ์
ที�ถือเป็นตน้แบบทางการตลาดอยา่งแทจ้ริงนั นคงจะหนีไม่พน้กลยทุธ์การตลาด 8 ดา้น (8 P’s) โดย
นกัธุรกิจทั�วโลกต่างใหก้ารยอมรับวา่มีประสิทธิภาพในการทาํการตลาดค่อนขา้งสูง และสามารถ
เห็นผลไดช้ดัเจน อีกทั งยงัถือวา่กลยทุธ์นี เป็นแม่บทในการพฒันากลยทุธ์ต่าง ๆ ที�ออกมาตามหลงั
อีกดว้ย ดงันั นผูป้ระกอบการจึงควรที�จะทาํความรู้จกัและศึกษาเรียนรู้ความหมายของกลยทุธ์ 8 P’s 
เป็นอยา่งยิ�ง ส่วนประสมการตลาดที�เป็นที�รู้จกัมากที�สุด ไดแ้ก่ 4 P’s ซึ� งประกอบดว้ย  
 1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy)  
 2.  กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategy)  
 3.  กลยทุธ์ดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) 
 4.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
 ต่อมา Lovelock and Wright (2002) มีการร่วมกนัปรับปรุงและเพิ�มเติมส่วนประสม
การตลาดขึ นใหม่ให้เหมาะสมมากขึ น โดยส่วนประสมการตลาดรูปแบบใหม่นี ไดถู้กพฒันาขึ นมา 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ 8 ดา้น ดงัต่อไปนี  
 1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy)  
 กลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑนี์ เป็นเรื�องเกี�ยวกบัการตดัสินใจที�มีความเกี�ยวเนื�องกบั 
ตวัผลิตภณัฑท์ั งหมด ไม่วา่จะเป็นคุณสมบติัส่วนตวัที�ตอ้งตั งเป้าวา่จะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นระดบัความพึงพอใจขนาดไหน การนาํสินคา้ไปเปรียบเทียบกบั
คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product attribute) ของคู่แข่งในทอ้งตลาดวา่ มีจุดเด่นและจุดดอ้ยอยา่งไร 
นอกจากนี ยงัมีในส่วนของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) วตัถุดิบและสายผลิตภณัฑ ์
(Product lines) งานการผลิตดว้ย  
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 2.  กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategy)  
 กลยทุธ์การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑถื์อเป็นกลยทุธ์สาํคญัที�จะช่วยสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัมากขึ น การกาํหนดราคาตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัตน้ทุนการผลิตบวกกบัผลกาํไรที�ตอ้งการ
จะได ้แลว้จึงกาํหนดราคาขายออกมา โดยตอ้งคาํนึงสภาพการแข่งขนัของตลาดสินคา้ นอกจากนี  
การกาํหนดราคายงัมีนยัซึ� งบ่งบอกถึงตาํแหน่ง Positioning ที�ตอ้งการใหสิ้นคา้ไปยนือยูด่ว้ย ซึ� งการตั ง
ราคาอาจตั งใหใ้กลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนัในทอ้งตลาดหรือนอ้ยกวา่ หากตอ้งการแยง่ชิงฐาน
ลูกคา้ หรือตั งใหม้ากกวา่ หากตอ้งการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หอ้ยูเ่หนือกวา่ผลิตภณัฑท์ั�วไป  
การกาํหนดวา่เราจะตั งราคาแบบใด กลยทุธ์ราคาสูงหรือราคาตํ�า สิ�งที�จะตอ้งตระหนกั คือ ราคาที�ได้
กาํหนดไวน้ั นเหมาะสมในการแข่งขนั หรือสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้นั นหรือไม่ 
กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategy) ในการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคามีประเด็นสาํคญัที�จะตอ้งพิจารณา
ดงัต่อไปนี  
  2.1  ตั งราคาตามตลาด (On going price) หรือตั งราคาตามความพอใจ (Leading price) 
   2.1.1  ตั งราคาตามตลาด (On going price) เหมาะสาํหรับสินคา้ที�สร้างความแตกต่าง
ไดย้าก จึงไม่สามารถจะตั งราคาใหแ้ตกต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้กล่าวคือ การตั งราคาตามคู่แข่งขนั 
   2.1.2  ตั งราคาตามความพอใจ (Leading price) เป็นการตั งราคาตามความพอใจโดย
ไม่คาํนึงถึงคู่แข่งขนั เหมาะสาํหรับผลิตภณัฑที์�มีความแตกต่างในตราสินคา้ สินคา้ที�มีเอกลกัษณ์
ส่วนตวัมีภาพพจน์ที�ดี จะตั งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 
  2.2  สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium price) เมื�อแน่ใจในคุณภาพที�เหนือกวา่ 
และการยอมรับในราคาของลูกคา้หรือราคามาตรฐาน (Standard) เมื�อใชก้ารตั งราคาโดยพิจารณา
จากราคาของคู่แข่งขนั หรือตราสินคา้เพื�อการแข่งขนั (Fighting brand) เป็นสินคา้ดอ้ยคุณภาพกวา่
คู่แข่งขนัเล็กนอ้ย จะลงตลาดล่าง 
  2.3  การตั งราคาเท่ากนัหมด (One pricing) คือ สินคา้หลายอยา่งที�มีราคาติดอยูบ่น
กล่อง หมายถึง ไม่วา่จะขายอยูที่�ใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากนัหมด หรือราคาแตกต่างกนั
(Discriminate price) ขอ้ดี คือ สามารถเรียกราคาไดห้ลายราคา แต่ขอ้เสียก็คือ เราตอ้งหาเหตุผล 
ในการตั งราคาหลายอยา่งเพื�อใหค้นยอมรับได ้
  2.4  การขยายสายผลิตภณัฑ ์(Line extension) ในกรณีนี การนาํเสนอสินคา้เริ�มตน้ดว้ย 
ราคาหนึ�ง แลว้มีกลยทุธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรือตลาดล่าง 
  2.5  การขยบัซื อสูงขึ น (Trading up) เป็นการปรับราคาสูงขึ นทาํใหไ้ดก้าํไรมากขึ น 
จึงพยายามขายใหป้ริมาณมากขึ นหรือการขยบัซื อตํ�าลง (Trading down) เป็นการผลิตสินคา้ที�มีราคา
แพงใหมี้คุณภาพกวา่สินคา้ที�ราคาถูกเล็กนอ้ย แต่ตั งราคาสูงกวา่เพื�อใหค้นซื อสินคา้ที�รองลงมา 
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  2.6  การใชก้ลยทุธ์ดา้นขนาด (Size) คือ ไม่ทาํขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอื�น  ๆ  
 3.  กลยทุธ์ดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) 
 กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นหนึ�งในยทุธศาสตร์สาํคญัของการวางกลยทุธ์ทาง
การตลาด เพราะหากสามารถหาช่องทางกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไร ผลกาํไรก็จะเพิ�ม
สูงขึ นมากเท่านั น โดยช่องทางการจดัจาํหน่ายที�นิยมใชก้นัในปัจจุบนัมีอยูด่ว้ยกนัสองรูปแบบ คือ  
การขายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง และการขายผา่นพอ่คา้คนกลาง ซึ� งสองวธีินี มีขอ้แตกต่างอยูต่รงที�การขาย
ตรงไปสู่มือผูใ้ชจ้ะไดก้าํไรมากกวา่ ขณะการขายผา่นพอ่คา้คนกลางจะช่วยเรื�องยอดการจาํหน่ายที�
สูงขึ นอนัมีผลมาจากเครือข่ายที�พอ่คา้คนกลางไดว้างเอาไว ้วธีิการจดัจาํหน่าย จะตอ้งพิจารณาถึง 
  3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) เป็นเส้นทางที�สินคา้เคลื�อนยา้ย 
จากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ซึ� งอาจจะผา่นคนกลางหรือไม่ฝ่ายคนกลางก็ได ้
  3.2  ประเภทของร้านคา้ (Outlets) ในทุกวนันี จะพบไดว้า่ ววิฒันาการของการจดั
จาํหน่ายนั นเป็นสิ�งที�เจริญเติบโตรวดเร็วมาก ประเภทของร้านคา้มีมากมายจนแทบจะตามไม่ทนั 
จะขอเรียงลาํดบัประเภทของร้านคา้จากใหญ่ไปหาเล็ก 
   3.2.1  ร้านคา้ส่ง (Wholesale store) เป็นร้านคา้ที�ขายสินคา้ในปริมาณมาก ลูกคา้ 
ส่วนใหญ่เป็นคนกลาง 
   3.2.2  ร้านคา้ขายของถูก (Discount store) เป็นร้านคา้ที�ขายสินคา้ราคาพิเศษ 
   3.2.3  ร้านหา้งสรรพสินคา้ (Department store) 
   3.2.4  ซูเปอร์มาร์เก็ตที�อยูเ่ดี�ยว ๆ (Stand alone supermarket) เป็นร้านที�มีทาํเลเดี�ยว
ไม่ติดกบัร้านคา้ใด ๆ  
   3.2.5  ชอ้ปปิ งชุมชน (Community mall) เป็นร้านคา้ที�อยูใ่นยา่นชุมชน 
   3.2.6  Minimart จะเห็นไดจ้ากร้านคา้เล็ก ๆ  ตามตึกอาคารสูง ๆ  ในโรงพยาบาล  
ซึ� งตั งฮั�วเส็งเริ�มบุกตลาด Minimart พอสมควร 
   3.2.7  ร้านคา้สะดวกซื อ (Convenience store) เป็นร้านคา้ที�ขายสินคา้อุปโภคบริโภค 
หรือสินคา้สะดวกซื อ บางร้านจะเปิดบริการ 24 ชั�วโมง 
   3.2.8  ร้านคา้ในปัyมนํ ามนั 
   3.2.9  ซุม้ขายของ (Kiosk) เป็นร้านที�จดัเป็นซุม้ขายของ บางครั งจดัเป็นบูท 
   3.2.10  เครื�องขายอตัโนมติั (Vending machine) เป็นการขายสินคา้ผา่นเครื�องจกัร
อตัโนมติั 
   3.2.11  การขายทางไปรษณีย ์(Mail order) เป็นการขายสินคา้ซึ� งใชจ้ดหมายส่งไปยงั
ลูกคา้ มีการลงในหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ถา้พอใจก็ส่งขอ้ความสั�งซื อทางไปรษณีย ์
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   3.2.12  ขายโดยแคตตาล็อก (Catalog sales) 
   3.2.13  ขายทางโทรทศัน์ (T.V. Sales) 
   3.2.14  ขายตรง (Direct sales) การขายโดยใชพ้นกังานขายออกเสนอขายตามบา้น 
   3.2.15  ร้านคา้สวสัดิการ เป็นร้านคา้ที�ตั งขึ นเพื�ออาํนวยความสะดวกกบัพนกังาน
ตามหน่วยงานราชการต่าง ๆ ของบริษทั หรือสาํนกังานต่าง ๆ 
   3.2.16  ร้านคา้สหกรณ์ เป็นร้านคา้ที�ตั งอยูต่ามมหาวทิยาลยั และโรงเรียนต่าง ๆ 
  3.3  จาํนวนคนกลางในช่องทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแน่น 
ของคนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย (Intensity of distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทาง 
การจดัจาํหน่ายจะมีกระบวนการ 3 ขั นตอน ดงันี  
   3.3.1  การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร 
   3.3.2  พฤติกรรมในการซื อของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซื อเงินสดหรือเครดิต ตอ้งจดัส่ง
หรือไม่ ซื อบ่อยเพียงใด 
   3.3.3  การพิจารณาที�ตั งของลูกคา้ตามสภาพภูมิศาสตร์ 
   3.3.4  การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Market logistics) เป็นกิจกรรม 
ที�เกี�ยวขอ้งกบัการเคลื�อนยา้ยปัจจยัการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัการผลิตผา่นโรงงานของ
ผูผ้ลิต แลว้กระจายไปยงัผูบ้ริโภค 
 4.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
 หากจะใหเ้ปรียบเทียบกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดก็คงเหมือนการใชเ้ขม็ฉีดยารักษาโรค 
เพราะมีประสิทธิภาพช่วยใหข้ายสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี หากโปรโมชั�นที�ออกมาโดนใจลูกคา้ก็จะช่วย 
ใหย้อดขายและผลกาํไรทวสูีงมากขึ น โดยกลยทุธ์การตลาดนี จะตอ้งช่วยส่งเสริมและสอดคลอ้งไป
กบักลยทุธ์อยา่งอื�นดว้ย การส่งเสริมการตลาดนี สามารถทาํไดห้ลายวธีิไม่วา่จะเป็นการลด แลก  
แจก แถม เป็นตน้ 
 5.  กลยทุธ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์(Packaging strategy) 
 การตดัสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภณัฑแ์ละประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑม์กัจะใชก้บั
สินคา้อุปโภคบริโภคที�พฒันาใหม่หรือเมื�อมีการปรับปรุงเปลี�ยนแปลงสินคา้ใหม่ บรรจุภณัฑมี์
ความสาํคญัเปรียบเสมือนเป็นหนา้ตาของสินคา้ ดงันั นการออกแบบดีไซน์รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ 
จึงเป็นกลยทุธ์ที�สาํคญัอยา่งหนึ�ง หลกัสาํคญัที�ควรตอ้งคาํนึงถึงเมื�อทาํการออกแบบบรรจุภณัฑ์ 
ตามแผนการกลยทุธ์นี คือตอ้งมีความสวยงามเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ อีกทั งโดดเด่นกวา่ผลิตภณัฑ์ 
ของคู่แข่งเมื�อนาํไปวางขา้งกนับนชั นวางสินคา้ จึงจะถือวา่กลยทุธ์นี ประสบความสาํเร็จ กลยทุธ์ 
การบรรจุภณัฑ์ มีหลกัในการพิจารณา ดงันี  
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  5.1  บรรจุภณัฑน์ั นเหมาะสมที�จะบรรจุสินคา้ (Put in) หรือไม่ 
  5.2  สินคา้เมื�อวางบนชั นแลว้ไดเ้ปรียบ (เด่น) (Put up) หรือไม่ 
  5.3  สินคา้เมื�อนาํเอามาใชแ้ลว้เก็บสะดวก (Put away) หรือไม่ 
  5.4  บรรจุภณัฑส์วยงาม (Prettiness) หรือไม่ 
  5.5  สามารถเชิญชวนใหใ้ช ้(Pleading) ไดห้รือไม่ 
  5.6  บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นตาํแหน่งครองใจของสินคา้ (Positioning) ไดห้รือไม่ 
  5.7  บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นบุคลิกภาพของสินคา้ (Personality) ไดห้รือไม่ 
  5.8  บรรจุภณัฑส์ามารถปกป้องสินคา้ (Protection) ไดห้รือไม่ 
  5.9  บรรจุภณัฑมี์ความสะดวกต่อการใชง้าน (Practicality) หรือไม่ 
  5.10  บรรจุภณัฑที์�เลือกนั นสามารถทาํกาํไรไดม้ากขึ น (Profitability) ไดห้รือไม่ 
  5.11  บรรจุภณัฑน์ั นสามารถนาํมาใชใ้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไดห้รือไม่ 
  5.12  เป็นการบอกถึงวธีิการใชสิ้นคา้ (Preaching) ไดห้รือไม่ 
  5.13  สามารถดูแลรักษาสิ�งแวดลอ้ม (Preservation) ไดห้รือไม่ 
  ถา้นาํสิ�งเหล่านี มาพิจารณาในการสร้างบรรจุภณัฑ ์จะเห็นวา่ในการออกแบบบรรจุภณัฑ์
ของบริษทั ไม่วา่จะเป็นโลโก ้ตวัหนงัสือ ตวัอกัษร การเลือกกระดาษ โฟม ฝาจุก หรือเครื�องหมาย 
สีสันต่าง ๆ บริษทัก็จะสามารถไดบ้รรจุภณัฑที์�ดี 
 6.  กลยทุธ์ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal strategy) 
 พนกังานขายเป็นอีกหนึ�งกลยทุธ์ที�จะช่วยทาํใหย้อดขายทะยานไต่ระดบัพุง่สูงขึ น การขาย 
สินคา้โดยใชพ้นกังานถือเป็นศิลปะการขายขั นสูงที�ไม่สามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย ๆ พนกังานขาย 
ที�มีความรู้ความสามารถบวกกบัประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกคา้ใหเ้ขา้มาสนใจและนาํพา
ไปสู่ Action หรือคือ การตดัสินใจซื อในที�สุด การขายโดยใชพ้นกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติั
ตวัต่อตวัระหวา่งกิจการกบัลูกคา้ ทั งนี เพื�อมุ่งหวงัคาํสั�งซื อดว้ยรูปแบบการขายที�แตกต่างกนั การขาย
โดยพนกังานขายนั นเกี�ยวขอ้งกบัการจา้งพนกังานขาย การจดัการทั�ว ๆ ไปเกี�ยวกบัพนกังานขาย 
ตลอดจนการบริหารสินคา้คงคลงั การเตรียมการเสนอขาย และการบริการหลงัการขายในการพฒันา
แผนกการขายนั น กิจการจะเริ�มตั งแต่การตั งวตัถุประสงคแ์ละปฏิบติัการ ซึ� งตอ้งมีความชดัเจนและ
สอดคลอ้งกบัประเภทของธุรกิจ โดยอาจเป็นธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต 
จากนั นจึงกาํหนดกลยทุธ์การขายและการดาํเนินงาน การขายโดยใชพ้นกังานขายนั นหวงัผลลพัธ์ 
เพื�อเพิ�มยอดขาย และขณะเดียวกนัก็เพื�อสร้างสัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย นอกจากนี  
การขายโดยใชพ้นกังานขายนั น ยงัมีการใชโ้บร์ชวัร์ เอกสาร ใบปลิว วสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ เพื�อช่วย 
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ในการนาํเสนอขายของพนกังาน ตลอดจนเป็นหลกัฐานอา้งอิงและสามารถมอบไวใ้ห้ลูกคา้เพื�อศึกษา
ขอ้มูลเพิ�มเติม 
 7.  กลยทุธ์ดา้นการใหข้่าวสาร (Public strategy)  
 การใหข้่าวสารนั น คือ รูปแบบหนึ�งของการติดต่อสื�อสารที�ไม่เสียค่าใชจ่้ายในการซื อสื�อ 
ทั งนี เพื�อสร้างทศันคติที�เป็นบวกต่อสินคา้และกิจการของเรา แต่ปัจจุบนัการสื�อสารโดยวธีิดงักล่าว 
อาจมีค่าใชจ่้ายอื�น ๆ รวมทั งค่าใชจ่้ายทางออ้มเกี�ยวกบัสื�ออีกดว้ย การใหข้่าวสารแก่สาธารณะชนนั น
เป็นรูปแบบหนึ�งของการประชาสัมพนัธ์ การใหข่้าวสารจดัวา่เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาวแก่ 
ร้านดอกไม ้และตอ้งการใหผ้ลลพัธ์นี ออกมาในเชิงบวกแก่ร้านดอกไม ้สิ�งที�เราตอ้งพิจารณาอยา่งยิ�ง 
ในการใหข้่าวสาร คือ กลุ่มเป้าหมายที�ตอ้งการไดรั้บข่าวสารและสื�อโฆษณาที�จะใชเ้พื�อการสื�อข่าวสาร 
กลยทุธ์ข่าวสารเหมาะกบัยคุโลกไร้พรมแดนอยา่งในปัจจุบนั การสื�อสาร คือ กุญแจสาํคญัที�นาํไปสู่
ประตูความสาํเร็จ เพราะสภาพแวดลอ้มและการใชชี้วติของผูค้นในสังคมเมืองและชนบทถูกแวดลอ้ม
ไปดว้ยสื�อต่าง ๆ  มากมาย การใชก้ลยทุธ์ข่าวสารเขา้มาเป็นทพัเสริมอีกแรงหนึ�งจะช่วยอาํนวยผล 
ในเรื�องภาพลกัษณ์และเพิ�มทศันคติในเชิงบวกใหก้บัผลิตภณัฑด์ว้ย 
 8.  กลยทุธ์ดา้นการเพิ�มประสิทธิภาพ (Productivity and quality strategy) 
 การเพิ�มประสิทธิภาพในการทาํงานใหไ้ดผ้ลดีนั น ช่วยใหอ้งคก์รสามารถลดตน้ทุน 
ในการผลิตได ้แต่ทวา่การลงทุนมีเกี�ยวขอ้งกบัการปรับปรุงดา้นคุณภาพนั น หากปราศจากความรู้และ
ความเขา้ใจในดา้นคุณภาพการบริการแลว้ องคก์รจะไม่สามารถสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั 
กบัคู่แข่งขนั หรือไม่สามารถสร้างความจงรักภกัดีต่อสินคา้ได ้
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และอมรศกัดิ~  บุญเรือง (2546) ไดมี้การกล่าวถึงส่วนประสมทาง
การตลาดไว ้ดงัต่อไปนี  
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจเพื�อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้และตอ้งการสร้างคุณค่าใหเ้กิดขึ นเป็นสิ�งที�สามารถสนองความจาํเป็น
และความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ทาํใหผู้ป้ระกอบการตอ้งมีการกาํหนดการออกแบบและพฒันาอยู่
ตลอดเวลา เพื�อให้ตรงกบัความตอ้งการของตลาดและลูกคา้แต่ละบุคคลอยา่งพึงพอใจ ไดแ้ก่ 
  1.1  สินคา้ใหเ้ลือก (Product variety) คือ ร้านคา้มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายชนิดทาํใหลู้กคา้
มีทางเลือกและมีโอกาสในการตดัสินใจซื อมากกวา่ร้านที�มีสินคา้นอ้ย 
  1.2  คุณภาพสินคา้ (Quality) ความมีมาตรฐานของสินคา้หรือบริการโดยสินคา้ 
ที�มีการกาํหนดคุณภาพที�ดียอ่มไดรั้บ การยอมรับมากกวา่สินคา้ที�ไม่มีการกาํหนดคุณภาพของสินคา้ 
แมจ้ะราคาจะถูกกวา่ก็จะไม่ไดรั้บความสนใจเท่ากบัสินคา้ที�มีการกาํหนดคุณภาพดีแต่ราคาสูง 
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  1.3  ลกัษณะ (Feature) ลกัษณะโดยทั�วไปของสินคา้ เช่น สินคา้ที�มีลกัษณะเป็นของสด
หรือของแหง้ หรือสินคา้ที�มีลกัษณะเป็นเทคโนโลย ี
  1.4  การออกแบบ (Design) การใชค้วามคิดสร้างสรรคเ์พื�อผลิตสินคา้ที�มีรูปแบบ 
เป็นเอกลกัษณ์น่าดึงดูดและสามารถใชง้านไดดี้ยอ่มเป็นที�นิยมของผูบ้ริโภค 
  1.5  การบรรจุหีบห่อ (Packaging) การบรรจุสินคา้ในหีบห่อที�สวยงาม ปลอดภยั และ
สะดวกต่อการพกพายอ่มเป็นสิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการ 
  �.6  การรับประกนั (Guarantics) การรับรองคุณภาพผลิตภณัฑเ์มื�อผูบ้ริโภคซื อผลิตภณัฑ์
ไปใชแ้ลว้จะไดรั้บสินคา้ที�ดีจริง ๆ และมีคุณภาพ ซึ� งหากเกิดปัญหาหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑเ์จา้ของ
ผลิตภณัฑต์อ้งมีการรับประกนัความเสียหายนั น 
  1.7  การรับคืน (Returns) ใกลเ้คียงกบัการรับประกนัโดยการรับคืนผลิตภณัฑที์�เกิด
ปัญหาถือวา่เป็นความรับผดิชอบของผูผ้ลิตที�พึงปฏิบติัและการที�ผูผ้ลิตใดมีการรับคืนสินคา้ยอ่มแสดง
ถึงความมีมาตรฐานสินคา้ที�สูง 
 2.  ราคา คือ ตน้ทุนทั งหมดที�ลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปลี�ยนกบัสินคา้หรือบริการราคา 
เป็นสิ�งที�กาํหนดมูลค่าในการแลกเปลี�ยนสินคา้หรือบริการในรูปแบบของเงินตราในการกาํหนด 
มูลค่าในการแลกเปลี�ยนสินคา้หรือบริการในรูปแบบของเงินตราการกาํหนดมูลค่านั นจะตอ้งมีการ
กาํหนดราคาให้เหมาะสม เพราะราคาเป็นกลไกที�จะสามารถดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหเ้กิดขึ นได้
ในการกาํหนดราคาจะตอ้งพิจารณาทั งลกัษณะการแข่งขนัในตลาดเป้าหมาย และปฏิกิริยาของลูกคา้ 
ต่อราคาที�แตกต่างกนั ไดแ้ก่ 
  2.1  การกาํหนดราคา (Prices) การกาํหนดราคาสินคา้ที�เหมาะสมมีการกาํหนดราคา
สินคา้ที�มีการลดราคาเป็นพิเศษในแต่ละช่วงเวลาหรือฤดูกาลยอ่มเป็นสิ�งดึงดูดหรือจูงใจลูกคา้ได ้
ทางหนึ�ง 
  2.2  การใหส่้วนลด (Discount) ส่วนลดจากราคาที�กาํหนดในรายการซึ�งผูข้ายลดให้ 
ผูซื้ อ เช่น ส่วนลดเงินสดคือการลดราคาใหก้บัผูซื้ อสาหรับการชาระเงินโดยเร็วส่วนลดปริมาณ คือ  
การลดราคาสาหรับการซื อในปริมาณมากซึ�งควรหกักบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณที�เท่าเทียมกนั และ 
ไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การใหส่้วนลดอาจใหต้ามคาํสั�งซื อแต่ละงวดหรือใหต้ามจาํนวนหน่วย
โดยรวมในช่วงเวลาหนึ�ง 
  2.3  ป้ายราคา (Sign) การแสดงราคาสินคา้อยา่งชดัเจนโดยการติดป้ายราคาบ่งบอกถึง
ความมีมาตรฐานของตวัสินคา้ดว้ย 
 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการทางานที�จะทาใหสิ้นคา้หรือ
บริการไปสู่ตลาดเพื�อใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้หรือบริการไดต้ามความตอ้งการเป็นการนาสินคา้หรือ



18 
 

บริการสู่ตลาดเป้าหมาย เพราะฉะนั นสถานที�ตอ้งมีการพิจารณาถึงหลายสิ�งหลายอยา่งมาประกอบกนั
เพื�อใหเ้กิดความพึงพอใจของลูกคา้สูงที�สุด 
  3.1  ทาํเลที�ตั ง (Location) การเลือกสถานที�ในการตั งร้านคา้หรือการตั งโกดงัสินคา้ที�มี
ความสะดวกในการขนส่งและเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดส้ะดวกจะช่วยในการระบายสินคา้และจาํหน่ายสินคา้
ไดม้ากแถมยงัประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายในการขนส่งไดอี้กดว้ย 
  3.2  การขนส่ง (Transportation) การจดัส่งสินคา้หรือบริการตอ้งใชย้านพาหนะที� 
เหมาะสมกบัปริมาณหรือขนาดสินคา้นั น ๆ เพื�อใหไ้ปถึงจุดหมายไดอ้ยา่งปลอดภยัไม่เกิดความ 
เสียหาย และตรงต่อเวลา 
  3.3  สถานที�จอดรถ (Parking) การมีสถานที�จอดรถใหลู้กคา้อยา่งเพียงพอเพื�อความ 
สะดวกต่อลูกคา้ในการเขา้เลือกซื อสินคา้ 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื�องมือการสื�อสารเพื�อสร้างความพึงพอใจต่อ
สินคา้หรือบริการ เพื�อให้แน่ใจวา่ผูบ้ริโภคที�เป็นกลุ่มเป้าหมายเขา้ใจและทราบถึงคุณค่าของสินคา้ 
ที�เสนอขายซึ�งขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการ การส่งเสริมการตลาดนั นมีอิทธิพลต่อทศันคติ 
และส่งผลใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้หรือบริการ ทาํใหผู้บ้ริโภคมั�นใจวา่ผูผ้ลิตมีสินคา้หรือ 
บริการที�ผูบ้ริโภคตอ้งการได ้ไดแ้ก่ 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี�ยวกบัองคก์ร 
ผลิตภณัฑแ์ละบริการที�ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยมีผูอุ้ปถมัภร์ายการโดยกลยทุธ์ในการโฆษณาเกี�ยวขอ้ง 
กบักลยทุธ์การสร้างสรรคก์ารโฆษณาและกลยทุธ์สื�อ 
  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื�อสารระหวา่งบุคคลกบั 
บุคคล เพื�อพยายามจูงใจผูซื้ อที�เป็นกลุ่มเป้าหมายใหซื้ อสินคา้หรือบริการที�คาดหวงั และสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) กิจกรรมส่งเสริมการขายที�นอกเหนือจาก 
การโฆษณาเป็นสิ�งจูงใจที�มีคุณค่าพิเศษที�กระตุน้หรือดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค เช่น การจดั 
โปรโมชั�นลด แลก แจก แถม ซึ� งสามารถทาใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจในตวัสินคา้นั นได ้
  4.4  การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation)  
การติดต่อสื�อสารกบักลุ่มที�ไม่ใช่ลูกคา้โดยตรง เช่น ประชาชนทั�วไป แรงงาน ผูถื้อหุ้น และ 
หน่วยงานราชการ เป็นตน้ การใหข่้าวสารเป็นการเสนอความคิดเกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการที�ไม่ตอ้ง 
มีการจ่ายเงินส่วนข่าวประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามที�มีการวางแผนโดยองคก์รหนึ�งเพื�อ 
สร้างทศันคติที�ดีแก่ผูบ้ริโภค (กิตติคุณ บุญเกตุ, 2556) 
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 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Service mix) ของ Kotler (5666)  
เป็นแนวคิดที:เกี:ยวขอ้งกบัธุรกิจที:ใหบ้ริการซึ: งจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือ  
7 P’s ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดโดยพิจารณาจากปัจจยั 7 ประการ กลยทุธ์ทางการตลาดแบบ  
7 P’s ประกอบดว้ย กลยทุธ์การบริหารจดัการทัNงหมด 7 ขอ้ ที:สาํคญัดงัต่อไปนีN  
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Products) สินคา้หรือบริการสาํหรับตอบสนองความตอ้งการใหก้บั 
ลูกคา้ ซึ: งโดยทั:วไปแลว้อาจแบ่งผลิตภณัฑอ์อกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑที์:อาจจบัตอ้งได ้ 
และผลิตภณัฑที์:จบัตอ้งไม่ได ้สินคา้ หรือบริการโดยพิจารณาจากการตอบสนองความตอ้งการของ 
ลูกคา้ กลยทุธ์ที:ใชก้บัตวัผลิตภณัฑ ์หรือจุดเด่นของผลิตภณัฑข์องเรา เช่น มีแพค็เกจไม่เหมือนใคร  
รสชาติไม่เหมือนใคร ไม่เคยมีในตลาดมาก่อน เป็นตน้ 
 2.  ดา้นราคา (Price) ความเหมาะสมของราคาในตวัสินคา้และบริการกบัคุณค่า (Value)  
ที:ผูใ้ชบ้ริการหรือลูกคา้จะไดรั้บ ควรมีความสัมพนัธ์กนั ความเหมาะสมของราคากบัคุณค่าที:ลูกคา้ 
จะไดรั้บ เมื:อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัอื:น ๆ ใชก้ลยทุธ์การตัNงราคาแบบใด สูง ตํ:า บ่งบอกถึง 
ความเป็น Premium ของตวัผลิตภณัฑ ์ตัNงราคาแบบ 99, 199 หรือราคาสูง หรืออื:น ๆ 
 3.  ดา้นสถานที: (Place) ในการนาํเสนอหรือสาํหรับใชใ้นการขายสินคา้และบริการควรเลือก
ทาํเล ที:ตัNง หรือช่องทางในการขายสินคา้ ใหต้รงกลุ่มเป้าหมายเรามากที:สุด สามารถเดินทางสัญจร 
ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว มีระบบการติดต่อสื:อสารที:ดีในบริเวณนัNน ๆ สถานที:จดัจาํหน่ายหรืช่องทาง 
ในการจดัจาํหน่าย ซึ: งจะพิจารณาจากความสะดวกและปริมาณของลูกคา้ ช่องทางจดัจาํหน่าย ใช ้
ช่องทางใด เช่น อาจใชก้ารขายทางอินเตอร์เน็ต มีหนา้ร้าน ขายผา่นตวัแทน เป็นตน้ ขายเหลา้พว่ง 
เบียร์ เป็นตน้ Process วา่ดว้ยการพดูถึงกระบวนการทาํงาน เนื:องจากงานดา้นบริการตอ้งมีกระบวนการ 
ที:ชดัเจน จะตอ้งมีการออกแบบกระบวนการทาํงาน เพื:อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนั โดยเฉพาะผูที้:ทาํ 
หนา้ที:ใหบ้ริการตอ้งมีความเขา้ใจในกระบวนการทาํงานในทิศทางเดียวกนั ไม่ใช่วา่พนกังานคนนีN  
พดูอยา่งหนึ:ง และอีกคนก็ใหข้อ้มูลอีกอยา่งหนึ:ง หากใครก็ตามที:กาํลงัใหบ้ริการแบบตวัใครตวัมนั  
แบบเอาตวัรอดไปวนั ๆ ในที:สุดลูกคา้ก็จะจบัไดว้า่กระบวนการทาํงานของคุณนัNนยอดแย ่ไม่วา่คุณ 
จะขายสินคา้และบริการประเภทไหนก็ตาม ทุกองคก์รจะตอ้งมีแผนการทาํงานที:ดีเยี:ยม ทุกคนตอ้ง 
เขา้ใจและรู้วา่ขัNนตอนต่าง ๆ เริ:มตน้และตอ้งจบลงอยา่งไร ที:สาํคญัพนกังานฝ่ายบริการจะตอ้งเขา้ใจ
กระบวนการทาํงานและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีเยี:ยมหากองคก์รของ 
คุณ มีกระบวนการที:ยุง่ยากซบัซอ้น อยา่ปล่อยใหลู้กคา้เกิดความไม่แน่ใจหรือรู้สึกลงัเลวา่ตนเองนัNน 
มีสมองนอ้ยนิดที:ไม่สามารถเขา้ใจวา่จะตอ้งเริ:มตน้ทาํอะไร หรือตอ้งโยนความผดิใหฝ่้ายบริการที: 
ไม่มีความชดัเจน และไม่สามารถอธิบายใหเ้ขาและเธอเหล่านัNนวา่จะตอ้งเจอกบัอะไรบา้งในระหวา่ง 
ที:กาํลงัถูกใหบ้ริการ 
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 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในตวัผลิตภณัฑ ์ดว้ยการจดัโปรโมชั:นส่งเสริม 
การขาย ซึ: งถือไดว้า่เป็นหวัใจหลกัของการขายในขัNนตน้เลยก็วา่ไดก้ารส่งเสริมการขาย ที:จะทาํให ้
เกิดแรงจูงใจในการซืNอสินคา้ มีการส่งเสริมการตลาด การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 
 5.  ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee) จะตอ้งมีความสามารถในการ
ตอบสนองผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเริ:มสร้างสรรค ์และมีความสามารถในการแกปั้ญหาต่าง ๆ หรือเพื:อ 
การสร้างค่านิยมใหแ้ก่องคก์รความรู้ความสามารถ และความน่าเชื:อถือของบุคลากรตวัคนในองคก์ร 
มีการบริการดี หรือมีคนเก่งทาํงานในองคก์ร People ถือวา่มีความสาํคญักบัธุรกิจที:ตอ้งทาํหนา้ที:บริการ
เป็นอยา่งมาก เพราะธุรกิจต่าง ๆ ในปัจจุบนัส่วนใหญ่อาศยัคนเป็นเครื:องมือในการทาํงาน หากตอ้งการ
ใหบ้ริการถูกจดัอนัดบัอยูใ่นขัNนดีเลิศ คุณจะตอ้งสรรหาผูที้:มีใจรักงานทางดา้นบริการ บุคลิกดี ยิNมแยม้
แจ่มใส ที:สาํคญัจะตอ้งมีความรู้และความสามารถพิเศษในหนา้ที:เป็นอยา่งดี นอกจากนีNแลว้ยงัตอ้งมี 
ความอดทนต่อปัญหาที:เกิดขึNน และพยายามเรียนรู้ที:แกไ้ขปัญหาเพื:อนาํไปสู่การใหบ้ริการที:ดีทุกวนันีN  
มีบริษทัหา้งร้านต่าง ๆ ที:สามารถมดัใจผูบ้ริโภคไดด้ว้ยการใหบ้ริการ ทัNงก่อน ระหวา่ง และหลงัการ
ขาย การพฒันาตนเองเพื:อเพิ:มขีดความสามารถในการบริการนัNนถือวา่เป็นกลยทุธ์ที:มองขา้มไม่ไดเ้ลย
ทีเดียว เนื:องจากทุกวนันีNการแข่งขนัจะบอกคุณเองวา่ควรจะทาํอยา่งไร เพื:อใหก้ารบริการของคุณนัNน
สามารถรองรับความตอ้งการของลูกคา้ไดสู้งสุด 
 6.  ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation) เป็นการสร้าง
คุณภาพโดยรวมใหก้บัภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ รวมถึงทัNงดา้นปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพ 
อื:น ๆ อีกดว้ย สิ:งที:ปรากฏต่อสายตาลูกคา้ เช่น สี รูปร่าง แพค็เกจ บรรยากาศภายในร้าน เป็นตน้  
หลกัฐานทานกายภาพ เช่น ร้านตดัผม มีเกียรติบตัร แชมป์ตดัผมทาํใหลู้กคา้เชื:อมั:น หรือมีการใส่ 
ยนิูฟอร์ม เหมือนกนัทาํใหค้นเชื:อมั:นในมาตรฐานของร้าน เป็นตน้ Physical evidence วา่ดว้ยเรื:อง
หลกัฐานการแสดงความเป็นมืออาชีพของการใหบ้ริการ ทุกสิ:งทุกอยา่งที:ถูกจดัวา่เป็นปัจจยัที:ใช ้
ในการแข่งขนัจะตอ้งรับรู้ไดว้า่กาํลงัใชบ้ริการมืออาชีพ ตวัอยา่งเช่น สถานที:ใหบ้ริการตอ้งบ่งบอก 
ถึงความเป็นมืออาชีพดว้ย หากคุณปล่อยใหม้าตรฐานความสะอาดและปลอดภยัของคลินิกรักษาฟัน 
ใกลเ้คียงกบัซุม้ถอนฟันขา้งถนน ลูกคา้ส่วนใหญ่ก็จะไม่มั:นใจความเป็นมืออาชีพของคุณอยา่ง 
แน่นอน 
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) ในการจดัการดา้นสินคา้และบริการ มีระเบียบขอ้ปฏิบติั 
ที:ชดัเจนและรวดเร็ว เพื:อให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ กระบวนการในการจดัการดา้นการบริการ 
ที:จะทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความภกัดีในตวัสินคา้กระบวนการผลิตภณัฑที์:รวดเร็ว 
ผดิพลาดนอ้ย และทาํงานไดม้ากขึNน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541) 
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 จากแนวคิดดา้นส่วนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด  
เป็นเครื�องมือทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัหลกั 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่สาํหรับธุรกิจการบริการมกัจะนาํหลกัการของ 7 P’s เขา้มาใช ้ 
ซึ� งปัจจยัทั ง 7 ประการ มีความสาํคญัไม่นอ้ยไปกวา่กนั มีความเกี�ยวขอ้งซึ� งกนัและกนั ส่วนประสม 
ทางการตลาดจะเป็นตวักระตุน้ทางการตลาดในการสร้างความตอ้งการซื อผลิตภณัฑ ์ทั งนี เพื�อให้ 
สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด ซึ� งหมายถึงการตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภค ในการวจิยัครั งนี ผูว้จิยัไดเ้ลือกใชแ้นวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s  
ของ Kotler (����) ประกอบดว้ย กลยทุธ์ 7 ดา้น ดงัต่อไปนี  
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Products) 
 2.  ดา้นราคา (Price) 
 3.  ดา้นสถานที� (Place) 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 5.  ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee) 
 6.  ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation) 
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) 
 

แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดมี้ผูใ้หค้าํนิยามและรวบรวมความหมายเอาไว้
มากมาย ผูว้จิยัจึงไดร้วบรวมแนวคิดต่าง ๆ มาเป็นแนวทางในการใหค้าํนิยาม 
 Engle et al (1990 อา้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550) ไดใ้หนิ้ยามเอาไวว้า่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ การกระทาํต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า ซึ� งการบริโภคและการ
จบัจ่ายใชส้อย ซึ� งสินคา้และบริการ รวมทั งกระบวนการตดัสินใจที�เกิดขึ น ทั งก่อนและหลงัการ
กระทาํดงักล่าวดว้ย 
 Kotler (1999 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซึ� งการใชสิ้นคา้และบริการ ทั งนี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการ
กระทาํของบุคคลที�เกี�ยวกบัการซื อและการใชสิ้นคา้  
 Schiffman and Kanuk (1994 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) ไดก้ล่าวไวว้า่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ�งบุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซื อ (Purchasing) 
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การใช ้(Using) การประเมิน (Evaluating) และการใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการโดย
คาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตงัเอง (มทัวนั กุศลอภิบาล, 2555) 
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การกระทาํของบุคคลหนึ�งซึ� งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้
ไดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการ ทั งนี หมายความรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ�งมีมาอยูก่่อนแลว้ 
(Precede) และมีส่วนร่วมในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว การศึกษาโมเดลพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) หรือเรียกอีกอยา่งหนึ�งวา่ S-R Theory เป็นการศึกษาถึงเหตุ 
จูงใจที�ทาํใหเ้กิดการซื อสินคา้โดยมีจุดเริ�มตน้จากการเกิดสิ�งกระตุน้ (S-Stimulus) ที�ทาํใหเ้กิดความ
ตอ้งการสิ�งกระตุน้ผา่นเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้ อ (Buyer’s black box) ซึ� งเปรียบเสมือน
กล่องดาํ ทาํใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้จึงมีผลทาํใหเ้กิดการปฏิบติัตอบสนอง (R-Response)  
(เมธี มณีงาม, 2556) 
 แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Gilbert ไดมี้การใหค้าํจาํกดัความของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเอาไวว้า่ คือ การกระทาํและกระบวนการตดัสินใจของคนแต่ละคนในการคน้หา ประเมิน 
จดัหา และใชผ้ลิตภณัฑต่์าง ๆ และไดมุ้่งเนน้กบัการใหค้วามสาํคญัหรือเกี�ยวขอ้ง (Involvement)  
ของผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซื อผลิตภณัฑ ์หมายถึง การที�ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการซื อสินคา้ 
ชนิดใด ๆ ในแต่ละครั งอาจไม่เท่ากนับางครั งอาจไม่ไดส้นใจยี�หอ้ เรียกวา่ มีการเกี�ยวขอ้งตํ�า (Low 
involvement) บางครั งใชเ้วลาในการเก็บขอ้มูล หาความรู้และรายละเอียดต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซื อ 
เรียกวา่ เกี�ยวขอ้งสูง (High involvement) สรุปปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื อของ
ผูบ้ริโภค มีดงัภาพที� 2-1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที� 2-1  แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Gilbert  
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 จากภาพที� 2-1 แสดงถึงการที�ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื อสินคา้ใด จะผา่นกระบวนการของการ
เกี�ยวขอ้งกบัสินคา้ที�ซื อมาก่อน ไม่วา่เป็นการหาขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้ การพิจารณารายละเอียดและ
กระบวนการที�ผูบ้ริโภคเกี�ยวขอ้งกบัสินคา้ไดรั้บผลมาจากสองกลุ่มของปัจจยั กลุ่มแรก ไดแ้ก่ ปัจจยั
ทางจิตวทิยาของแต่ละบุคคล เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติอื�น ๆ  กลุ่มที�สอง ไดแ้ก่ 
ปัจจยัทางสังคม เช่น วฒันธรรม ชนชั นทางสังคม กลุ่มอา้งอิง และครอบครัว การซื อสินคา้ที�ตอ้งใช้
ความเกี�ยวขอ้งตํ�า (Low involvement) ไดแ้ก่ การซื อสินคา้ประจาํวนัไม่มีราคาสูง ไม่มีผลทางสุขภาพ 
มากนกั และไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลย ีทาํใหส้ามารถตดัสินใจไดง่้าย ไม่ตอ้งหาขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้มาก
นกัการซื อสินคา้ที�ตอ้งใชค้วามเกี�ยวขอ้งสูง (High involvement) ไดแ้ก่ การซื อสินคา้ที�มีผลกบัสุขภาพ
สูง มีราคาแพง มีความสาํคญั หรือเป็นสินคา้ชิ นใหญ่ หรือมีเทคโนโลยสูีง ผูซื้ อตอ้งพิจารณาดว้ย
ความรอบคอบ ตั งใจหาขอ้มูลมาก (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2552) 
 การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวธีิการศึกษาที�แต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจที�จะใช้
ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอื�น ๆ  ที�เกี�ยวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้ ซึ� งนกัการตลาดจาํเป็นตอ้ง
ตอ้งศึกษาวา่สินคา้ที�เขาจะเสนอนั น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซื ออะไร (What?) ทาํไมจึงซื อ 
(Why?) ซื ออยา่งไร (How?) ซื อเมื�อไร (When?) ซื อที�ไหน (Where?) ซื อและใชบ้่อยครั งเพียงใด 
(How often?) รวมทั งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซื อ เพื�อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ เกี�ยวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํให้
เกิดการตดัสินใจซื อผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเริ�มตน้จากการที�เกิดสิ�งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํใหเ้กิดความ
ตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้ อ (Buyer’s black box) ซึ� งเปรียบเสมือนกล่องดาํ 
ที�ผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้ อที�จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ  
ของผูซื้ อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซื้ อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซื้ อ (Buyer’s 
purchase decision)  
 1.  พฤติกรรมของผูซื้ อผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
(Buyer behavior) ซึ� งเป็นส่วนสาํคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซึ� งหมายถึง การกระทาํของบุคคลใด
บุคคลหนึ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัการแลกเปลี�ยนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั งกระบวนการตดัสินใจ 
ซึ� งเป็นตวักาํหนดใหมี้กระบวนการกระทาํนี  พฤติกรรมของผูซื้ อนั นเราหมายรวมถึงผูซื้ อที�เป็น
อุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือเป็นการซื อบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซื้ อเพื�อขายต่อ  
แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั นเราเนน้ถึงการซื อของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้าํวา่ พฤติกรรม 
ของลูกคา้ (Customer behavior) แทนกนักบัพฤติกรรมผูซื้ อไดค้าํทั งสอง คือ พฤติกรรมผูซื้ อและ 
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พฤติกรรมลูกคา้นี เป็นความหมายเหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการ
บริโภคมากกวา่ 
 2.  การซื อและการบริโภค คาํวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั น ในความหมายที�ถูกตอ้ง มิใช่
หมายถึง การบริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึงการซื อ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเนน้ถึงตวั 
ผูซื้ อเป็นสาํคญัและที�ถูกตอ้งแลว้ การซื อเป็นเพียงกระบวนการหนึ�งของการตดัสินใจและไม่สามารถ
แยกออกไดจ้ากการบริโภคสินคา้ ทั งที�กระทาํโดยตวัผูซื้ อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอื�น ๆ  ใน
ครอบครัวซึ� งมีผูซื้ อทาํตวัเป็นผูแ้ทนให ้การซื อแทนนั น ผูซื้ อแทนจะเป็นผูท้าํงานแทนความพอใจ 
ของผูที้�จะบริโภคอีกต่อหนึ�ง ดว้ยเหตุผลนี เองผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความ 
สัมพนัธ์นั น 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าวถึงทฤษฎีกุญแจสาํคญั 7 ดอก ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
กุญแจสาํคญั 7 ดอก ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั ง 7 ดอกนี  รวมกนัเป็นเรื�องความรู้ทั งหมดของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 กุญแจดอกที� 1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมจูงใจถา้เราจะถามคาํถามวา่ “ทาํไมจึงมี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค” คาํตอบที�ถูกตอ้งก็คือ “เพื�อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่าง ๆ” 
คาํตอบนี หมายความวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมจูงใจโดยมุ่งที�จะใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงค ์
ที�คิดเอาไวโ้ดยเฉพาะตวัพฤติกรรมเองเป็น “หนทางไปสู่จุดหมายปลายทาง” โดยที�จุดหมายปลายทาง
ก็คือตอบสนองและทาํความพอใจใหก้บัความตอ้งการและความปรารถนาผูบ้ริโภคอาจซื อแจกนัเพื�อ
แสดงความรู้สึกนึกถึงมิตรภาพต่อเพื�อนอีกคนหนึ�งซื อเครื�องมือไวซ่้อมรถจะดว้ยเหตุผลใดก็ตามมี
การอยากไดสิ้นคา้ไวเ้พื�อให้บรรลุถึงวตัถุประสงคที์�แต่ละบุคคลนั นมิใช ้“ทฤษฎี” เขา้วิเคราะห์จาก 
จุดนี เราควรพิจารณาเรื�องราวใหลึ้กซึ งอีกนิดหนึ�งโดยสังเกตสภาวการณ์ต่อไปนี  
 1.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคบางครั งเป็นไปเพื�อ “ใหห้นา้ที�สาํเร็จ” เช่น กรณีผูบ้ริโภคที�ซื อ
เครื�องมือ แต่สาํหรับผูบ้ริโภคอีกรายหนึ�งที�ซื อแจกนัเป็นของขวญัใหเ้พื�อนก็เพราะมีการแสดง
ความรู้สึกเกี�ยวกบัตนเองออกมาใหผู้อื้�นเห็น 
 2.  พฤติกรรมส่วนมากมีวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายเกินกวา่หนึ�งเป้าหมายจนทาํให้ 
มีแรงจูงใจหลายอยา่งผสมกนั (A mix of motivations) การซื อผงซกัฟอกมาใชอ้าจจะเป็นเพราะ  
“ตามหนา้ที�” “เป็นแม่บา้นที�ดี” “เป็นมารดาที�ดี” (ทาํใหบุ้ตรสาวดูน่ารักขึ น) เหล่านี เป็นเป้าหมาย 
ในการซื อครั งเดียว 
 3.  การระบุการจูงใจบางอยา่งเป็นเรื�องที�ทาํไดแ้ละกระบวนการตดัสินใจไม่สลบัซบัซอ้น 
แต่บางครั งการตดัสินใจสลบัซบัซอ้นการระบุสิ�งจูงใจก็เป็นการยาก 
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 กุญแจดอกที� 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภครวมไปถึงกิจกรรมมากมายในฐานะที�เป็นผูบ้ริโภคเรา
คิดรู้สึกวางแผนตดัสินใจซื อและไดป้ระสบการณ์ 
 กุญแจดอกที� 3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการนกัวชิาการกล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค
เป็น “กระบวนการทางความนึกคิดและอารมณ์” (Mental and emotional processes) แลว้ยงัรวมไปถึง 
“การเลือกการซื อและการใชสิ้นคา้” การเลือกเห็นไดช้ดัวา่เกิดขึ นก่อนการซื อและแน่นอนตอ้งเกิด
ก่อนการใชสิ้นคา้ ความสัมพนัธ์ระหวา่งขั นตอนเหล่านี ทาํใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
โปรดสังเกตวา่การซื อเป็นแค่เพียงขั นตอนหนึ�งของกระบวนการดงักล่าวนี เท่านั น 
 กุญแจดอกที� 4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัในเรื�องจงัหวะเวลาและความสลบัซบัซอ้น
จงัหวะเวลา หมายถึง “เมื�อ” การตดัสินใจเริ�มตน้และความยาวนานของกระบวนการทั งหมด ส่วนความ
สลบัซบัซอ้น หมายถึง จาํนวนกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจจงัหวะเวลาและความซบัซอ้นมี
ความสัมพนัธ์ซึ� งกนัและกนัโดยปกติยิ�งการตดัสินใจสลบัซบัซอ้นเพียงใดเวลาที�ใชก้็จะยิ�งมากขึ น
เท่านั น 
 กุญแจดอกที� 5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเกี�ยวขอ้งกบับทบาทมากมายในกระบวนการพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีหลายหนา้ที�ผูบ้ริโภคกระทาํ เช่น ผูซื้ อผูใ้ชผู้ต้ดัสินใจผูก่้ออิทธิพลต่อการตดัสินใจ ฯลฯ
ผูบ้ริโภคอาจทาํหนา้ที�ดงักล่าวมากกวา่หนึ�งที�ในเวลาเดียวกนัก็ได ้
 กุญแจดอกที� 6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทั งภายในและภายนอก
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมปรับตวั (Adaptive) ใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ที�ห้อมลอ้มรอบตวัเขา
การตดัสินใจไดรั้บอิทธิพลจากพลงังานภายในและภายนอกบางอยา่งซึ� งพอจะกล่าวโดยยอ่ได ้ดงันี  
 1.  พลงัทางจิตวทิยา (Psychology) เป็นเรื�องเกี�ยวกบัความนึกคิดของมนุษยจิ์ตวทิยาช่วยเรา
สามารถสาํรวจการจูงใจของผูบ้ริโภคและกระบวนการที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจ ตลอดจนพลงั 
ต่าง ๆ ทางวทิยา เช่น การเรียนรู้ การรับรู้หรือการนึกเห็นภาพพจน์และการดาํเนินกรรมวธีิเกี�ยวกบั
ข่าวสาร เป็นตน้ 
 2.  พลงัทางจิตวทิยาสังคม (Social psychology) ช่วยใหรู้้วิธีที�สิ�งแวดลอ้มทางสังคม  
(บิดามารดาครูเพื�อนและสถาบนัต่าง ๆ ) ปรับแต่งพฤติกรรมและก่ออิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้
นอกจากนั นยงัรวมปัจจยัทางดา้นทศันคติต่อการเลือกสินคา้ และตรายี�หอ้ของผูบ้ริโภค 
 3.  สังคมวทิยา (Sociology) เกี�ยวพนักบัพฤติกรรมทางสังคมการก่อตวัโครงสร้างและ 
หนา้ที�ของกลุ่ม นอกจากนั นยงัเกี�ยวพนักบัการเลือกสินคา้ในส่วนที�เกี�ยวพนักบักลุ่มที�ผูบ้ริโภค 
สังกดัอยู ่อิทธิพลของครอบครัวกลุ่มอา้งอิงชั นทางสังคมวฒันธรรมยอ่ยและแบบของการใชชี้วติ  
เป็นตน้ 
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 4.  เศรษฐศาสตร์ (Economics) เกี�ยวพนักบัการเคลื�อนตวัของสินคา้และบริการ รวมทั ง 
การผลิตการจาํหน่ายและการบริโภค นอกจากนี ยงัเกี�ยวพนักบัเรื�องสังคมใชท้รัพยากรอนัมีจาํกดั
อยา่งไร 
 กุญแจดอกที� 7 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปเมื�อต่างบุคคลกนัเราจะตอ้งเขา้ใจกนัวา่
ทาํไมบุคคลจึงมีพฤติกรรมต่างกนัเรื�องนี เป็นเพราะบุคคลมีบุคลิกภาพต่างกนัและยงัต่างกนัอีกในหลาย
ลกัษณะนี�ก็เป็นเหตุผลที�ทาํใหมี้การแบ่งส่วนตลาดเพื�อหากลุ่มเป้าหมายที�ประกอบดว้ยบุคคลที�มี
ลกัษณะต่าง ๆ เหมือนกนั (วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2557) 
 บทบาทของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของผูบ้ริโภค 
ที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซื อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้าํมา
ประยกุตใ์ชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยทุธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 
(Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหนึ�ง เช่น ผูริ้เริ�ม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซื อ ผูซื้ อ และผูใ้ชโ้ดยทั�วไป 
มี 5 บทบาท คือ 
 1.  ผูริ้เริ�ม (Initiator) บุคคลที�รับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการ ริเริ�มซื อ และเสนอ
ความคิดเกี�ยวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหนึ�ง 
 2.  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลที�ใชค้าํพดูหรือการกระทาํตั งใจหรือไม่ไดต้ั งใจที�มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซื อ การซื อ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
 3.  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซื อหรือไม่ซื อ
อะไร ซื ออยา่งไร หรือซื อที�ไหน 
 4.  ผูซื้ อ (Buyer) บุคคลที�ซื อสินคา้จริง 
 5.  ผูใ้ช ้(User) บุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั
เกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื อและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการพฤติกรรม 
การซื อและการใชข้องผูบ้ริโภคคาํตอบที�ไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด 
(Marketing strategy) ที�สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 จากแนวคิดที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค
หมายถึง ปฏิกิริยา หรือการกระทาํของผูบ้ริโภคที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา การประเมินผล 
คดัเลือกและตดัสินใจซื อสินคา้และบริการ ซึ� งหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ�งเกิดขึ นก่อน  
และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํเพื�อตอบสนองความตอ้งการของตนการวเิคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาพฤติกรรมการซื อของผูบ้ริโภคเพื�อที�จะ
ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการตั งคาํถามและคาํตอบที�ไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาด
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สามารถจดัภาพลกัษณ์ที�สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม คาํถามที�ใช้
เพื�อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W1H ซึ� งประกอบไปดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, 
Where?, How? และเพื�อหาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7 O’s ประกอบดว้ย Occupants, Objectives, 
Organization, Occasions, Outlets และ Operation ดงัตารางต่อไปนี  
 
ตารางที� 2-1  คาํถาม � คาํถาม (6W1H) เพื�อหาคาํตอบ 7 ประการ เกี�ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
     (7 O’s) 
 

คําถาม (6W1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7 O’s) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

�.  ใครบา้งที�อยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in the 
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants)  
1.  ประชากรศาสตร์  
2.  ภูมิศาสตร์  
3.  จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์  
4.  พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ดา้นทางการตลาด  
(4 Ps) ประกอบดว้ย กลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดที�เหมาะสมกบัการ
ตอบสนองความพึงพอใจ 
ของกลุ่มเป้าหมายได ้

2.  ผูบ้ริโภคซื ออะไร       
(What does the consumer 
buy?) 

สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื อ 
(Objects) สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑ ์คือคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product component) และ 
สิ�งที�แปลกใหม่กวา่ของคู่แข่ง 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย 
1.  ผลิตภณัฑที์�เป็นหลกั 
2.  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์
ส่วนประกอบ การบรรจุ  
การหีบหอ รูปของตราสินคา้ 
รูปแบบสินคา้บริการ คุณภาพ
ลกัษณะ นวตักรรมของสินคา้ 
ฯลฯ 
3.  ผลิตภณัฑค์วบ 
4.  ผลิตภณัฑค์าดหวงัการ
คาดหวงัที�อาจจะไดรั้บจาก
สินคา้ 
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ตารางที� 2-1  (ต่อ) 
 

คําถาม (6W1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7O’s) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

  5.  ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างของการแข่งขนั
ประกอบ ดา้นความแปลก
ใหม่ ผลิตภณัฑ ์การบริการ
ของพนกังาน และภาพลกัษณ์ 

3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงเลือกซื อ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื อ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซื อสินคา้
เพื�อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกาย และดา้นจิตวทิยา  
ซึ� งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที�มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซื อ คือ  
1.  ปัจจยัภายในหรือปัจจยั 
ทางจิตวทิยา  
2.  ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรมประเพณีต่าง ๆ  
3.  ปัจจยัเฉพาะบุคคลหรือ 
ความตอ้งการเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ที�นิยมใช ้คือ 
1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product strategies) 
2.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion 
strategies) เช่น กลยทุธ์ 
การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย (การขายตรง) 
การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าวและการประชาสัมพนัธ์  
3.  กลยทุธ์ดา้นราคา 
4.  กลยทุธ์ดา้นช่องทาง 
การจาํหน่าย 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซื อ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ  
(Organizations) มีอิทธิพล 
ในการตดัสินใจ ซึ� งประกอบดว้ย  
1.  ผูริ้เริ�ม  
2.  ผูมี้อิทธิพล  
3.  ผูต้ดัสินใจซื อ  
4.  ผูซื้ อ  
5.  ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ที�ใชม้าก คือ กลยทุธ์
การโฆษณา (หรือ)  
การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 
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ตารางที� 2-1  (ต่อ) 
 

คําถาม (6W1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7O’s) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

5.  ผูบ้ริโภคซื อเมื�อใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซื อ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ 
ช่วงฤดูไหน โอกาสพิเศษหรือ
งานต่าง ๆ เทศกาลและวนัสาํคญั
ต่าง ๆ  

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือกลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด
(Promotion strategies) เช่น
การส่งเสริมการตลาดเมื�อใด 
จึงสอดคลอ้งกบัโอกาส 
ในการซื อ 

6.  ผูบ้ริโภคซื อที�ไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)  
ที�ผูบ้ริโภคไปทาํการซื อ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์ 
มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ บางลาํพ ู
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดั
จาํหน่าย (Distribution 
channel strategies) บริษทั 
นาํผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด
เป้าหมาย โดยอาศยั
องคป์ระกอบต่าง ๆ  
ในการขายโดยผา่นคนกลาง
ในการขาย 

7.  ผูบ้ริโภคซื ออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั นตอนในการตดัสินใจซื อ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
1.  การรับรู้ปัญหา  
2.  การคน้หาขอ้มูล  
3.  การประเมินผลทางการเลือก 
4.  ตดัสินใจซื อ  
5.  ความรู้สึกหลงัการซื อ 

กลยทุธ์ที�ใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด
(Promotion strategies) 
ประกอบดว้ย การขาย โดยใช้
พนกังานขายในการส่งเสริม
การขายอาจเป็นการให้
ข่าวสารการประชาสัมพนัธ์ 

 
 ในการวจิยัครั งนี  ผูว้ิจยัไดเ้ลือกนาํแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้น
ผูบ้ริโภคซื ออะไร (What does the consumer buy?) ซึ� งเป็นองคป์ระกอบหนึ�งในทฤษฎีพฤติกรรม 
ของผูบ้ริโภค 6W1H ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) มาใช ้โดยผูว้จิยัไดน้าํแนวคิดและ
ทฤษฎีมาใชใ้นการวเิคราะห์ผลิตภณัฑข์องทางร้านวา่ ผูบ้ริโภคตอ้งการซื อผลิตภณัฑแ์บบใด  
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มีคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์และสิ�งที�แปลกใหม่กวา่ของคู่แข่งอยา่งไร โดยผลิตภณัฑ์
ของทางร้าน ประกอบดว้ย 
 1.  ช่อดอกไมส้ด (ช่วงราคา 100-500 บาท และราคา 500 บาทขึNนไป) 
 2.  กระเชา้ดอกไมส้ด (ช่วงราคา 300-700 บาท และราคา 700 บาทขึNนไป) 
 3.   แจกนัดอกไมส้ด (ช่วงราคา 500-1,000 บาท และราคา 1,000 บาทขึNนไป) 
 4.  วงหรีดดอกไมส้ด (ช่วงราคา 500-1,000 บาท และราคา 1,000 บาทขึNนไป) 
 5.  แจกนัดอกไมป้ระดิษฐ ์(ช่วงราคา 300-700 บาท และราคา 700 บาทขึNนไป) 
 

ข้อมูลทั�วไปของธุรกจิ 
 ร้านดอกไมดี้วา่ฟราวเวอ่ร์ เปิดดาํเนินการเมื�อวนัที� 1 พฤศจิกายน พ.ศ. 2558 มีทุน 

จดทะเบียน 200,000 บาท โดยการก่อตั งของ นางสาวเกวลี เผา่โยธิน (ตวัผูว้ิจยัเอง) รับจดัดอกไมส้ด 
ดอกไมป้ระดิษฐ ์ซึ: งประกอบไปดว้ย ช่อดอกไม ้กระเชา้ดอกไม ้แจกนั และพวงหรีด โดยมีราคา
เริ:มตน้ที: 150 บาท ในเขตอาํเภอเมืองสระแกว้ ไม่คิดค่าบริการจดัส่ง และนอกพืNนที:อาํเภอเมือง
สระแกว้ คิดค่าบริการจดัส่งตามระยะทาง นอกจากสินคา้สาํหรับจาํหน่ายแลว้ ยงัมีสินคา้สาํหรับเช่า 
ประกอบดว้ย แบค็ดร็อปงานแต่ง อุปกรณ์สาํหรับจดัพิธีแต่งงาน โดยมีราคาเริ:มตน้ที: 2,000 บาท 
สาํหรับงานขนาดเล็ก และทางร้านยงัมีลูกโป่งจาํหน่าย มีบริการจดังานนอกสถานที: เช่น งานวนัเกิด 
งานแต่งงาน งานเปิดตวัสินคา้ต่าง ๆ โดยผูว้จิยัไดศึ้กษาหาความรู้ในเรื�องดอกไมแ้ละวธีิการจดัดอกไม้
ที�ตอ้งอาศยัความประณีตและความละเอียดอ่อน ทกัษะ ความรู้ ความชาํนาญ ไดเ้ป็นจุดเริ�มตน้ทาํ
ธุรกิจ ร้านดอกไม ้ขนาดยอ่มเป็นของตนเอง ประกอบกบัมีทาํเลที�ตั งร้านที�เหมาะสม จึงมีความ
คิดเห็นที�จะประกอบธุรกิจ ร้านดอกไม ้และไดว้เิคราะห์ทาํเลที�ตั งในยา่นชุมชนเพื�อเขา้ถึงผูบ้ริโภค 
ไดโ้ดยตรง 
 เนื�องจากทาํเลของร้านเป็นทาํเลที�ดี ติดถนนสุวรรณศร มีที�จอดรถสะดวก ใกลส้ถานที�
ราชการ และชุมชนเมือง เป็นแหล่งธุรกิจมีสาํนกังาน ศูนยก์ารคา้ ร้านคา้ จาํนวนมาก พร้อมทัNงมี 
วดัใหญ่ และมีศาสนกิจของศาสนาต่าง ๆ ที:ตัNงอยูร่ายลอ้ม ลูกคา้สามารถเดินทางมาใชบ้ริการได ้

อยา่งสะดวก บริเวณหนา้ร้านมีที:สาํหรับจอดรถอยา่งเพียงพอ ภายในร้านมีสินคา้ใหลู้กคา้ไดเ้ลือก
หลากหลายรูปแบบ เช่น แจกนัรูปทรงต่าง ๆ กระเชา้ไม ้ตะกร้าหวาย โหลแกว้ สินคา้และบริการ
ทัNงหมดของทางร้านนัNน พนกังานร้านเนน้ความใส่ใจและบริการลูกคา้จากใจ ในการจดัดอกไม้
ออกมาทุก ๆ ช่อ และพร้อมเป็นตวัแทนในการมอบดอกไมใ้หก้บัผูรั้บแทนความรู้สึกดี ๆ จากลูกคา้
ทุกท่าน นอกจากนีNยงัมีช่องทางการจาํหน่ายทัNงหนา้ร้าน และรับออเดอร์สินคา้ผา่นช่องทางทาง
ออนไลน์ ประกอบดว้ย เฟสบุค๊ เวป็ไซต ์และไลน์ ทางร้านตอ้งการพฒันารูปแบบสินคา้และบริการ
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ใหมี้ความแตกต่าง แปลกใหม่ใหท้นัสมยัตลอดเวลา เพื�อสนองความตอ้งการกบัผูบ้ริโภคที�ตอ้งการ
ความแปลกใหม่ และสร้างความแตกต่างในเชิงกลยทุธ์ใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนัในธุรกิจ ร้านดอกไม ้ 
 

 
 

ภาพที� �-�  แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

 ผอ่งพิมล พิจารณ์สรรค ์(2556) ไดศึ้กษาเรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
โรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย ์จากการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการของโรงพยาบาลศิริราช  
ปิยมหาการุณย ์ในดา้นขอ้มูลทั�วไป ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพสมรส อาย ุ45 ปี 
ขึ นไป มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย รายไดเ้ฉลี�ยต่อคนต่อเดือน
ประมาณ 69,397.97 บาท การศึกษาพบวา่ ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการของโรงพยาบาล 
ศิริราช ปิยมหาราชการุณย ์มากที�สุด คือ ปัจจยัดา้นอาคารสถานที� อนัไดแ้ก่ บรรยากาศภายใน
โรงพยาบาลมีความโอ่โถง สวยงามน่าอยู ่ความกวา้งขวาง สะอาด และทนัสมยัของโรงพยาบาล 
และรองลงมาคือ ปัจจยัปัจจยัดา้นอุปถมัภร้์านคา้ อนัไดแ้ก่ ความน่าเชื�อถือของโรงพยาบาล และ
ภาพพจน์และชื�อเสียงของโรงพยาบาล และสาํหรับปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของ
โรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย ์นอ้ยที�สุด คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด อนัไดแ้ก่  
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ตามสื�อต่าง ๆ การใหส่้วนลดและสิทธิพิเศษ และนอกจากนี แนวโนม้
ความตอ้งการของผูที้�เลือกใชบ้ริการของโรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย ์ที�มากที�สุด คือ  
ดา้นช่องทางติดต่อและที�ตั งของการใหบ้ริการ รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ 
ดา้นกระบวนการ 
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 การันต ์พุกชยัวานิชย ์(2556) ไดศึ้กษาเรื�อง พฤติกรรมการตดัสินใจซื อและรูปแบบการ 
ดาํเนินชีวติที�มีผลต่อส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารทะเลแช่แขง็ ยี�หอ้พรานทะเล
ในเขตบางแค จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย ตามลาํดบั มีอาย ุ 
26-35 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ ลูกจา้ง และมีรายไดต่้อ
เดือน 10,000-19,999 บาท ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการ
เลือกซื อผลิตภณัฑ์อาหารแช่แขง็ยี�หอ้พรานทะเลโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั
มากที�สุดในดา้นบรรจุภณัฑ ์รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์และใหค้วามสาํคญันอ้ยที�สุดในดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ส่วนรูปแบบการดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อรูปแบบ
การดาํเนินชีวติโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากที�สุดในดา้นความคิดเห็น 
รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ และใหค้วามสาํคญันอ้ยที�สุดในดา้นกิจกรรม 
 ออมทอง ทิพยภู์วตานนท ์(2557) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค: กรณีศึกษา อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 
จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสัญชาติไทย เพศหญิง อาย ุ26-35 ปี ระดบั
การศึกษา มธัยมศึกษา/ ปวช./ หรือเทียบเท่า อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือน 10,001-
15,000 บาท ซื อในช่วงเวลา 18.01-20.00 น. ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายยาที�ใกลที้�อยูอ่าศยั/  
ใกลที้�ทาํงาน/ ยา่นชุมชน/ ตลาด โดยกลุ่มตวัอยา่งระบุวา่ชื�อร้าน (Brand) ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ 
เลือกร้านขายยา สาํหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยา 
ของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการมีความสาํคญัมากที�สุด รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นลกัษณะ 
ทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นสถานที� 
ตามลาํดบั และปัจจยัดา้นสังคมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัจจยั 
ดา้นวฒันธรรม คือ ฉนัเลือกร้านขายยาเอง มีความสาํคญัมากที�สุด รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกลุ่ม
อา้งอิง และปัจจยัดา้นครอบครัว ตามลาํดบั โดยในส่วนของผลการทดสอบสมมติฐานยงัพบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นสถานที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกร้านขายยาอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ขณะที�การทดสอบสมมติฐานเกี�ยวกบัปัจจยั 
ดา้นสังคมก็พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกร้านขายยาอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 
 ชนานาถ พลูผล (2557) ไดศึ้กษาเรื�อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ ของลูกคา้สลิมมิ�งพลสัในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จากการศึกษาพบวา่  
1) ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหวา่ง 30-40 ปี มากที�สุด ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
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อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากที�สุด ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส มีรายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 
บาท มากที�สุด 2) ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริม
การตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง และดา้นการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก 3) การตดัสินใจใชบ้ริการ 
ดา้นการแสวงหาขอ้มูลอยูใ่นระดบัปานกลาง และดา้นการประเมินทางเลือก อยูใ่นระดบัมาก 4) ลูกคา้ 
ที�มีอาย ุการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดที้�แตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการที�สลิม
มิ�งพลสัแตกต่างกนั 5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ที�สลิมมิ�งพลสั ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และดา้นบุคลากร โดยปัจจยัทั ง 3 ดา้น  
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
 Zhao Yanhong (2013) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�องพฤติกรรมการซื อดอกกลว้ยไมไ้ทยของชาวจีน
ในคุนหมิง (Buying behavior towards Thai orchids of Chinese consumers in Kunming) จาก
การศึกษาพบวา่ 1) ผูต้อบแบบสอบถามจะซื อดอกกลว้ยไมไ้ทยสายพนัธ์ุคทัลียา (Cattleya) มากที�สุด 
มีวตัถุประสงค ์คือ ซื อเพื�อเป็นของฝาก โดยตวัเองเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซื อดอกกลว้ยไม้
มากที�สุด ซื อดอกกลว้ยไมไ้ทยจากร้านขายดอกไมบ้่อยที�สุด ใชเ้งินไปกบัการซื อดอกกลว้ยไมโ้ดย
เฉลี�ยครั งละประมาณ 51 ถึง 200 หยวน แลว้ซื อดอกกลว้ยไมใ้นช่วงเวลาวนัเทศกาลบ่อยที�สุด และ 
วธีิที�ใชใ้นการซื อดอกกลว้ยไม ้คือ ซื อดอกกลว้ยไมผ้า่นทางสื�อ (แฟ็กซ์ อินเตอร์เน็ต และโทรศพัท)์ 
มากที�สุด 2) ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายตุ่างกนัจะใหค้วามสาํคญัแก่ผลิตภณัฑต่์างกนั มีอาชีพต่างกนั
จะใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดของดอกกลว้ยไมทุ้กดา้นต่างกนั มีรายไดต่้อเดือน
ต่างกนัจะใหค้วามสาํคญัแก่ราคาและการส่งเสริมการตลาดต่างกนั แต่ในขณะเดียวกนัตวัอยา่งที�มีเพศ
ต่างกนัจะใหค้วามสาํคญัแก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของดอกกลว้ยไมไ้ทยทุกดา้นไม่ต่างกนั 
3) ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายตุ่างกนัจะมีวตัถุประสงคใ์นการซื อดอกกลว้ยไมไ้ม่ต่างกนั แต่หากมี
อาชีพต่างกนัจะมีวตัถุประสงคใ์นการซื อดอกกลว้ยไมแ้ละใชเ้งินไปกบัการซื อดอกกลว้ยไมต่้างกนั 
ส่วนผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนต่างกนัจะซื อสายพนัธ์ุดอกกลว้ยไมไ้ทยและใชเ้งินไปกบั
การซื อดอกกลว้ยไมแ้ตกต่างกนั แต่ในขณะเดียวกนัผูต้อบแบบสอบถามที�มีเพศต่างกนัจะมีพฤติกรรม
การซื อดอกกลว้ยไมไ้ทยทุกดา้นไม่ต่างกนั 
 Astuti, Silalahi and Wijaya (2015) ไดศึ้กษาเรื�อง กลยทุธ์ทางการตลาดโดยพิจารณาจาก
ส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื อของผูบ้ริโภคแอปเปิ ลมาลงัที� Giant olympic 
garden mall (MOG) เมืองมาลงั จงัหวดัชวาตะวนัออก ประเทศอินโดนีเซีย (Marketing strategy based 
on marketing mix influence on purchasing decisions of Malang apples consumers at Giant olympic 
garden mall (MOG), Malang city, East Java province, Indonesia) การวจิยัครั งนี มีวตัถุประสงคเ์พื�อ
ทราบถึงอิทธิพลของตวัแปรการตลาด 7 P’s ซึ� งประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมการตลาด 
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สถานที� บุคคลลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการตดัสินใจซื อของผูบ้ริโภคในการกาํหนดกลยทุธ์
ทางการตลาดที�เหมาะสมของแอปเปิ ลมาลงัที� Giant MOG ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ตวัแปรดา้นการ 
ตลาดที�มีอิทธิพลมากที�สุด คือ ดา้นราคา ที�มีการกาํหนดราคาที�มีความแตกต่าง เป็นกลยทุธ์ที�ดีที�สุด 
ในการเพิ�มการตดัสินใจซื อของผูบ้ริโภคแอป็เปิ ลมาลงัที� Giant MOG ผลการทดสอบ F-test แสดงให้
เห็นวา่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที� การส่งเสริมการตลาด บุคคล หลกัฐานทางกายภาพ และกระบวนการ 
มีผลต่อการตดัสินใจซื อแอปเปิ ลมาลงัของผูบ้ริโภคที� Giant MOG อยา่งมีนยัสาํคญั ผลการทดสอบ  
t-test พบวา่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที� การส่งเสริมการตลาด และกระบวนการมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซื อของผูบ้ริโภคบางส่วนอยา่งมีนยัสาํคญั ในขณะที�บุคคลและหลกัฐานทางกายภาพไม่ได ้
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื อแอปเปิ ลมาลงัของผูบ้ริโภคที� Giant MOG 
 Kimutai (2015) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�องอิทธิพลของการตลาดเชิงกลยทุธ์ต่อการปฏิบติังาน 
ของบริษทัในอุตสาหกรรมดอกไมใ้นประเทศเคนยา่ (Influence of strategic marketing practices on 
performance of firms in the flower industry in Kenya) จากการศึกษาพบวา่ บริษทัส่วนใหญ่ให้
ความสาํคญักบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑใ์นการทาํการตลาดเพื�อทาํใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนัได ้
บริษทัส่วนใหญ่ใชก้ารโฆษณาเป็นกลยทุธ์ในการส่งเสริมการขายในองคก์ร รองลงมาคือ ผูที้�ใช้
อินเทอร์เน็ตเป็นกลยทุธ์ในการส่งเสริมการขายในองคก์ร จากผลการวจิยันี เป็นที�ชดัเจนวา่ บริษทั
ดอกไมน้ั นจะตอ้งมั�นใจวา่ลูกคา้ (ผูซึ้� งสามารถเปลี�ยนไปใชบ้ริการกบับริษทัคู่แข่งไดต้ลอดเวลา 
ถา้คู่แข่งมีแผนกลยทุธ์การตลาดที�ดีขึ นและมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายรายเดียวกนั) มีความสามารถรับรู้ 
ไดว้า่ กลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัเป็นสิ�งที�ดีที�สุด พวกเขาตอ้งตระหนกัถึงคุณค่าที�สาํคญัของ 
การบริการลูกคา้โดยคาํนึงถึงสภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น ลูกคา้ คู่แข่ง และรัฐบาล ประสิทธิภาพ 
เป็นอีกหนึ�งปัจจยัที�มีผลต่อกลยทุธ์และมีผลต่อการดาํเนินกิจการขององคก์ร 
 Indumathi and Dawood (2016) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�องผลกระทบของส่วนประสมทาง
การตลาดต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค (Impact of marketing mix  
on consumer buying behavior in organic product) การศึกษานีNพยายามที:จะระบุถึงผลกระทบ 
ของผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที: และส่งเสริมการการตลาดต่อ
รูปแบบการซืNอของผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค วตัถุประสงคข์องการศึกษา คือ การระบุปัจจยั
และการระบุตวัแปรที:มีอิทธิพลมากที:สุดในแต่ละปัจจยั แบบสอบถามใชใ้นการศึกษาเกี:ยวกบั
พฤติกรรมการซืNอตามตวัเลือกปัจจยั นอกจากนีNยงัมีคาํถามเกี:ยวกบัความถี:ในการซืNอ ราคาที:ลูกคา้
ยนิดีจ่าย และคาํถามดา้นอื:น ๆ ชุดคาํถาม มีตวัแปร 19 ตวัแปร แบ่งเป็นตวัแปรเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์ 
5 ตวัแปร ตวัแปรเกี�ยวกบัราคา 3 ตวัแปร ตวัแปรเกี�ยวกบัสถานที� 6 ตวัแปร และตวัแปรเกี�ยวกบั 
การส่งเสริมการขาย 5 ตวัแปร การศึกษาระบุถึงปัจจยัที�สาํคญัที�สุดสาํหรับผูบ้ริโภคภายใตปั้จจยั 
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ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที� และการส่งเสริมการตลาด ลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
มากที�สุด ตามดว้ยคุณภาพ ตราสินคา้ ความปลอดภยัดา้นสุขภาพและสิ�งแวดลอ้ม และรสชาติ 
ตามลาํดบั ปัจจยัดา้นสถานที�ไม่สาํคญัต่อผูบ้ริโภคมากนกัเมื�อเทียบกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ความสะดวกสบายเป็นปัจจยัที�สาํคญัที�สุดภายใตส้ถานที� ปัจจยัดา้นราคาถือวา่มีราคาสูง มีราคา 
ความเหมาะสมกบัคุณภาพ คนยอมรับราคาเพื�อสุขภาพเพื�อประโยชน์ของสุขภาพ ผูบ้ริโภคมี 
ความคาดหวงัวา่ผลิตภณัฑค์วรมีการจดัส่งถึงที�บา้น การศึกษานี จะเป็นประโยชน์ต่อร้านคา้สินคา้ 
ออร์แกนิคในเมืองเชนไน การระบุปัจจยัต่าง ๆ จะช่วยใหเ้จา้ของร้านสามารถปรับกลยุทธ์ดา้น
การตลาดและการผลิตของตน เพื�อใชป้ระโยชน์จากอิทธิพลเหล่านี ไดใ้นการตอบสนองต่อทั ง
ผูบ้ริโภคและนกัการตลาด พวกเขาสามารถกาํหนดกลยทุธ์และช่วยพฒันาร้านคา้และเกษตรกร 
ไดอ้ยา่งมาก 
 



 

บทที� 3 
วธีิดาํเนินการวจิยั 

 
การวจิยัเรื�อง กลยทุธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 

อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quanitative research) โดยใชว้ธีิวจิยั
เชิงสาํรวจ (Survey research) ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื�องมือในการเก็บรวมรวม
ขอ้มูลโดยในการศึกษานี�ผูว้จิยัไดก้าํหนดวธีิและขั�นตอนการดาํเนิน การวจิยัโดยมีรายละเอียดดงันี�  
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.  เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั 
 4.  ขั�นตอนการสร้างเครื�องมือในการวิจยั 
 5.  สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาวิจยัในครั� งนี�  คือ ลูกคา้ของร้านดอกไมดี้วา่ ฟลาวเวอร์  
ซึ� งไม่ทราบจาํนวนประชากรที�แน่ชดั ดงันั�นผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรการหากลุ่มตวัอยา่งกรณีที�ไม่ทราบ
จาํนวนประชากรที�ระดบัความน่าจะเป็นของความผดิพลาดที�ยอมใหเ้กิดขึ�นไดร้้อยละ 5 โดยใชสู้ตร 
ดงันี�  
 ใชสู้ตรของ Cochran (1977) 
                n  =  P(1-P)Z2 
                      d2 

 เมื�อ n คือ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�ตอ้งการ 
   P คือ สัดส่วนของประชากรที�ผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม (โดยทั�วไปนิยมใชส้ัดส่วน 30% 
        หรือ 0.30) 
   Z คือ ระดบัความมั�นใจที�กาํหนดหรือระดบันยัสาํคญัทางสถิติ เช่น 
   Z ที�ระดบันยัสาํคญั 0.10 เท่ากบั 1.65 (ความเชื�อมั�น 90%) >> Z = 1.65 
   Z ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 (ความเชื�อมั�น 95%) >> Z = 1.96 
   Z ที�ระดบันยัสาํคญั 0.01 เท่ากบั 2.58 (ความเชื�อมั�น 99%) >> Z = 2.58 
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   D คือ สัดส่วนความคลาดเคลื�อนที�ยอมให้เกิดขึ�นได ้(จะตอ้งสอดคลอ้งกบัค่า Z 
ที�ระดบัความเชื�อมั�นนั�น ๆ เช่น 
     ระดบัความเชื�อมั�น 90% สัดส่วนความคลาดเคลื�อนเท่ากบั 0.10 
     ระดบัความเชื�อมั�น 95% สัดส่วนความคลาดเคลื�อนเท่ากบั 0.05 
     ระดบัความเชื�อมั�น 99% สัดส่วนความคลาดเคลื�อนเท่ากบั 0.01 
 เพราะฉะนั�น จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 
   n  =  0.3(1-0.3)1.962 
          0.052 
   n  =  0.3(0.7)1.962 
         0.052 
   n  =  (0.21)1.962 
           0.052 
   n  =  0.806736 
         0.052 
   n  =  322.6944 หรือ 323 ตวัอยา่ง 
 ดงันั�น จะไดข้นาดกลุ่มตวัทงัสิ�น 323 ตวัอยา่ง ซึ� งในงานวิจยันี�  ผูว้จิยัไดเ้ก็บสาํรองเพิ�มไว้
อีกรวมทั�งสิ�นเป็นจาํนวน 400 ตวัอยา่ง 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวมรวมขอ้มูลการศึกษาวจิยัในครั� งนี�  จะมีการใชแ้หล่งขอ้มูลปฐมภูมิ และ
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ดงันี�  
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary date) เป็นขอ้มูลที�ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจาก 
กลุ่มตวัอยา่งที�กาํหนด 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลที�มาจากการศึกษาคน้ควา้จากหนงัสือ 
วารสาร สิ�งพิมพ ์และเอกสารตีพิมพเ์ผยแพร่ของหน่วยงานต่าง ๆ ทั�งในประเทศและต่างประเทศ
และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 ผูว้จิยัไดมี้การเก็บรวมรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่ง 
โดยไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น (Probability sampling) ใชว้ธีิการสุ่มเลือกกลุ่มตวัอยา่งมาตอบ
แบบสอบถามโดยใชว้ธีิแบบตามสะดวก (Convenient sampling) โดยแจกแบบสอบถามและ Link 
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แบบสอบถาม ใหแ้ก่ลูกคา้ของร้านดอกไมดี้วา่ ฟลาวเวอร์ ใหค้รบตามใหค้รบตามจาํนวนรวมทั�งสิ�น 
400 คน 
 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจิัย 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง “กลยทุธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลือกใจซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 

ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quanitative research)
โดยเครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ� งใหผู้เ้ชี�ยวชาญ
จาํนวน  3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้งของเนื�อหาและขอ้บกพร่องของขอ้คาํถามดว้ยวิธี Index of 
item-objective congruence (IOC) และมีการทาํการปรับปรุงใหมี้ความถูกตอ้งมากขึ�นแลว้ทาํการนาํ
แบบสอบถามไปทาํการทดลองทดลองใช ้จาํนวน 30 ชุด จากนั�นจึงนาํแบบสอบถามที�ไดไ้ปใชก้บั
กลุ่มตวัอยา่ง โดยในแบบสอบถามมีเนื�อหาแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงันี�  
 ตอนที� 1 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน เป็นคาํถามลกัษณะปลายปิด (Check list) โดยใช้
Nominal scale และ Ordinal scale เป็นแบบสอบถามที�มีคาํถามแบบปลายปิด (Closed-ended 
questionnaire) จาํนวน 6 ขอ้ 
 ขอ้ที� 1 เพศ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
 ขอ้ที� 2 อาย ุระดบัการขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
 ขอ้ที� 3 ระดบัการศึกษา ระดบัการขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
 ขอ้ที� 4 สถานภาพ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
 ขอ้ที� 5 อาชีพ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ที� 6 รายไดต่้อเดือน ระดบัการขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
 ตอนที� 2 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยใช ้Rating scale 
 ตอนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์โดยใช ้
Rating scale 
 ตอนที� 2-3 ของแบบสอบถามใชม้าตราวดัแบบ Likert’s scale ซึ� งเป็นจะคาํถามที�แสดง
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval scale) ในการวเิคราะห์มีเกณฑใ์นการใหค้ะแนน 
ซึ� งแบ่งเป็น 5 ระดบั ดงันี�  
 5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากที�สุด 
 4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
 3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
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 2  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
 1  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 
 โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามโดยใชก้ารแปลผลคะแนน
แบบมาตราส่วนประมาณค่าของ บุญชม ศรีสะอาด และบุญส่ง นิลแกว้ (2535) ดงันี�  
 1.00-1.50  หมายถึง  นอ้ยที�สุด 
 1.51-2.50  หมายถึง  นอ้ย 
 2.51-3.50  หมายถึง  ปานกลาง 
 3.51-4.50  หมายถึง  มาก 
 4.51-5.00  หมายถึง  มากที�สุด 
 

ขั&นตอนการสร้างเครื�องมือในการวจิัย 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง “กลยทุธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้” ผูว้จิยัเป็นผูส้ร้างขึ�นโดยมีขั�นตอนดงัต่อไปนี�  
 ขั�นตอนที� 1 ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลต่าง ๆ ที�เกี�ยวกบักลยทุธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการ
เลือกซื�อดอกไมจ้ากในสิ�งพิมพ ์ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เอกสาร หนงัสือ ตาํราทางวชิาการ บทความ 
สารนิพนธ์ วทิยานิพนธ์ รายงาน และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบ
และสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตรงตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 ขั�นตอนที� 2 นาํขอ้มูลทั�งหมดที�ไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
 ขั�นตอนที� 3 นาํแบบสอบถามที�สร้างขึ�นแลว้ไปนาํเสนอต่ออาจารยที์�ปรึกษาเพื�อ
ตรวจสอบความถูกตอ้งและนาํขอ้ผดิพลาดมาปรับปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้งเพื�อใหแ้บบสอบถามที�สร้าง
ขึ�นมีความถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 ขั�นตอนที� 4 นาํแบบสอบถามที�ผา่นความเห็นชอบจากอาจารยที์�ปรึกษาไปใหผู้เ้ชี�ยวชาญ
จาํนวน 3 ท่าน ซึ� งเป็นผูเ้ชี�ยวชาญดา้นการสร้างเครื�องมือวิจยัและดา้นการศึกษาช่วยพิจารณา
ตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษาที�ใชแ้ละความเหมาะสมของเนื�อหาคาํถาม และขอ้บกพร่องของ 
ขอ้คาํถามดว้ยวธีิการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง Index of item-objective congruence (IOC) และ
จากการวเิคราะห์นี�  ตอ้งไดค้่าดชันีความสอดคลอ้ง Index of item-objective congruence (IOC)  
ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ยกวา่ 0.5 
 ขั�นตอนที� 5 นาํขอ้แนะนาํที�ไดจ้ากผูเ้ชี�ยวชาญมาทาํการปรับปรุงใหแ้บบสอบถามมี 
ความถูกตอ้งมากขึ�น และนาํแบบสอบถามที�ปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปนาํเสนอต่ออาจารยที์�ปรึกษา 
งานนิพนธ์ เพื�อพิจารณาความสมบูรณ์อีกครั� ง 
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 ขั�นตอนที� 6 นาํแบบสอบถามที�ปรับปรุงแกไ้ขถูกตอ้งสมบูรณ์แลว้ไปทาํการทดลอง 
(Try-out) กบักลุ่มประชากรที�มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน แลว้นาํมาหา 
ค่าความเชื�อมั�น (Reliability) เพื�อใหไ้ดแ้บบสอบถามที�สมบูรณ์ โดยวธีิคาํนวณหาค่าสัมประสิทธิt  
แอลฟ่าของคอนบาร์ช (Cronbach's alpha coefficient: α coefficient) ตอ้งไดค้่าความเชื�อมั�นไม่ 
นอ้ยกวา่ 0.7 
 ขั�นตอนที� 7 นาํขอ้บกพร่องจากการทดลองมาปรับปรุงครั� งสุดทา้ย เพื�อนาํไปพิมพเ์ป็น
แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ที�จะใชใ้นการเก็บขอ้มูลเพื�อทาํการวจิยั 
 

สถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เมื�อทาํการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามครบตามจาํนวนแลว้ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลมาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งของชุดขอ้มูลแลว้ ทาํการลงรหสั (Coding) หลงัจากนั�นนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการลงรหสั
เรียบร้อยแลว้ไปวเิคราะห์ โดยประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS เพื�อทาํการคาํนวณ
ค่าสถิติต่าง ๆ ที�ใชใ้นการวจิยัและการวเิคราะห์ขอ้มูล ซึ� งสามารถแยกผลของการวจิยัออกเป็น 2 ส่วน 
ประกอบดว้ย 
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) วเิคราะห์ขอ้มูลของแต่ละกรอบดว้ย 
ค่าความถี� (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย (Average) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) 
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื�อใชเ้ป็นการทดสอบสมมติฐานมีนยัสาํคญั 
ที�ระดบั 0.05 ซึ� งแบ่งการทดสอบตามสมมติฐานที�สอดคลอ้งกบักรอบการวจิยัไดด้งันี�  
 สมมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ 
และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ 
จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั ใชส้ถิติ Independent-samples t-test และ One-way ANOVA 
 สมมติฐานที� 2 ปัจจยัขอ้มูลส่วนประสมทางดา้นการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั ใชส้ถิติ Multiple linear 
regression analysis 



 

บทที� 4 
ผลการศึกษา 

 
การวจิยัเรื�อง “กลยทุธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอ่ร์ 

อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้” ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลที�เก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 
400 ชุด ที�ผา่นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแลว้มาทาํการวเิคราะห์ดว้ยวธีิการ
ทางสถิติ แลว้ประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS วิเคราะห์ตามสมมติฐานของ 
การวจิยั การวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้าํหนด
สัญลกัษณ์ต่าง ๆ โดยไดน้าํเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปนี�  

ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนที� 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สัญลกัษณ์ที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n    แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X    แทน ค่าเฉลี�ย 

 SD   แทน ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
 t    แทน ค่าสถิติที�ใชพ้ิจารณาความมีนยัสาํคญัจากการแจกแจงแบบ t หรือ 
           t-distribution 
 F    แทน ค่าสถิติที�ใชพ้ิจารณาความมีนยัสาํคญัจากการแจกแจงแบบ F หรือ 
          F-distribution 
 df    แทน ค่าองศาของความอิสระ (Degree of freedom) 
 P-value  แทน ค่าความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ 
 Adjust R2 แทน ค่าสัมประสิทธิZ การพยากรณ์ที�ปรับแกแ้ลว้ 
 *    แทน ค่าความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 Sig.   แทน ค่าสถิติที�แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 (Significances) 
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ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที� 4-1  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
 

 
 จากตารางที� 4-1  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 251 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.75 และเป็นเพศชาย จาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-2  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

10-19 ปี 32 8.00 
20-29 ปี 169 42.25 
30-39 ปี 103 25.75 
40-49 ปี 42 10.50 
50-59 ปี 40 10.00 
มากกวา่ 60 ปี 14 3.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที� 4-2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ20-29 ปี จาํนวน 169 คน 
คิดเป็นร้อยละ 42.25 รองลงมามีอาย ุ30-9 ปี จาํนวน 103 คนคิดเป็นร้อยละ 25.75 มีอาย ุ40-49 ปี 
จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 มีอาย ุ50-59 ปี จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 มีอาย ุ 
10-19 ปี จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และอายมุากกวา่ 60 ปี จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ  
3.50 ตามลาํดบั 
 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 149 37.25 
หญิง 251 62.75 

รวม 400 100.00 
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ตารางที� 4-3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โสด 196 49.00 
สมรส 183 45.75 
หมา้ย/ หยา่ร้าง 21 5.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที� 4-3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 196 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จาํนวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.75 และ
สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง จาํนวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่หรือถึงมธัยมศึกษาตอนตน้ 31 7.75 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 43 10.75 
อนุปริญญา/ ปวส. 31 7.75 
ปริญญาตรี 205 51.25 
สูงกวา่ปริญญาตรี 90 22.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที� 4-4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูร่ะดบั 
ปริญญาตรี จาํนวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25 รองลงมา คือ ระดบัการศึกษาสูงกล่าปริญญาตรี 
จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. จาํนวน 43 คน  
คิดเป็นร้อยละ 10.75 ระดบัการศึกษาตํ�ากวา่หรือถึงมธัยมศึกษาตอนตน้ จาํนวน 31 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 7.75 และระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ ปวส. จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 56 14.00 
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 137 34.25 
พนกังานบริษทัเอกชน 104 26.00 
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 58 14.50 
เกษตรกร/ รับจา้ง 36 9.00 
อื�น ๆ 9 2.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที� 4-5  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย จาํนวน  137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมาประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน  
58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ประกอบอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
ประกอบอาชีพเกษตรกร/ รับจา้งจาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และประกอบอาชีพอื�น ๆ 
จาํนวน 9 คน (พนกังานมหาวทิยาลยั 4 คน และวา่งงาน 5 คน) คิดเป็นร้อยละ 2.25 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 10, 000 บาท/ เดือน 65 16.25 
10,001-20, 000 บาท/ เดือน 125 31.25 
20, 001-30, 000 บาท/ เดือน 63 15.75 
30, 001-40, 000 บาท/ เดือน 52 13.0 
มากกวา่ 40, 000 บาท/ เดือน 95 23.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที� 4-6  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 10,001-
20,000 บาท/ เดือน จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25 รองลงมาคือ มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน
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มากกวา่ 40,000 บาท/ เดือน จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 
บาท/ เดือน จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท/ เดือน 
จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท/ เดือน จาํนวน  
52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 ตามลาํดบั 
 

ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางที� 4-7  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X SD ระดับความคิดเห็น 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 2.65 0.98 ปานกลาง 
2.  ดา้นราคา (Price) 3.50 0.95 ปานกลาง 
3.  ดา้นสถานที� (Place) 3.98 0.63 มาก 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.79 0.78 มาก 
5.  ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร  
     (People/ Employee) 

3.90 0.68 มาก 

6.  ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ  
     (Physical evidence/ Presentation) 

3.84 0.70 มาก 

7.  ดา้นกระบวนการ (Process) 3.95 0.72 มาก 
รวม 3.66 0.51 มาก 

 
 จากตารางที� 4-7  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นในภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
อยูใ่นระดบัมาก คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 3.66 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั
0.51 เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ ดา้นสถานที� (Place) มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.98 ค่าส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั k.63 ดา้นกระบวนการ (Process) มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.95  
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั k.72 ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ 
Employee) มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.90 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั k.68 ดา้นภาพลกัษณ์
ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation) มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.84 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.70 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.79  
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ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.78 อยูใ่นระดบัมาก ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 
3.50 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.95 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 2.65  
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.98 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 
ตารางที� 4-8 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) X SD ระดับความคิดเห็น 

มีดอกไมห้ลากหลายชนิดและหลากหลายสีสัน 2.53 1.28 ปานกลาง 
ดอกไมมี้ความสดใหม่ 2.50 1.24 นอ้ย 
ดอกไมมี้ความแปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร 2.44 1.19 นอ้ย 
วสัดุที�นาํมาจดัช่อดอกไมมี้ความหลากหลาย 2.49 1.34 นอ้ย 
ความสวยงามในการจดัดอกไม ้ 2.40 1.29 นอ้ย 
มีเทคนิคในการจดัดอกไมที้�แปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร 3.56 1.17 มาก 

รวม 2.65 0.98 ปานกลาง 
 
 จากตารางที� 4-8  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) อยูใ่นระดบั
ปานกลาง คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 2.65 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.98 
เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ มีเทคนิคในการจดัดอกไมที้�แปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร มีค่าเฉลี�ย 
(X) เท่ากบั 3.56 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.17 อยูใ่นระดบัมาก มีดอกไมห้ลากหลาย
ชนิดและหลากหลายสีสัน มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 2.53 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.28 
อยูใ่นระดบัปานกลาง ดอกไมมี้ความสดใหม่ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 2.50 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) เท่ากบั 1.24 วสัดุที�นาํมาจดัช่อดอกไมมี้ความหลากหลาย มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 2.49 ค่าส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.34 ดอกไมมี้ความแปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 
2.44 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.19 และความสวยงามในการจดัดอกไม ้มีค่าเฉลี�ย (X) 
เท่ากบั 2.40 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.29 อยูใ่นระดบันอ้ย 
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ตารางที� 4-9  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นราคา (Price) 
 

ด้านราคา (Price) X SD ระดับความคิดเห็น 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.53 1.15 มาก 
มีความหลากหลายของราคา 3.45 1.22 ปานกลาง 
สินคา้มีราคาตํ�ากวา่ร้านอื�น เมื�อเปรียบเทียบเชิง
คุณภาพ 

3.53 1.13 มาก 

รวม 3.50 0.95 ปานกลาง 
 
 จากตารางที� 4-9  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคา (Price) อยูใ่นระดบัปานกลาง 
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 3.50 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.95 เมื�อพิจารณา
เป็นรายปัจจยั พบวา่ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.53 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.15 สินคา้มีราคาตํ�ากวา่ร้านอื�น เมื�อเปรียบเทียบเชิงคุณภาพ มีค่าเฉลี�ย (X) 
เท่ากบั 3.53 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.13 อยูใ่นระดบัมาก และมีความหลากหลาย
ของราคา มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.45 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.22 อยูใ่นระดบั 
ปานกลาง 
 
ตารางที� 4-10  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นสถานที� (Place) 
 

ด้านสถานที� (Place) X SD ระดับความคิดเห็น 

ร้านอยูใ่นทาํเลที�ตั�งที�สะดวกต่อการมาใชบ้ริการ 4.10 0.78 มาก 
มีที�จอดรถเพียงพอ 4.19 0.88 มาก 
เวลาเปิดใหบ้ริการสะดวกแก่การมาใชบ้ริการ 3.84 0.86 มาก 
มีช่องทางในการขายสินคา้ออนไลน์ เช่น 
ผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน และผา่น Social media 

3.80 0.95 มาก 

รวม 3.98 0.63 มาก 
 
 จากตารางที� 4-10  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นสถานที� (Place) อยูใ่นระดบัมาก 
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 3.98 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.63 เมื�อพิจารณา
เป็นรายปัจจยั พบวา่ มีที�จอดรถเพียงพอ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 4.19 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
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เท่ากบั 0.88 ร้านอยูใ่นทาํเลที�ตั�งที�สะดวกต่อการมาใชบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 4.10 ค่าส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.78 เวลาเปิดใหบ้ริการสะดวกแก่การมาใชบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย (X) 
เท่ากบั 3.84 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.86 และมีช่องทางในการขายสินคา้ออนไลน์ 
เช่น ผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน และผา่น Social media มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.80 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.95 อยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที� 4-11  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) X SD ระดับความคิดเห็น 

มีการโฆษณาผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน 3.90 0.87 มาก 
มีการโฆษณาผา่น Social media 4.00 0.86 มาก 
มีการจดัโปรโมชั�น ลดราคาสินคา้ 3.72 1.16 มาก 
มีการจดัโปรโมชั�น ของแถม 3.55 1.13 มาก 

รวม 3.79 0.78 มาก 
 
 จากตารางที� 4-11  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
อยูใ่นระดบัมาก คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 3.79 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.78 
เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ มีการโฆษณาผา่น Social media มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 4.00 ค่าส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.86 มีการโฆษณาผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.90 
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.87 มีการจดัโปรโมชั�น ลดราคาสินคา้ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 
3.72 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.16 และมีการจดัโปรโมชั�น ของแถม มีค่าเฉลี�ย (X) 
เท่ากบั 3.55 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.13 อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 4-12  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee) 
 

ด้านบุคคลหรือพนักงานขององค์กร  

(People/ Employee) 
X SD ระดับความคิดเห็น 

พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ที�ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส 4.02 0.86 มาก 
พนกังานมีความดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ 3.81 0.91 มาก 
พนกังานมีความรู้ในเรื�องดอกไม ้ 3.92 0.96 มาก 
พนกังานมีการพฒันาหาเทคนิคการจดัดอกไมใ้หม่ ๆ 
อยูเ่สมอ 

3.90 0.95 มาก 

พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 3.97 0.92 มาก 
จาํนวนพนกังานเพียงพอที�จะใหบ้ริการ 3.80 0.91 มาก 

รวม 3.90 0.68 มาก 
 
 จากตารางที� 4-12 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร 
(People/ Employee) อยูใ่นระดบัมาก คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 3.90 มีค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.68 เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ที�ดี  
ยิ�มแยม้แจ่มใส มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 4.02 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.86 พนกังาน
สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.97 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
เท่ากบั 0.92 พนกังานมีความรู้ในเรื�องดอกไม ้มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.92 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) เท่ากบั 0.96 พนกังานมีการพฒันาหาเทคนิคการจดัดอกไมใ้หม่ ๆ อยูเ่สมอ มีค่าเฉลี�ย (X) 
เท่ากบั 3.90 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.95 พนกังานมีความดูแลเอาใจใส่ลูกคา้  
มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.81 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.91 และจาํนวนพนกังาน 

เพียงพอที�จะใหบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.80 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.91  
อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 4-13  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/  
       Presentation) 
 

ด้านภาพลกัษณ์ของสินค้าและบริการ 

(Physical evidence/ Presentation) 
X SD ระดับความคิดเห็น 

ภายในร้านสะอาด 3.87 0.89 มาก 
ภายในร้านมีการจดัตกแต่งอยา่งสวยงามเป็นระเบียบ
เรียบร้อย 

3.78 0.91 มาก 

เวบ็ไซตข์องร้านมีความสวยงาม 3.85 0.88 มาก 
Social Media ของร้านมีความสวยงาม 3.69 1.04 มาก 

รวม 3.84 0.70 มาก 
 
 จากตารางที� 4-13  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ 
(Physical evidence/ Presentation) อยูใ่นระดบัมาก คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 3.84 มีค่า 
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.70 เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ ภายในร้านสะอาด  
มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.87 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.89 เวบ็ไซตข์องร้านมีความ
สวยงาม มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.85 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.88 ภายในร้านมีการ
จดัตกแต่งอยา่งสวยงามเป็นระเบียบเรียบร้อย มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.78 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) เท่ากบั 0.91 และ Social media ของร้านมีความสวยงาม มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.69 ค่า 
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.04 อยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที� 4-14  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
 

ด้านกระบวนการ (Process) X SD ระดับความคิดเห็น 

ใหบ้ริการรวดเร็วทนัใจ 3.96 0.82 มาก 
ขั�นตอนการสั�งซื�อมีความสะดวกรวดเร็ว 3.98 0.87 มาก 
การรับคาํสั�งซื�อ จดัทาํ และส่งสินคา้มีความถูกตอ้ง
แม่นจาํ 

3.96 0.87 มาก 

ส่งสินคา้ถูกตอ้งรวดเร็ว 3.92 1.00 มาก 
รวม 3.95 0.72 มาก 
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 จากตารางที� 4-14  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) อยูใ่น
ระดบัมาก คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) เท่ากบั 3.95 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.72 
เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ ขั�นตอนการสั�งซื�อมีความสะดวกรวดเร็ว มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 
3.98 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.87 ใหบ้ริการรวดเร็วทนัใจ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 
3.96 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.82 การรับคาํสั�งซื�อ จดัทาํ และส่งสินคา้มีความ
ถูกตอ้งแม่นจาํ มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.96 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.87 และส่ง
สินคา้ถูกตอ้งรวดเร็ว มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.92 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.00  
อยูใ่นระดบัมาก 
 

ส่วนที� 3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัการเลอืกซืQอดอกไม้ร้านดีว่า ฟลาวเวอร์ 
 
ตารางที� 4-15  ขอ้มูลเกี�ยวกบัการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ในภาพรวม 
 

การเลอืกซืQอ X SD ระดับความคิดเห็น 

ช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา 100-500 บาท  3.81 1.06 มาก 
ช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา 500 บาทขึ�นไป 3.64 1.07 มาก 
กระเชา้ดอกไมส้ดในช่วงราคา 300-700 บาท 3.63 1.06 มาก 
กระเชา้ดอกไมส้ดในช่วงราคา 700 บาทขึ�นไป 3.61 1.13 มาก 
แจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา 500-1,000 บาท 3.57 1.09 มาก 
แจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา 1,000 บาทขึ�นไป 3.42 1.10 ปานกลาง 
พวงหรีดดอกไมส้ดในช่วงราคา 500-1,000 บาท 3.55 1.14 มาก 
พวงหรีดดอกไมส้ดในช่วงราคา 1,000 บาทขึ�นไป 3.48 1.15 ปานกลาง 
แจกนัดอกไมป้ระดิษฐใ์นช่วงราคา 300-700 บาท 3.58 1.08 มาก 
แจกนัดอกไมป้ระดิษฐใ์นช่วงราคา 700 บาท 
ขึ�นไป 

3.58 1.10 มาก 

รวม 3.59 0.51 มาก 
 
 จากตารางที� 4-15  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นในภาพรวมเกี�ยวกบัการเลือกซื�อดอกไม ้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยูใ่นระดบัมาก คือ มีค่าเฉลี�ยรวม (X) 
เท่ากบั 3.59 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม (SD) เท่ากบั 0.51 เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่  
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ลูกคา้สนใจเลือกซื�อช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา 100-500 บาท มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.81 ค่า 
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.06 เลือกซื�อช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา 500 บาทขึ�นไป  
มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.64 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.07 เลือกซื�อกระเชา้ดอกไมส้ด
ในช่วงราคา 300-700 บาท มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.63 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.06 
เลือกซื�อกระเชา้ดอกไมส้ดในช่วงราคา 700 บาทขึ�นไป มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.61 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.13 เลือกซื�อแจกนัดอกไมป้ระดิษฐใ์นช่วงราคา 300-700 บาท มีค่าเฉลี�ย 
(X) เท่ากบั 3.58 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.08 เลือกซื�อแจกนัดอกไมป้ระดิษฐ์
ในช่วงราคา 700 บาทขึ�นไป มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.58 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.10 
เลือกซื�อแจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา 500-1,000 บาท มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.57 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.09 เลือกซื�อพวงหรีดดอกไมส้ดในช่วงราคา 500-1,000 บาท มีค่าเฉลี�ย (X) 
เท่ากบั 3.55 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.14 อยูใ่นระดบัมาก เลือกซื�อพวงหรีดดอกไม้
สดในช่วงราคา 1,000 บาทขึ�นไป มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.48 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 
1.15 และเลือกซื�อแจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา 1,000 บาทขึ�นไป มีค่าเฉลี�ย (X) เท่ากบั 3.42  
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.10 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 

ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั ใชส้ถิติ Independent-samples t-test  
และ One-way ANOVA 
 1.  ประชากรที�มีเพศต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีเพศต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีเพศต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-16  เปรียบเทียบระดบัการส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
   อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ จาํแนกตามเพศ  
 

เพศ จํานวน X SD t 
Sig. 

(2-tailed) 

ชาย 149 3.60 0.52 0.34 0.73 
หญิง 251 3.58 0.50   

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-16  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งเพศกบัการส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�เป็นเพศชาย 
มีค่าเฉลี�ย 3.60 กลุ่มตวัอยา่งที�เป็นเพศหญิง มีค่าเฉลี�ย 3.58 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ Independent-samples t-test พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.34 
ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีเพศ
ต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้  
ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 2.ประชากรที�มีอายตุ่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีอายุต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีอายุต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-17  เปรียบเทียบระดบัการส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
   อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ จาํแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน X SD F Sig. 

10-19 ปี 32 3.17 0.66 6.45** 0.00 

20-29 ปี 169 3.66 0.53   

31-39 ปี 103 3.55 0.43   

40-49 ปี 42 3.52 0.39   

50-59 ปี 40 3.70 0.40   

มากกวา่ 60 ปี 14 3.73 0.51   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-17  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งอายุกบัการส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ 
10-19 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.17 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ20-29 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.66 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ31-39 ปี  
มีค่าเฉลี�ย 3.55 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ40-49 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.52 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอายุ 50-59 ปี มีค่าเฉลี�ย 
3.70 และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายมุากกวา่ 60 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.73 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.00 
ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีอายุ
ต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั�นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
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ตารางที� 4-18  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
      อาย ุ
 

อายุ X 10-19 ปี 20-29 ปี 31-39 ปี 40-49 ปี 50-59 ปี มากกว่า 

60 ปี 

10-19 ปี 3.17  -0.50** 
(0.00) 

-0.38** 
(0.00) 

-0.35** 
(0.00) 

-0.53** 
(0.00) 

-0.56** 
(0.00) 

20-29 ปี 3.66   0.11 
(0.06) 

0.14 
(0.09) 

-0.04 
(0.68) 

-0.06 
(0.64) 

31-39 ปี 3.55    0.03 

(0.75) 
-0.15 
(0.10) 

-0.18 
(0.20) 

40-49 ปี 3.52     -0.18 
(0.10) 

-0.21 
(0.17) 

50-59 ปี 3.70      -0.03 
(0.85) 

มากกวา่ 60 ปี 3.73       

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-18  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least  
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 5 คู่ ดงันี�  
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี 
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ20-29 ปี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ20-29 ปี โดยมี
ผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.50 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี 
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ31-39 ปี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ31-39 ปี โดยมี
ผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.38 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี 
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ40-49 ปี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
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การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ40-49 ปี โดยมี
ผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.35 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี 
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ50-59 ปี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ50-59 ปี โดยมี
ผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.53 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี และ
กลุ่มตวัอยา่งที�มีอายมุากกวา่ 60 ปี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ10-19 ปี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอายมุากกวา่ 60 ปี  
โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย 0.56 
 3.  ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-19  เปรียบเทียบระดบัการส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
   อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน X SD F Sig. 

โสด 196 3.54 0.57 1.74 0.18 

สมรส 183 3.63 0.43   

หยา่ร้าง/ หมา้ย 21 3.61 0.42   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-19  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งสถานภาพกบัการส่งผลในการเลือก
ซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานะ
โสด มีค่าเฉลี�ย 3.54 กลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานะสมรส มีค่าเฉลี�ย 3.63 และกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานะ 
หยา่ร้าง/ หมา้ย มีค่าเฉลี�ย 3.61 
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 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.18 
ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มี
สถานภาพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
จงัหวดัสระแกว้ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 4.  ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-20  เปรียบเทียบระดบัการส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
   อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน X SD F Sig. 

ตํ�ากวา่หรือถึงมธัยมศึกษาตอนตน้ 31 3.38 0.51 5.55** 0.00 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 43 3.39 0.65   
อนุปริญญา/ ปวส. 31 3.77 0.55   
ปริญญาตรี 205 3.66 0.47   
สูงกวา่ปริญญาตรี 90 3.53 0.45   

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-20  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งระดบัการศึกษากบัการส่งผลใน
การเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง 
ที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากวา่หรือถึงมธัยมศึกษาตอนตน้มีค่าเฉลี�ย 3.38 กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. มีค่าเฉลี�ย 3.39 กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ ปวส.  
มีค่าเฉลี�ย 3.77 กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีค่าเฉลี�ย 3.66 และกลุ่มตวัอยา่ง 
ที�มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีค่าเฉลี�ย 3.53 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.00 
ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มี 
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ระดบัการศึกษาต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั�นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 
ตารางที� 4-21  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
   ระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา   X ตํ�ากว่าหรือ

ถึง

มธัยมศึกษา

ตอนต้น 

มธัยมศึกษา

ตอนปลาย/ 

ปวช. 

อนุปริญญา/ 

ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกว่า 

ปริญญาตรี 

ตํ�ากวา่หรือถึง
มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

3.38  -0.01 
(0.91) 

-0.40** 
(0.00) 

-0.28 
(0.10) 

0.15 
(0.10) 

มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ ปวช. 

3.39   -0.38 
(0.12) 

-0.27 
(0.08) 

-0.13 
(0.09) 

อนุปริญญา/ 
ปวส. 

3.77    0.12 
(0.10) 

0.25 
(0.10) 

ปริญญาตรี 3.66     0.13 
(0.06) 

สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

3.53      

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 
 จากตารางที� 4-21  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least  
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 1 คู่ ดงันี�  
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษา
ตํ�ากวา่หรือถึงมธัยมศึกษาตอนตน้ และกลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี พบวา่ มีค่า  
P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบั 
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การศึกษาตํ�ากวา่หรือถึงมธัยมศึกษาตอนตน้นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.40 
 5.  ประชากรที�มีอาชีพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีอาชีพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีอาชีพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-22  เปรียบเทียบระดบัการส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
   อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน X SD F Sig. 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 56 3.40 0.67 2.80* 0.02 

ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 137 3.61 0.42   
พนกังานบริษทัเอกชน 104 3.65 0.56   
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 58 3.66 0.46   
เกษตรกร/ รับจา้ง 36 3.45 0.35   

อื�น ๆ 9 3.67 0.44   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-22  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งอาชีพกบัการส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพ 
นกัเรียน/ นกัศึกษา มีค่าเฉลี�ย 3.40 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีค่าเฉลี�ย 3.61  
กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีค่าเฉลี�ย 3.65 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีค่าเฉลี�ย 3.66 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/ รับจา้ง มีค่าเฉลี�ย 3.45 และ 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพอื�น ๆ มีค่าเฉลี�ย 3.67 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.02 
ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มี
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อาชีพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั�นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 
ตารางที� 4-23  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
   อาชีพ 
 

อาชีพ   X นักเรียน/ 

นักศึกษา 

ธุรกจิ

ส่วนตวั/ 

ค้าขาย 

พนักงาน 

บริษัท 

เอกชน 

ข้าราชการ/ 

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ 

เกษตรกร/ 

รับจ้าง 

อื�น ๆ 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

3.40  -0.21** 
(0.01) 

-0.25** 
(0.00) 

-0.26** 
(0.01) 

-0.05 
(0.65) 

-0.26 
(0.14) 

ธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย 

3.61   -0.05 
(0.43) 

-0.05 
(0.51) 

0.16 
(0.09) 

-0.06 
(0.73) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.65    -0.01 

(0.95) 
0.20* 
(0.04) 

-0.01 
(0.95) 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.66     0.21* 
(0.05) 

-0.01 
(0.97) 

เกษตรกร/ 
รับจา้ง 

3.45      -0.22 
(0.25) 

อื�น ๆ 3.67       

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-23 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least  
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 5 คู่ ดงันี�  
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ 
นกัศึกษา และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.01  
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ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา 
นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.21 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ 
นกัศึกษา และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� ง 
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษานอ้ยกวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.25 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ 
นกัศึกษา และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.01 
ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษานอ้ยกวา่
กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.26 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/ รับจา้ง พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� ง 
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน
มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/ รับจา้ง โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.20 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพขา้ราชการ/ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/ รับจา้ง พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00  
ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพขา้ราชการ/ พนกังาน
รัฐวสิาหกิจมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/ รับจา้ง โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.21 
 6.  ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-24  เปรียบเทียบระดบัการส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
   อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน  X SD F Sig. 

ตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน 65 3.34 0.61 5.54** 0.00 
10,001-20,000 บาท/ เดือน 125 3.67 0.54   
20,001-30,000 บาท/ เดือน 63 3.54 0.43   
30,001-40,000 บาท/ เดือน 52 3.66 0.46   
มากกวา่ 40,000 บาท/ เดือน 95 3.64 0.39   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-24  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัการส่งผล 
ในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง 
ที�รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.34 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.67 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท/ 
เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.54 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.66 
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.64 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.00 
ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มี
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ 
จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั�นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
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ตารางที� 4-25  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
   รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี�ย 

ต่อเดอืน 

X ตํ�ากว่า 

^0,``` 

บาท/ 

เดอืน 

^0,001-

20,``` 

บาท/ เดอืน 

20,``^-

30,``` 

บาท/ เดอืน 

30,``^-

40,``` 

บาท/ 

เดอืน 

มากกว่า 

40,``` บาท/ 

เดอืน 

ตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ 
เดือน 

3.34  -0.33** 
(0.00) 

-0.20* 
(0.02) 

-0.32** 
(0.00) 

-0.30** 
(0.00) 

10,001-20,000 บาท/ 
เดือน 

3.67   0.13 
(0.10) 

0.00 
(0.95) 

0.03 
(0.67) 

20,kkx-30,000 บาท/ 
เดือน 

3.54    -0.12 
(0.19) 

-0.10 
(0.22) 

30,001-40,000 บาท/ 
เดือน 

3.66     0.02 
(0.78) 

มากกวา่ 40,000 
บาท/ เดือน 

3.64      

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 
 จากตารางที� 4-25  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least  
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 4 คู่ ดงันี�  
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือนตํ�ากวา่ x0,kkk บาท/ เดือน และกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน x0,001-20,kkk บาท/ 
เดือน พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่ม
ตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน 10,001-20,000 บาท/ เดือน โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.33 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน และกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท/ 
เดือน พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.02 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของ 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายได ้
เฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,kkk บาท/ เดือน โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.20 
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 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน และกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท/ 
เดือน พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่ม
ตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ x0,kkk บาท/ เดือน นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน 30,001-40,000 บาท/ เดือน โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.32 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน และกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนมากกวา่ 40,kkk บาท/ 
เดือน พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อของกลุ่ม
ตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท/ เดือน นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือนมากกวา่ 40,000 บาท/ เดือน โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.30 
 สมมติฐานที� 2 ปัจจยัขอ้มูลส่วนประสมทางดา้นการตลาดที�ส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั ใชส้ถิติ Multiple 
linear regression analysis 
 การวเิคราะห์วา่ตวัแปรปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาดทั�ง 7 ดา้น มีอยา่งนอ้ย  
1 ตวัแปร สามารถนาํมาสร้างเป็นสมการ Multiple linear regression โดยตั�งสมมติฐานทดสอบ คือ 
 H0 ไม่มีตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาดตวัใดส่งผลในการเลือก: 

ซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 H1: ตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาดอยา่งนอ้ย1ตวัส่งผลในการ
เลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 
ตารางที� 4-26  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาดอยา่งนอ้ย 
   ตวัแปรใดตวัแปรหนึ�งที�มีผลต่อตวัแปรตามที�สามารถนาํมาสร้างเป็นสมการ Multiple  
    linear regression 
 

Model  df 
Sum of 

squares 

Mean of 

square 
F-Ratio Sig. 

1 Regression 7 12.70 1.82 7.95** 0.00 
 Residual 392 89.50 0.23   
 รวม 399 102.20    

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 จากตารางที� 4-26  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาด
อยา่งนอ้ยตวัแปรใดตวัแปรหนึ�งที�ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมือง
สระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ที�สามารถนาํมาสร้างเป็นสมการ Multiple regression โดยใชก้ารพิจารณา 
ค่า F-test ในตารางพบวา่ มีค่า F เท่ากบั 7.95 และค่า P เท่ากบั k.kk นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้น0

การตลาดตวัแปรใดตวัแปรหนึ�งใน 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) ดา้นราคา (Price 
strategy) ดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ดา้น
บุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee strategy) ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ 
(Physical evidence/ Presentation strategy) และดา้นกระบวนการ (Process strategy) อยา่งนอ้ย  
1 ตวัแปร สามารถอธิบายถึงการส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ 
จงัหวดัสระแกว้ ที�ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 หรือสรุปไดว้า่ ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวั  
มีอิทธิพลต่อตวัแปรตามในรูปเชิงเส้น 
 
ตารางที� y-27  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาดส่งผลในการเลือกซื�อ 
   ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 

Model 
Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients t Sig. 

Collinearity 

statistics 

B Std. Error Beta VIF 

1 (Constant) 2.91 0.18  16.13** 0.00  
Product -0.07 0.03 -0.15 -2.77** 0.01 1.25 
Price 0.13 0.03 0.24 4.18** 0.00 1.51 
Place 0.08 0.06 0.10 1.33 0.18 2.40 
Promotion -0.01 0.04 -0.01 -0.21 0.84 1.91 
People/ Employee -0.04 0.06 -0.06 -0.73 0.47 3.00 
Physical evidence/ 
Presentation 

0.08 0.06 0.11 1.34 0.18 2.76 

Process 0.01 0.06 0.01 0.13 0.90 3.10 

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 จากตารางที� 4-27  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาดส่งผลในการ
เลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ มีเพียง 2 ตวัแปร 
ที�ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ โดย
เรียงลาํดบัมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า t เท่ากบั -2.77 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.01 มีค่า B เท่ากบั -0.07 และมีค่า
สหสัมพนัธ์กนัเองของตวัแปรอิสระ (VIF) เท่ากบั 1.25 ซึ�งแสดงวา่มีค่าความสหสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 ดา้นราคา มีค่า t เท่ากบั 4.18 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 มีค่า B เท่ากบั 0.13 และมีค่า
สหสัมพนัธ์กนัเองของตวัแปรอิสระ (VIF) เท่ากบั 1.51 ซึ�งแสดงวา่มีค่าความสหสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่  0

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) และดา้นราคา (Price strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม ้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ในรูปเชิงเส้น ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
0.05 สามารถสร้างสมการถดถอยจากผลการวเิคราะห์ได ้
 
ตารางที� 4-28  ความมีอิทธิพลของ Model 
 

Model R R2 Adjust Std. Error of  

the estimate 
Durbin-Watson 

R2 

1 0.35 0.12 0.11 0.48 1.30 
 

จากตารางที� 4-28  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางดา้นการตลาดส่งผลในการ
เลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ทั�ง 7 ดา้น พบวา่ Adjust 
R2 เท่ากบั 0.11 หรือ 11% หมายความวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) ดา้นราคา (Price 
strategy) ดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ดา้น
บุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee strategy) ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ 
(Physical evidence/ Presentation strategy) และดา้นกระบวนการ (Process strategy) สามารถอธิบาย
ถึงการเปลี�ยนแปลงของการเลือกซื�อดอกไม ้11% และสามารถสร้างสมการการถดถอยพหุเชิงเส้น
โดยใชค้ะแนนดิบ Unstandardized ของ Model 1 ได ้ดงันี�  
 Ŷ = 2.91 - 0.07X1 + 0.13X2+ 0.083 - 0.01X4- 0.04X5+ 0.08X6+ 0.01X7 
 เมื�อ Ŷ = การเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
     จงัหวดัสระแกว้ 
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   X1 = ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
   X2 = ปัจจยัดา้นราคา 
   X3 = ปัจจยัดา้นการจาํหน่าย 
   X4 = ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
   X5 = ปัจจยัดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร  
   X6 = ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ 
   X7 = ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
 

 จากสมการความถดถอยสามารถอธิบายไดว้า่ การเลือกซื�อดอกไมข้องกลุ่มตวัอยา่งโดย
เฉลี�ย มีค่าเท่ากบั 2.91 แต่เมื�อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์พิ�มขึ�น 1 คะแนน ทาํใหก้ารเลือกซื�อดอกไมล้ดลง 
0.07 คะแนน โดยตวัแปรอื�น ๆ คงที� ถา้ปัจจยัดา้นราคาเพิ�มขึ�น 1 คะแนน ทาํใหก้ารเลือกซื�อดอกไม้
เพิ�มขึ�น 0.13 คะแนน ถา้ปัจจยัดา้นการจาํหน่ายเพิ�มขึ�น 1 คะแนน ทาํใหก้ารเลือกซื�อดอกไมเ้พิ�มขึ�น 
0.08 คะแนน ถา้ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดเพิ�มขึ�น 1 คะแนน ทาํใหก้ารเลือกซื�อดอกไมล้ดลง 0.01 
คะแนน ถา้ปัจจยัดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์รเพิ�มขึ�น 1 คะแนน ทาํใหก้ารเลือกซื�อดอกไม้
ลดลง 0.04 คะแนน ถา้ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการเพิ�มขึ�น 1 คะแนน ทาํใหก้ารเลือก
ซื�อดอกไมเ้พิ�มขึ�น 0.08 คะแนน และถา้ปัจจยัดา้นกระบวนการเพิ�มขึ�น 1 คะแนน ทาํใหก้ารเลือกซื�อ
ดอกไมเ้พิ�มขึ�น 0.01 คะแนน 
 ผลการวเิคราะห์ระดบัความสัมพนัธ์ของค่าความคลาดเคลื�อนของตวัแปรอิสระ พบวา่ 
ค่า Durbin-Watson เท่ากบั 1.30 หมายความวา่ ตวัแปรอิสระแต่ละตวัมีความคลาดเคลื�อนแต่ละค่า
เป็นอิสระกนั 
 
ตารางที� 4-29  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 
 

หัวข้อ การทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 ประชากรที�มีเพศต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) 

2 ประชากรที�มีอายตุ่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 
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ตารางที� 4-29  (ต่อ) 
 

หัวข้อ การทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

3 ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม ้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
แตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) 

4 ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้  
แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

5 ประชากรที�มีอาชีพต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

6 ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนัส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้
แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

 
 จากตารางที� 4-29  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัส่งผล 
ในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั  
พบวา่ 
 เพศ ไม่ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
จงัหวดัสระแกว้ 
 อาย ุส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
จงัหวดัสระแกว้ 
 สถานภาพ ไม่ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ 
จงัหวดัสระแกว้ 
 ระดบัการศึกษา ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ 
จงัหวดัสระแกว้ 
 อาชีพ ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
จงัหวดัสระแกว้ 
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 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ 
จงัหวดัสระแกว้ 
 
ตารางที� 4-30  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 2  
 

หัวข้อ การทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม ้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 

ยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) 

2 ดา้นราคา (Price strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 

ยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) 

3 ดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม ้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ส่งผลในการ
เลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
จงัหวดัสระแกว้ 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

5 ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee strategy) 
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

6 ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ 
Presentation strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

7 ดา้นกระบวนการ (Process strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 

ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) 

  
 จากตารางที� 4-30  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผล
ในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) ไม่ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
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 ดา้นราคา (Price strategy) ไม่ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 ดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation strategy)  
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 ดา้นกระบวนการ (Process strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
 



 

บทที� 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื
อง “กลยทุธ์ทางการตลาดที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้” มีวตัถุประสงคเ์พื
อเพื
อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ที
ส่งผลในการ
ตดัสินใจเลือกซื�อดอกไม ้ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ โดยจาํแนกตาม 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน เพื
อศึกษาพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภคและกลยทุธ์ส่วนผสมการตลาดที
ส่งผลในการตดัสินใจเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ โดยใชก้ารเก็บรวบรวมแบบสอบถาม (Questionnaire) ทั�งแบบ
กระดาษ และ Link แบบสอบถามออนไลน์ที
ไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ชุด ที
ผา่นการตรวจสอบ
ความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแลว้มาทาํการวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS แลว้  
และสถิติที
ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ค่าความถี
 ร้อยละ ค่าเฉลี
ย ส่วนเบี
ยงเบนมาตรฐาน 
และการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Independent-samples t-test และ One-way ANOVA หากพบวา่  
มีความแตกต่างจะทาํการทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิการ LSD และใชส้ถิติ Multiple linear regression 
analysisโดยสามารถสรุปผลการวจิยัและนาํเสนอไดด้งัต่อไปนี�  
 1.  สรุปผลการวจิยั 
 2.  อภิปรายผล 
 3.  ขอ้เสนอแนะในการวจิยั 
 4.  ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครั� งต่อไป 
 

สรุปผลการวจิัย 
 จากการประมวลผลขอ้มูลที
ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจากการสุ่มตวัอยา่งทั�งหมด 
400 ราย ไดข้อ้มูลดงันี�  
 ประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 62.75 มีอายุ 20-29 ปี ร้อยละ 42.25 มีสถานภาพ
โสด ร้อยละ 49.00 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 51.25 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย ร้อยละ 34.25 และมีรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน 10,001-20,fff บาท/ เดือน ร้อยละ 31.25 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม ้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ ดา้นสถานที
 (Place) ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นบุคคลหรือพนกังานของ
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องคก์ร (People/ Employee) ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยูใ่นระดบัมาก ดา้นราคา (Price) และดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) ที
ส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยูใ่นระดบัปานกลาง เมื
อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ มีเทคนิคในการจดัดอกไมที้
แปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร อยูใ่นระดบัมาก มีดอกไม้
หลากหลายชนิดและหลากหลายสีสัน อยูใ่นระดบัปานกลาง ดอกไมมี้ความสดใหม่ วสัดุที
นาํมาจดั
ช่อดอกไมมี้ความหลากหลาย ดอกไมมี้ความแปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร และความสวยงามในการจดั
ดอกไม ้อยูใ่นระดบันอ้ย 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นราคา (Price strategy) ที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไม้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยูใ่นระดบัปานกลาง เมื
อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ สินคา้มีราคาตํ
ากวา่ร้านอื
นเมื
อเปรียบเทียบ 
เชิงคุณภาพ อยูใ่นระดบัมาก และมีความหลากหลายของราคา อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) ที
ส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ มีที
จอดรถเพียงพอ ร้านอยูใ่นทาํเลที
ตั�งที
สะดวกต่อการมาใชบ้ริการ เวลาเปิดใหบ้ริการ
สะดวกแก่การมาใชบ้ริการ และมีช่องทางในการขายสินคา้ออนไลน์ เช่น ผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน  
และผา่น Social media อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ที
ส่งผล 
ในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยูใ่นระดบัมาก  
เมื
อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มีการโฆษณาผา่น Social media มีการโฆษณาผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน  
มีการจดัโปรโมชั
น ลดราคาสินคา้ และมีการจดัโปรโมชั
นของแถม อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee 
strategy) ที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้  
อยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ที
ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส พนกังาน
สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ พนกังานมีความรู้ในเรื
องดอกไม ้พนกังานมีการพฒันาหา
เทคนิคการจดัดอกไมใ้หม่ ๆ อยูเ่สมอ พนกังานมีความดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ และจาํนวนพนกังาน 
เพียงพอที
จะใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ 
Presentation strategy) ที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้  
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จงัหวดัสระแกว้ อยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ภายในร้านสะอาด เวบ็ไซตข์องร้าน 
มีความสวยงาม ภายในร้านมีการจดัตกแต่งอยา่งสวยงามเป็นระเบียบเรียบร้อย และ Social media  
ของร้านมีความสวยงาม อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process strategy) ที
ส่งผลในการเลือกซื�อ
ดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ ขั�นตอนการสั
งซื�อมีความสะดวกรวดเร็ว ใหบ้ริการรวดเร็วทนัใจ การรับคาํสั
งซื�อ  
จดัทาํและส่งสินคา้มีความถูกตอ้งแม่นยาํ และส่งสินคา้ถูกตอ้งรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัการเลือกซื�อดอกไมที้
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ลูกคา้สนใจเลือกซื�อช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา 100-500 บาท เลือกซื�อช่อดอกไมส้ดในช่วง
ราคา 500 บาทขึ�นไป เลือกซื�อกระเชา้ดอกไมส้ดในช่วงราคา 300-700 บาท เลือกซื�อกระเชา้ดอกไม้
สดในช่วงราคา 700 บาทขึ�นไป เลือกซื�อแจกนัดอกไมป้ระดิษฐใ์นช่วงราคา 300-700 บาท เลือกซื�อ
แจกนัดอกไมป้ระดิษฐใ์นช่วงราคา 700 บาทขึ�นไป เลือกซื�อแจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา 500-1,000 
บาท เลือกซื�อพวงหรีดดอกไมส้ดในช่วงราคา 500-1,000 บาท อยูใ่นระดบัมาก เลือกซื�อพวงหรีด
ดอกไมส้ดในช่วงราคา 1,000 บาทขึ�นไป และเลือกซื�อแจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา 1,000 บาท 
ขึ�นไป อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ และสถานภาพ ไม่ส่งผลในการตดัสินใจเลือกซื�อดอกไม ้
ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน ส่งผลในการตดัสินใจเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบัความเชื
อมั
น 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) และดา้นราคา (Price 
strategy) ไม่ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจาํหน่าย (Place strategy) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategy) ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee strategy)  
ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation strategy) และ 
ดา้นกระบวนการ (Process strategy) ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์  
อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบัความเชื
อมั
น 0.05 
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อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาวจิยัเรื
องกลยทุธ์ทางการตลาดที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ 
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ มีประเด็นที
สามารถนาํมาอภิปรายผลได ้ดงันี�  
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมทั�ง 7 ดา้น ไดรั้บคะแนนระดบัความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) ดา้นราคา (Price strategy) ดา้นการ
จาํหน่าย (Place strategy) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ดา้นบุคคลหรือพนกังาน
ขององคก์ร (People/ Employee strategy) ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ 
Presentation strategy) และดา้นกระบวนการ (Process strategy) อยูใ่นระดบัมาก สามารถเรียงลาํดบั
จากมากที
สุดไปนอ้ยที
สุดไดด้งันี�  1) ดา้นสถานที
 2) ดา้นกระบวนการ 3) ดา้นบุคคลหรือพนกังาน
ขององคก์ร 4) ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ 5) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 6) ดา้นราคา  
และ 7) ดา้นผลิตภณัฑ ์ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ผอ่งพิมล พิจารณ์สรรค ์(2556) ไดศึ้กษาเรื
อง
ปัจจยัที
มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย ์ซึ
 งปัจจยัดา้นอาคาร
สถานที
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงพยาบาล และผูที้
เลือก 
ใชบ้ริการของโรงพยาบาลใหค้วามสาํคญักบัดา้นอาคารสถานที
มากกวา่ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ การันต ์พุกชยัวานิชย ์(2556) ไดศึ้กษาเรื
อง พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซื�อและรูปแบบการดาํเนินชีวติที
มีผลต่อส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์
อาหารทะเลแช่แขง็ยี
หอ้พรานทะเลในเขตบางแค ซึ
 งผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที
มีผลต่อการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์อาหารแช่แข็งยี
หอ้พรานทะเล โดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในดา้นบรรจุภณัฑ ์ซึ
 งถือวา่เป็นภาพลกัษณ์ของสินคา้มากกวา่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ออมทอง ทิพยภู์วตานนท ์
(2557) ไดศึ้กษาเรื
อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยา
ของผูบ้ริโภค: กรณีศึกษา อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ซึ
 งพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภค โดยผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์จากมากไปหานอ้ยตามลาํดบั และในส่วนของผลการทดสอบสมมติฐานยงัพบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นปัจจยัดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นสถานที
 มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกร้านขายยา  
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั 0.05 ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชนานาถ พลูผล (2557)  
ไดศึ้กษาเรื
อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการของลูกคา้ 
สลิมมิ
งพลสัในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม 
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ทางการตลาดบริการดา้นการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ลูกคา้ที
มี
อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายได ้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และดา้นบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการ มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Zhao Yanhong (2013) ไดศึ้กษาเรื
อง พฤติกรรมการซื�อ
ดอกกลว้ยไมไ้ทยของชาวจีนในคุนหมิง (Buying behavior towards Thai orchids of Chinese 
consumers in Kunming) ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของ 
ดอกกลว้ยไมด้า้นผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมการตลาด การทดสอบสมมติฐานพบวา่  เพศ  
ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื�อดอกกลว้ย อายุ อาชีพ และรายไดต่้อเดือนส่งผลต่อพฤติกรรมการซื�อ
ดอกกลว้ยไมไ้ทยของชาวจีนในคุนหมิง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Astuti et al (2015) ไดศึ้กษาเรื
อง  
กลยทุธ์ทางการตลาดโดยพิจารณาจากส่วนประสมทางการตลาดที
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ 
ของผูบ้ริโภคแอปเปิ� ลมาลงัที
 Giant olympic garden mall (MOG) เมืองมาลงั จงัหวดัชวาตะวนัออก 
ประเทศอินโดนีเซีย (Marketing strategy based on marketing mix influence on purchasing decisions 
of Malang apples consumers at giant olympic garden mall (MOG), Malang City, East java 
province, Indonesia) ซึ
 งผลการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานที
 การส่งเสริม
การตลาด บุคคล หลกัฐานทางกายภาพ และกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อแอปเปิ� ลมาลงั  
ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Kimutai (2015) ไดศึ้กษาเรื
อง อิทธิพลของการตลาดเชิงกลยทุธ์ต่อ 
การปฏิบติังานของบริษทัในอุตสาหกรรมดอกไมใ้นประเทศเคนยา่ (Influence of strategic marketing 
practices on performance of firms in the flower industry in Kenya) โดยการศึกษาพบวา่ บริษทั 
ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และดา้นการ
ส่งเสริมการขาย และมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Indumathi and Dawood (2016) ไดศึ้กษาเรื
อง
ผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
(Impact of marketing mix on consumer buying behavior in organic product) โดยลูกคา้ใหค้วาม 
สาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที
ในดา้นความสะดวกสบายในการมาใชบ้ริการ
มากที
สุด ส่วนปัจจยัดา้นราคาถือวา่มีราคาสูง มีราคาความเหมาะสมกบัคุณภาพ คนยอมรับราคา 
เพื
อสุขภาพเพื
อประโยชน์ของสุขภาพ กล่าวคือ ปัจจยัดา้นราคาไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค 
ของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
  

 ข้อเสนอแนะในการวจิัย 
 ผลจากการศึกษาวจิยัเรื
องกลยทุธ์ทางการตลาดที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่  
ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัที
ส่งผลในการเลือกซื�อ ซึ
 งจะ 
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เป็นประโยชน์ต่อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ โดยมีขอ้เสนอแนะจากการศึกษาพอสรุปไดด้งันี�  
 1.  จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นสถานที
 (Place) ไดรั้บคะแนนมากที
สุดในปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทั�งหมด ดงันั�นจึงควรปรับปรุงพฒันาดา้นสถานที
ใหมี้ที
จอดรถเพียงพอ 
เพื
อใหเ้กิดความสะดวกต่อการมาใชบ้ริการของลูกคา้มากที
สุด 
 2.  จากผลการศึกษาพบวา่ ช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา 100-500 บาท ไดรั้บคะแนน 
มากที
สุด ในปัจจยัการเลือกซื�อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ ดงันั�นจึงควรปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ 
ช่อดอกไมส้ดใหมี้ความสวยงาม หลากหลาย หนา้ดึงดูดใจลูกคา้มากขึ�น 
 3.  ควรจะมีการปรับปรุงพฒันาและอพัเดทขอ้มูลที
อยูบ่นเวบ็ไซตข์องร้าน Social media 
ใหมี้ความน่าสนใจ ดึงดูดใจ เพื
อสร้างและขยายโอกาสในการขาย 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยครั�งต่อไป 
 1.  การศึกษาครั� งนี� เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณควรมีการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพเพื
อใหส้ามารถ
มองเห็นความแตกต่างของความคิดเห็นในแต่ละดา้น และสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ได้
มากกวา่นี�  
 2.  จากผลการศึกษาในครั� งนี�ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกบัร้านที
อยูใ่นจงัหวดัอื
น ๆ 
เพื
อใหท้ราบถึงปัจจยัที
ส่งผลในการเลือกซื�อดอกไมอ้ยา่งแทจ้ริง 
 3.  จากผลการศึกษาครั� งนี� มีระยะเวลาที
จาํกดัดงันั�นควรมีการขยายระยะเวลาในการทาํ
วจิยัเนื
องจากการเก็บขอ้มูลและแบบสอบถามจะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการตอบแบบสอบถาม และ
เพื
อใหไ้ดผู้ที้
ตอบแบบสอบถามที
มีความหลากหลายมากขึ�น 
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แบบสอบถาม 

เรื�อง กลยุทธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลอืกซื(อดอกไม้ร้านดีว่า ฟลาวเวอร์  

อาํเภอเมืองสระแก้ว  จังหวดัสระแก้ว 
 

แบบสอบถามชุดนี8  ผูท้าํวจิยัไดจ้ดัทาํขึ8นเพืBอการศึกษา ซึB งเป็นส่วนหนึBงของหลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต สาํหรับผูบ้ริหาร (กลุ่มผูเ้รียนผูบ้ริหารระดบัตน้) มหาวทิยาลยับูรพา โดยผูท้าํวจิยัจะเก็บ
ขอ้มูลทีBไดไ้ปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ทางการศึกษาเพืBอเป็นแนวทางในการทาํธุรกิจ โดยขอ้มูลทีBท่านได ้
กรุณากรอกลงในแบบสอบถามจะถือเป็นความลบัไม่นาํมาเปิดเผยใหท้ราบวา่ผูใ้หข้อ้มูลคือใคร และ
จะไม่มีผลใด ๆ ต่อท่าน หวงัเป็นอยา่งยิBงวา่จะไดรั้บความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม
และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี8  

 
ส่วนที�  1:  ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําชี(แจง  โปรดทาํเครืBองหมาย    ลงในช่อง � หนา้คาํตอบทีBท่านเลือก หรือเติมคาํลงใน
ช่องวา่งทีBตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 
1.  เพศ 
 � 1.  ชาย    � 2.  หญิง 
2.  อาย ุ
 �  1.  10-19 ปี    �  2.  20-29 ปี   

�  3.  30-39 ปี    �  4.  40-49 ปี  
�  5.  50-59 ปี    �  6.  มากกวา่ 60 ปี 

3.  สถานภาพ 
 �  1.  โสด     �  2.  สมรส   
 �  3.  หยา่ร้าง/ หมา้ย 
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4.  ระดบัการศึกษา (สูงสุด) 
 �  1.  ตํBากวา่หรือถึงมธัยมศึกษาตอนตน้ �  2.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 

�  3.  อนุปริญญา/ ปวส.  �  4.  ปริญญาตรี    
�  5.  สูงกวา่ปริญญาตรี    

5.  อาชีพ 
 �  1.  นกัเรียน/ นกัศึกษา  �  2.  ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 

�  3.  พนกังานบริษทัเอกชน  �  4.  ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
�  5.  เกษตรกร/ รับจา้ง   �  6.  อืBน ๆ (โปรดระบุ)................................ 

6.  รายไดเ้ฉลีBยต่อเดือน 
 �  1.  ตํBากวา่ 10,000 บาท/ เดือน  �  2.  10,001-20,000 บาท/ เดือน 
 �  3.  20,001-30,000 บาท/ เดือน �  4.  30,001-40,000 บาท/ เดือน  

�  5.  มากกวา่ 40,000 บาท/ เดือน  
 

ส่วนที�  2: ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

คําชี(แจง  โปรดทาํเครืBองหมาย    ลงในช่องคาํตอบทีBท่านเลือก 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

มาก

ที�สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

 

4 

เห็น

ด้วย 

 

 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

 

2 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ที�สุด 

1 

ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
7.  มีดอกไมห้ลากหลายชนิดและหลากหลายสีสัน      
8.  ดอกไมมี้ความสดใหม่      
9.  ดอกไมมี้ความแปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร      
10.  วสัดุทีBนาํมาจดัช่อดอกไมมี้ความหลากหลาย      
11.  ความสวยงามในการจดัดอกไม ้      
12.  มีเทคนิคในการจดัดอกไมที้Bแปลกใหม่  
       ไม่เหมือนใคร 
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ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

มาก

ที�สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

 

4 

เห็น

ด้วย 

 

 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

 

2 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ที�สุด 

1 

ดา้นราคา (Price) 
13.  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      
14.  มีความหลากหลายของราคา      
15.  สินคา้มีราคาตํBากวา่ร้านอืBน เมืBอเปรียบเทียบ 

       เชิงคุณภาพ 
     

ดา้นสถานทีB (Place) 
16.  ร้านอยูใ่นทาํเลทีBตั8งทีBสะดวกต่อการมาใชบ้ริการ      
17.  มีทีBจอดรถเพียงพอ      
18.  เวลาเปิดใหบ้ริการสะดวกแก่การมาใชบ้ริการ      
19.  มีช่องทางในการขายสินคา้ออนไลน์ เช่น  
       ผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน และผา่น Social media 

     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
20.  มีการโฆษณาผา่นเวบ็ไซตข์องร้าน      
21.  มีการโฆษณาผา่น Social media      
22.  มีการจดัโปรโมชัBน ลดราคาสินคา้      
23.  มีการจดัโปรโมชัBน ของแถม      
ดา้นบุคคลหรือพนกังานขององคก์ร (People/ Employee) 
24.  พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ทีBดี ยิ8มแยม้แจ่มใส      
25.  พนกังานมีความดูแลเอาใจใส่ลูกคา้      
26.  พนกังานมีความรู้ในเรืBองดอกไม ้      
27.  พนกังานมีการพฒันาหาเทคนิคการจดัดอกไม ้

       ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 
     

28.  พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดดี้      
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ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

มาก

ที�สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

 

4 

เห็น

ด้วย 

 

 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

 

2 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ที�สุด 

1 

29.  จาํนวนพนกังานเพียงพอทีBจะใหบ้ริการ      
ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ (Physical evidence/ Presentation) 
30.  ภายในร้านสะอาด      
31.  ภายในร้านมีการจดัตกแต่งอยา่งสวยงาม 

       เป็นระเบียบเรียบร้อย 
     

32.  เวบ็ไซตข์องร้านมีความสวยงาม      
33.  Social media ของร้านมีความสวยงาม      
34.  มีการแจง้ราคาดอกไมที้Bสูงขึ8นล่วงหนา้เมืBอใกล ้

       ถึงช่วงเทศกาล 
     

ดา้นกระบวนการ (Process) 
35.  ใหบ้ริการรวดเร็วทนัใจ      
36.  ขั8นตอนการสัBงซื8อมีความสะดวกรวดเร็ว      
37.  การรับคาํสัBงซื8อ จดัทาํ และส่งสินคา้ 

       มีความถูกตอ้งแม่นยาํ 
     

38.  ส่งสินคา้ถูกตอ้งรวดเร็ว      
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ส่วนที�  3: ข้อมูลด้านการเลอืกซื(อดอกไม้ร้านดีว่า ฟลาวเวอร์ อาํเภอเมืองสระแก้ว จังหวดัสระแก้ว 

คําชี(แจง  โปรดทาํเครืBองหมาย    ลงในช่องคาํตอบทีBท่านเลือก 
 

การเลอืกซื(อดอกไม้ร้านดีว่า ฟลาวเวอร์ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

มาก

ที�สุด 

5 

เห็น

ด้วย

มาก 

 

4 

เห็น

ด้วย 

 

 

3 

เห็น

ด้วย

น้อย 

 

2 

เห็น

ด้วย

น้อย

ที�สุด 

1 

39.  ท่านสนใจเลือกซื8อช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา  
       100-500 บาท ในระดบัใด 

     

40.  ท่านสนใจเลือกซื8อช่อดอกไมส้ดในช่วงราคา  
       5dd บาทขึ8นไป ในระดบัใด 

     

41.  ท่านสนใจเลือกซื8อกระเชา้ดอกไมส้ดในช่วงราคา  
       300-700 บาท ในระดบัใด 

     

42.  ท่านสนใจเลือกซื8อกระเชา้ดอกไมส้ดในช่วงราคา  
       7dd บาทขึ8นไป ในระดบัใด 

     

43.  ท่านสนใจเลือกซื8อแจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา  
       500-1,000 บาท ในระดบัใด 

     

44.  ท่านสนใจเลือกซื8อแจกนัดอกไมส้ดในช่วงราคา  
       1,000 บาทขึ8นไป ในระดบัใด 

     

45.  ท่านสนใจเลือกซื8อพวงหรีดดอกไมส้ดในช่วง 
       ราคา 500-1,000 บาท ในระดบัใด 

     

46.  ท่านสนใจเลือกซื8อพวงหรีดดอกไมส้ดในช่วง 
       ราคา 1,000 บาทขึ8นไป ในระดบัใด 

     

47.  ท่านสนใจเลือกซื8อแจกนัดอกไมป้ระดิษฐใ์นช่วง 
       ราคา 30d-7dd บาท ในระดบัใด 

     

48.  ท่านสนใจเลือกซื8อแจกนัดอกไมป้ระดิษฐใ์นช่วง 
       ราคา 7dd บาทขึ8นไป ในระดบัใด 
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ข้อเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………..…………………………………………………………………………………….. 
 

***ขอขอบคุณในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม*** 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวเิคราะห์หาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (ค่า IOC) 
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ผลการวเิคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (ค่า IOC) ของผู้เชี�ยวชาญ 

เรื�อง  กลยุทธ์ทางการตลาดที�ส่งผลในการเลอืกซื(อดอกไม้ร้านดีว่า ฟลาวเวอร์  

อาํเภอเมืองสระแก้ว  จังหวดัสระแก้ว 
 
 แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ทีBใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยผูว้ิจยัไดส่้ง
แบบสอบถามใหผู้เ้ชีBยวชาญดงัรายนามต่อไปนี8   
 1.  ดร.เบญญาดา กระจ่างแจง้ ประธานสาขาวชิาการจดัการโลจิสติกส์และ 
   การคา้ชายแดน คณะวทิยาศาสตร์และ 
   สังคมศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา  
   วทิยาเขตสระแกว้ 
 2.  ดร.ปรียาวดี ผลเอนก อาจารยป์ระจาํคณะวทิยาศาสตร์และ 
   สังคมศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา  
   วทิยาเขตสระแกว้ 
 3.  ดร.นงนุช ศรีสุข ประธานสาขาบริหารทัBวไป  
   คณะวทิยาศาสตร์และสังคมศาสตร์ 
   มหาวทิยาลยับูรพา วทิยาเขตสระแกว้ 
 ผูว้จิยัไดก้าํหนดค่าดชันีความสอดคลอ้ง Index of Item-objective congruence (IOC)  
ของแต่ละขอ้ตอ้งไม่นอ้ยกวา่ 0.5 
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แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 
ส่วนที� 1 ขอ้มูลทัBวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อคําถาม 
ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

แปลผล ดร.เบญญาดา 
กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี
ผลเอนก 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล  
IOC 

1.  เพศ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2.  อาย ุ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3.  สถานภาพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
4.  ระดบัการศึกษา 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
5.  อาชีพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6.  รายไดเ้ฉลีBยต่อเดือน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 
ส่วนที� 2 ขอ้มูลปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของร้านดอกไมดี้วา่ ฟลาวเวอร์ 
 

ข้อคําถาม 
ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

แปลผล ดร.เบญญาดา 
กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี
ผลเอนก 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล  
IOC 

7.  ประเภทของดอกไม ้
     ทีBท่านนิยมเลือกซื8อ 
     ดอกไมร้้านดีวา่  
     ฟลาวเวอร์ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8.  จุดประสงคใ์นการ 
     เลือกซื8อดอกไม ้
     ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9.  บุคคลทีBส่งผลต่อการ 
     ตดัสินใจซื8อดอกไม ้
     ร้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

10.  ความถีBในการซื8อ 
       ดอกไมที้Bร้านดีวา่  
       ฟลาวเวอร์ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม 

ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

แปลผล ดร.เบญญาดา 

กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี

ผลเอนก 

ดร.นงนุช 

ศรีสุข 

ผล  

IOC 

11.  ช่วงเวลาและโอกาส 
       ทีBท่านมาเลือกซื8อ 
       ดอกไมร้้านดีวา่     
       ฟลาวเวอร์ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12.  ท่านซื8อสินคา้ร้าน 
       ดีวา่ ฟลาวเวอร์  
       ผา่นช่องทางใด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13.  ค่าใชจ่้ายในการ 
       บริโภคแต่ละครั8 ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

14.  ลกัษณะการมาใช ้
       บริการของลกูคา้ 
       ร้านดอกไมดี้วา่  
       ฟลาวเวอร์ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 
ส่วนที� 3 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ข้อคําถาม 

ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

แปลผล ดร.เบญญาดา 

กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี

ผลเอนก 

ดร.นงนุช 

ศรีสุข 

ผล  

IOC 

15.  มีดอกไมห้ลากหลาย 
       ชนิดและหลากหลาย 
       สีสนั 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

16.  ดอกไมมี้ความสด 
       ใหม่ 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

17.  วสัดุทีBนาํมาจดัช่อ 
       ดอกไมมี้ความ 
       หลากหลาย 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

18.  ความสวยงามของ 
       การจดัช่อ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม 

ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

แปลผล ดร.เบญญาดา 

กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี

ผลเอนก 

ดร.นงนุช 

ศรีสุข 

ผล  

IOC 

19.  มีป้ายบอกราคา 
       ชดัเจน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

20.  ราคาเหมาะสมกบั 
       คุณภาพ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

21.  มีความหลากหลาย 
       ของราคา 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

22.  มีการแจง้ราคา 
       ดอกไมที้Bสูงขึ8น 
       ล่วงหนา้เมืBอใกลถึ้ง 
       ช่วงเทศกาล 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

23.  หนา้ร้านทีBจาํหน่าย 
       ไปมาสะดวก มีทีB 
       จอดรถเพียงพอ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

24.  เวลาเปิดใหบ้ริการ 
       สะดวกแก่การมาใช ้
       บริการ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

25.  สามารถสัBงซื8อทาง 
      โทรศพัทห์รือเวบ็ไซต ์
      ได ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

26.  สามารถชาํระสินคา้ 
       ดว้ยบตัรเครดิตหรือ 
       บตัรเดบิต 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

27.  มีการโฆษณาผา่นสืBอ/  
       สิBงพิมพ ์

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

28.  ทางร้านมีเวบ็ไซต ์
      ใหบ้ริการชม 
      ผลิตภณัฑต์วัอยา่ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

29.  มีการลดราคาสินคา้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม 

ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

แปลผล ดร.เบญญาดา 

กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี

ผลเอนก 

ดร.นงนุช 

ศรีสุข 

ผล  

IOC 

30.  มีบริการส่งสินคา้ถึง 
       มือผูรั้บ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

31.  ความหลากหลายของ 
       ภาชนะทีBนาํมาใชจ้ดั 
       ตกแต่ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

32.  มีถุงหรือกล่องใส่เพืBอ 
       ความสะดวกต่อ 
       การส่งมอบ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

33.  มีวสัดุอุปกรณ์สาํหรับ 
       เขียนขอ้ความใน 
      โอกาสต่าง ๆ เช่น  
       การ์ด ป้าย เทียน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

34.  รูปแบบของบรรจุ 
       ภณัฑมี์ความสวยงาม 
       ทนัสมยั 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

35.  ความมีมนุษยสัมพนัธ์ 
       ของพนกังาน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

36.  ความเอาใจใส่ดูแล 
       ของพนกังาน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

37.  ความรู้ในเรืBอง  
       ดอกไมข้องพนกังาน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

38.  จาํนวนพนกังาน 
        เพียงพอทีBจะ 
       ใหบ้ริการ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

39.  ความรวดเร็วใน 
       การใหบ้ริการ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

40.  การสัBงซื8อมีความ 
       สะดวกรวดเร็ว 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม 

ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

แปลผล ดร.เบญญาดา 

กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี

ผลเอนก 

ดร.นงนุช 

ศรีสุข 

ผล  

IOC 

41.  ความถกูตอ้งในการ 
       รับคาํสัBงซื8อจดัทาํและ 
       ส่งสินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

42.  ความตรงต่อเวลาใน 
       การส่งมอบสินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

43.  ความน่าเชืBอถือของ 
       ทางร้าน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

44.  การตอบสนองความ 
       ตอ้งการของลกูคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

45.  รับฟังคาํแนะนาํความ 
       คิดเห็นจากลกูคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 
ส่วนที� 4  ขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซื8อดอกไมร้้านดีวา่ ฟลาวเวอร์ 
 

ข้อคําถาม 

ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 
 

ดร.เบญญาดา 

กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี

ผลเอนก 

ดร.นงนุช 

ศรีสุข 

ผล  

IOC 
แปลผล 

46.  โฆษณาของร้านผา่น 
       สืBอสิBงพิมพมี์ผลต่อ 
       การตดัสินใจเลือกซื8อ 
       ดอกไม ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

47.  โฆษณาบน Social  
       media มีผลต่อการ 
       ตดัสินใจเลือกซื8อ 
       ดอกไม ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

48.  ขอ้มลูข่าวสารของ 
       ผลิตภณัฑมี์ผลต่อการ 
       ตดัสินใจเลือกซื8อ 
       ดอกไม ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม 

ระดบัความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 
 

ดร.เบญญาดา 

กระจ่างแจ้ง 

ดร.ปรียาวด ี

ผลเอนก 

ดร.นงนุช 

ศรีสุข 

ผล  

IOC 
แปลผล 

49.  บุคคลทีBแนะนาํร้าน 
       ใหมี้ผลต่อการ 
       ตดัสินใจเลือกซื8อ 
       ดอกไม ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

50.  ชืBอเสียงของร้านมีผล 
       ต่อการตดัสินใจเลือก 
       ซื8อดอกไม ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

51.  ประสบการณ์ของผูจ้ดั 
       ดอกไมมี้ผลต่อการ 
       ตดัสินใจเลือกซื8อ 
       ดอกไม ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

52.  ความสะดวกในช่อง 
       ทางการสัBงซื8อมีผลต่อ 
       การตดัสินใจเลือกซื8อ 
       ดอกไม ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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