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บทคดัย่อ 

 
 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือนํ้าพริกแกงของผูบ้ริโภคในตลาดไท โดยใชแ้บบสอบถามจาํนวน 
400 ตวัอย่าง การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย             
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติเชิงอนุมานใช ้Independent Samples t-test, One-Way Analysis of 
variance (ANOVA), Multiple Linear Regression 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41-50 ปี มีอาชีพเป็น
เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีรายไดต้ั้งแต่ 10,000 ถึง 
20,000 บาทต่อเดือน พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีเคยซ้ือนํ้ าพริกแกงใน
ตลาดไท เป็นกลุ่มท่ีซ้ือยีห่อ้รสทิพย ์ เหตุผลในการซ้ือเพื่อบริโภค ซ้ือนํ้ าพริกแกง 2-4 ชนิด ไดแ้ก่ เผด็
กลาง ผดัเผด็กลาง เผด็ใต ้และเขียวหวาน ในการซ้ือมีความถ่ีประมาณ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์ (วนัเวน้วนั) 
และตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัท่านเอง 
 ผลการทดสอบสมมติฐานตามวตัถุประสงคก์ารวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือนํ้าพริกแกงของผูบ้ริโภคในตลาดไท อายแุละการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือนํ้ าพริกแกงแตกต่างกัน นอกจากน้ีปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือนํ้ าพริกแกงของผู ้บริโภคในตลาดไท คือในส่วนของปัจจัยด้านกายภาพมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือนํ้ าพริกแกงมากท่ีสุด ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้นตรงของ
ปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจนํ้ าพริกแกงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (X1) ปัจจยัดา้น
ราคา (X2) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย (X3) ปัจจยัดา้นกายภาพ (X6) ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ (X7) มีอิทธิพลต่อระดบัความสาํคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือนํ้ าพริกแกงโดยรวม (ŶT) 
โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั   
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ABSTRACT 
 

 The independent study was conducted to investigate the personal factors and the 
marketing factors that influenced the consumer buying decision process for curry paste at Talaad 
Thai. The data were collected from 400 samples with the application of questionnaires, and analyzed 
applying the descriptive statistics which comprised Frequency, Percentage, Mean, Standard 
Deviation, as well as the inferential statistics which consisted of Independent Sample t-test, One-
Way Analysis of variance (ANOVA), and Multiple Linear Regression. 
 The results of this study revealed that most respondents were female, between 41-50 years 
old, were business owners/ran their own private business, completed high school/vocational education, 
earned a monthly income between 10,000-20,000 Baht. Concerning the consumer buying behavior, it 
was found that the majority of the respondents bought Ros Thip curry paste of 4 kinds, i.e. medium 
hot paste, medium spicy chili paste, southern spicy paste, and green curry paste, moreover, the 
respondents bought the curry paste 3-4 times per week (every other day), and made buying decision by 
themselves. 
 The results of hypothesis testing on the factors influencing on the buying decision for curry 
paste of the consumers at Talaad Thai demonstrated that different age and level of education had 
different effects on the consumer buying decision process for curry paste at Talaad Thai, the study 
indicated that the physical factors had the most significant influence on the buying decision process. 
Regarding the analysis of Multiple Linear Regression, it was found that the marketing factors of the 
curry paste business in the aspects of the product factor (X1), the price factor (X2), the distribution 
channel factor (X3), the physical factors (X6), and the service process factor(X7) indicated a positive 
correlation and had the most significant influences on the buying decision process for curry paste (

T
Ŷ ). 
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 4.18 ภาพรวมรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ 
  น้ําพริกแกง  44 
 4.19 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองการตระหนักถึงปญหา  45 
 4.20 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองการคนหาขอมูล  46 
 4.21 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองการประเมินทางเลือก  46 
 4.22 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองการตัดสินใจซื้อ  47 
 4.23 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองพฤติกรรมหลังการซื้อ  47 
 4.24 ภาพรวมรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง  48 
 4.25 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระหวางเพศ ท่ีแตกตางกันมีระดับความคิดเห็นตอ 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง แตกตางกัน  49 
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 4.26 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง จําแนกตามอายุ  50 
 4.27 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองการตระหนักถึงปญหา จําแนกตามอายุ LSD  51 
 4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองการคนหาขอมูล จําแนกตามอาย ุLSD  52 
 4.29 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง เร่ืองการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามอาย ุLSD  53 
 4.30 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกงภาพรวม จําแนกตามอายุ LSD  54 
 4.31 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง จําแนกตามอาชีพ  55 
 4.32 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง จําแนกตามการศึกษา  56 
 4.33 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการท่ี2 การคนหาขอมูล 
  ท่ีมีกลุมการศึกษาท่ีแตกตางกันเปนรายคู  58 
 4.34 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกงดานภาพรวมที่มีกลุมการศึกษาท่ีแตกตางกันเปนรายคู  59 
 4.35 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  น้ําพริกแกง จําแนกตามรายไดตอเดือน  60 
 4.36 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการท่ี1 การตระหนักถึงปญหา 
  ท่ีมีกลุมรายไดตอเดือน  แตกตางกันเปนรายคู  61 
 4.37 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการท่ี2 การคนหาขอมูล 
  ท่ีมีกลุมรายไดตอเดือน  แตกตางกันเปนรายคู  62 
 4.38 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการท่ี2 การประเมินทางเลือก 
  ท่ีมีกลุมรายไดตอเดือน  แตกตางกันเปนรายคู  63 
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 4.39 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของ 
  ธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดานราคา (X2) ปจจัย 
  ดานชองทางจัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการ 
  ใหบริการ (X7) กับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (ŶT)  66 
 4.40 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบ 
  ดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3) 
  ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ที่มีผลกับระดับ 
  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (ŶT)  66 
 4.41 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ 
  น้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) และปจจัยดานกายภาพ (X6)   
  มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ดานการตระหนัก  
  ถึงปญหา (Ŷ1)  68 
 4.42 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ ปจจัย 
  ดานผลิตภัณฑ (X1)  และปจจัยดานกายภาพ (X6)  ท่ีมีผลกับระดับความสําคัญของ 
  กระบวนการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1)  68 
 4.43 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ 
  น้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4) และปจจัยดานกระบวน 
  การใหบริการ (X7) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
  ดานการคนหาขอมูล (Ŷ2)  70 
 4.44 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ  
  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  ท่ีมีผล 
  กับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Ŷ2)  70 
 4.45 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ  
  น้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลติภัณฑ (X1) ปจจัยดานราคา (X2) และปจจัยดาน 
  กายภาพ (X6) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ดาน 
  ประเมินทางเลือก (Ŷ3)  72 
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 4.46 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ  
  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดานราคา (X2)  และปจจัยดานกายภาพ (X6)  ท่ีมีผลกับ 
  ระดับความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Ŷ3)  72 
 4.47 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ  
  น้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3) 
  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) กับระดับความสําคัญ 
  ของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงดานการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4)  74 
 4.48 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ ปจจัย 
  ดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และ 
  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ท่ีมีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการ 
  ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงดานกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4)  74 
 4.49 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ 
  น้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานการสงเสริม 
  การตลาด (X4) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  
  กับระดับความสําคัญของกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5)  76 
 4.50 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ ปจจัย 
  ดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4) ปจจัยดานกายภาพ 
  (X6) และปจจัย  ดานกระบวนการใหบริการ (X7) ท่ีมีผลกับระดับความสําคัญของ 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงดานกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5)  76 
 4.51 ภาพรวมปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
  ของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  77 
 4.52 ภาพรวมปจจัยทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
  ของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  78 
 4.53 ตารางสรุปสมการพยากรณปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง  78 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 น้ําพริกแกง จัดไดวาเปนสวนประกอบอีกชนิดหนึ่งในการปรุงอาหารไทย  น้ําพริกแกงนั้น
มีอยูหลายชนิดดวยกันและยังแบงตามเขตภูมิภาคของประเทศไทย  ซึ่งในน้ําพริกแกงแตละชนิดนั้นก็
จะมีสวนผสมท่ีแตกตางกัน ยกตัวอยางเชน หากเปนน้ําพริกแกงของภาคใตจะมีการใสขม้ินเพ่ิมลงไป 
และน้ําพริกแกงขึ้นชื่อไดวาเปนแหลงรวมสมุนไพรเขาดวยกัน  ไมวาจะเปนตะไคร พริก หัวหอม 
กระเทียม ขา ใบมะกรูด กระชายและรากผักชี เปนตน 
 ตอมาเพ่ือใหเกิดความสะดวกและประหยัดเวลาจึงไดจัดทําเปนเคร่ืองแกงหรือน้ําพริกแกง
สําเร็จรูปออกจัดจําหนายสูทองตลาด  ในปจจุบันไดมีผูผลิตน้ําพริกแกงเพ่ือจัดจําหนายมีอยูหลายราย  
ทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงสําเร็จรูปไดอยางสะดวก  และมีตัวเลือกในการเลือก
ซื้อน้ําพริกแกงเพ่ิมมากขึ้น อีกทั้งในปจจุบันไดมีการแปลงรูป  ดัดแปลงน้ําพริกแกงในรูปแบบตางๆ
เพิ่มมากขึ้น  และเริ่มมีกระบวนการการสงออกของน้ําพริกแกงไปสูตลาดโลก 
 และเนื่องดวยผูศึกษาเปนหนึ่งในผูผลิตและจัดจําหนายน้ําพริกแกงในตลาดไทมาเปน
เวลานาน  จึงทําใหเกิดความสนใจท่ีจะทําการศึกษาถึงลักษณะท่ัวไปของผูบริโภคน้ําพริกแกง  ปจจัย
สวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท   โดยผลของ
การวิจัยจะทําใหผูประกอบการน้ําพริกแกงสําเร็จรูปไดทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภค และจะไดนํา
ขอมูลท่ีไดจากการศึกษาสวนประสมทางการตลาดมาใชเปนขอมูลเพ่ือการตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคอีกตอไป  อีกท้ังยังสามารถนํามาพัฒนาผลิตภัณฑใหมีรูปแบบตาง ๆ เชน  น้ําพริกแกง
ชนิดผง  น้ําพริกแกงปรุงสําเร็จรูป  เพ่ิมความเปนมาตรฐานสากลย่ิงขึ้นไป  และสามารถท่ีจะสงไปขาย
ในหางสรรพสินคา  หรือนํามาเปนสินคาสงออกไปสูตลาดตางประเทศ 
 
1.2  วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไท 
 3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดของผูบริโภคซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท 
 4. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อผูบริโภคในตลาดไท 
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1.3  สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคใน
ตลาดไทแตกตางกัน 
 2. ปจจัยสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง
ของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 ศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภค
ในตลาดไท 
 1. ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคน้ําพริกแกงในตลาดไท 
 2. กลุมตัวอยาง เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่เขามาบริโภคน้ําพริกแกงในตลาดไท 
คํานวณตัวอยางจากสูตร (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2546) ซึ่งคํานวณได 385 คนและสํารองเผื่อความ
คลาดเคลื่อนอีก 15 คน จะไดเทากับ 400 คน 
 3. วิธีการสุมตัวอยาง (Sampling Method) ใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) 
 4. พ้ืนที่ศึกษา คือ ตลาดไท จังหวัดปทุมธาน ี
 4. ระยะเวลาในการเก็บขอมูล  การศึกษาคร้ังนี้เริ่มดําเนินการเก็บขอมูล โดยเร่ิมตั้งแต         
เดือนธันวาคม พ.ศ. 2554 ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2555 
 
1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 
 เคร่ืองแกง หรือ น้ําพริกแกง เปนสวนผสมของเครื่องเทศชนิดตางๆ ท่ีใชในการปรุงอาหาร
ประเภทแกง เครื่องแกงในอาหารไทยมีหลายชนิด ไดแก เครื่องแกงสม แกงคั่ว แกงเผ็ด แกงเขียว 
หวาน แกงกะหรี่ แกงมัสม่ัน ซึ่งเครื่องแกงแตละอยางจะมีวิธีการเตรียมเครื่องเทศท่ีเปนสวนประกอบ
เหมือ นกัน แตอ าจจะแ ตกตางในดานชนิดและ ปริมาณขอ งเครื่อ งเ ทศท่ีใส  (พจนานุกร ม   
ราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542) 
 ผูบริโภค  หมายถึง  บุคคลท่ีเลือกซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทจังหวัดปทุมธานี 
 ปจจัยสวนบุคคล  หมายถึง  เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา ระดับรายได สถานภาพสมรส  
และจํานวนสมาชิกในครอบครัว  ประกอบอาหารในครัวเรือน 
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 ปจจัยสวนประสมการตลาด 7Ps หมายถึง ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัด
จําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ ดาน
ผลิตภัณฑ คือ ประเภทของน้ําพริกแกง ดานราคา ราคาของสินคา ผลิตภัณฑเหมาะสมกับราคา ดาน
ชองทางจัดจําหนาย คือ ทําเลท่ีตั้งสะดวกซื้อ รานคานาเชื่อถือและมีชื่อเสียง ดานการสงเสริมการตลาด   
คือ การโฆษณา สวนลดของแถม ดานบุคคล คือ อิทธิพลของเจาของรานและพนักงานขาย และ
ผูบริโภคบอกตอ ดานกายภาพ คือ รานคาสะอาดไมคับแคบ การจัดวางสิ่งของภายในราน ดาน
กระบวนการใหบริการ คือ ความรวดเร็วในการซื้อ มีการรับประกันสินคา 
 พฤติกรรมการซื้อ  หมายถึง  การกระทําของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการเลือกซื้อน้ําพริก
แกง  ในที่นี้จะศึกษาพฤติกรรมของผูซื้อจากตราสินคาของน้ําพริกแกง เหตุผลในการเลือกซื้อ ชนิด
ของน้ําพริกแกง ความถี่ในการบริโภค/คร้ัง บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซื้อ เชน ครอบครัว ญาติพ่ี-
นอง เพ่ือน เปนตน 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ  ประกอบไปดวยขั้นตอนดังตอไปนี้ - การตระหนักถึงปญหา       
- การคนหาขอมูล  - การประเมินทางเลือก  - การตัดสินใจซื้อ  - พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 
1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
      ตัวแปรตน(Independent Variable)   ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
(ท่ีมา : ทฤษฎีกระบวนการตั ดสิ นใจซื้อ,(ยุ ทธนา          
ธรรมเจริญและคณะ,2547:271-283) อางอิงจาก Philip  
Kotler) 
 

(ท่ีมา : ทฤษฎีประชากรศาสตร,(ฉัตยาพร  เสมอใจและฐิตินันท  วารีวนิช, 2551: 35) 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด, (ณธีพัฒน วชิรชัยเกียรต,ิ 2552: 10-14) อางอิงจาก Payne Adrian) 
 

ภาพที่ 1.1  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

ปจจัยสวนบุคคล 
-เพศ 
-อายุ 
-อาชีพ 
-ระดับการศึกษา 
-รายไดตอเดือน 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือนํ้าพริกแกง 
-การตระหนักถึงปญหา 
-การคนหาขอมูล 
-การประเมินทางเลือก 
-การตัดสินใจซ้ือ 
-พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ปจจัยทางการตลาด 
-ดานผลิตภัณฑ 
-ดานราคา 
-ดานชองทางจัดจําหนาย                                    
-ดานการสงเสริมการตลาด 
-ดานบุคคล 
-ดานกายภาพ 
-ดานกระบวนการใหบริการ 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. เพื่อใหผูประกอบการที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับน้ําพริกแกงนําไปใชในการปรับปรุงและพัฒนา

ผลิตภัณฑใหมีมาตรฐานสากลตอไป 
2. สามารถนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาไปใชเพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 
3. เพื่อเปนขอมูลในการสรางความไดเปรียบคูแขงขันในการทําตลาดในธุรกิจน้ําพริกแกง 
4. เพื่อเปนประโยชนแกผูท่ีสนใจท่ีจะศึกษา เพื่อนําไปประยุกตใชในการวิจัยในธุรกิจประเภท

อื่น ๆ อีกตอไป 



 
 

บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
แกงของผูบริโภคในตลาดไท  ไดศึกษาทฤษฎีและแนวคิดและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือนํามาใชเปน
แนวคิดในการวิจัยและไดนํามาเสนอดังนี้  คือ 
 1. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 2. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 3. แนวความคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 4. แนวความคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 ประชากรศาสตรมีผูใหความหมายไวดังนี้ 
 Department of Economic and Social Affairs ขององคการสหประชาชาติ (1958 : 3 อางถึง
ใน นิพนธ เทพวัลย, 2523 : 1) ไดใหคําจํากัดความ “ประชากรศาสตร” ไววา เปนการศึกษาเกี่ยวกับ
ประชากรอยางมีหลักเกณฑ ในเร่ืองเกี่ยวกับขนาด (Size) โครงสราง (Structure) และพัฒนาการ 
(Development) ทางประชากร 
 ฉัตยาพร เสมอใจและ ฐิตินันท วารีวนิช (2551 : 35) กลาววา ประชากรศาสตร  (Demographic) 
เนื่องจากความแตกตางของประชากรในแตละทองถิ่น  แตละกลุมจะมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของ
บุคคล  เราจึงตองศึกษาถึงความแตกตางและการเปลี่ยนแปลงของประชากรในดานตาง ๆ  ไดแก 
 - โครงสรางอายุของประชากร  (Population  Age) 
 - อัตราการเพ่ิมขึ้นของประชากร  (Population  Growth) 
 - ความแตกตางทางดานเชื้อชาติ  (Nationality)  ศาสนา  (Religion)  และชาติพันธุ  (Ethnic) 
 - ระดับการศึกษาของประชากร  (Level  of  Education) 
 - การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของครอบครัว  (Household  Patterns) 
 - การเปลี่ยนแปลงทางภูมิศาสตรของประชากร  (Geographical  shifts  in  population)  จาก
ชนบทสูเมือง  หรือจากเมืองกลับสูชนบท 
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 - ระดับรายไดของบุคคลและครัวเรือน  (Individual  or  Household  Income) 
 
2.2 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 แนวคิดทฤษฏีสวนประกอบทางการตลาด (7P) (The Service Marketing Mix) 
 ณธีพัฒน วชิรชัยเกียรติ (2552) อางอิงจาก  ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดบริการ ของ 
Payne Adrian (Payne Adrian, 1933 : 92) ประกอบดวย ปจจัยท่ีตองพิจารณาเพ่ือกําหนดตําแหนงของ
การบริการและกําหนดสวนการตลาดของธุรกิจบริการ  สวนประกอบแตละสวนของสวนประสม
การตลาดจะมีผลกระทบซึ่งกันและกัน และตองสอดคลองกันเพ่ือใหการดําเนินงานดานการตลาด
ประสบสํา เร็จตามวัตถุประสงค  นอกเหนือจากสวนประสมการตลาดสําหรับสินคาท่ัวไป                  
ท่ีประกอบดวย 4 Ps ไดแกผลิตภัณฑและการบริการ (Product)  ราคา (Price)  สถานที่ใหบริการและ
ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion) แลว สวนประสมการตลาด
บริการยังมีสวนประกอบที่เพ่ิมขึ้นมาอีก 3 สวนคือ บุคลากร (People) กระบวนการใหบริการ 
(Process) และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation)  ดังนั้น
สวนประสมทางการตลาดบริการจึงมีองคประกอบท่ีเพิ่มเติมจากสวนประสมทางการตลาดของสินคา
ท่ัวไป ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ซึ่งครอบคลุมทุก
อยางของสินคา และทุกสิ่งทุกอยางท่ีจัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียงตัว
สินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นที่ไดรับจากการซื้อสินคาและบริการ
ของธุรกิจบริการดวย องคประกอบของผลิตภัณฑในธุรกิจ ประกอบดวย 
  1.1 บริการหลัก (The Care of Generic Product) คือ ลักษณะของบริการหลักหรือการ
บริการพ้ืนฐานท่ีเตรียมไวใหบริการลูกคา ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได 
  1.2 บริการท่ีลูกคาคาดหวังวาจะไดรับ (The Expected Product) ประกอบดวยบริการ
หลักและบริการอื่น ๆ ท่ีลูกคาจะไดรับ อันเนื่องมาจากการซื้อบริการหลัก เปนเงื่อนไขต่ําสุดท่ีลูกคา
ตองไดรับ 
  1.3 บริการท่ีเพ่ิมพูนจากเดิม (The Augmented Product) คือ บริการท่ีมีความพิเศษ
แตกตางจากการบริการของคูแขงท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวาเรียกวาเปน
คุณคาเพ่ิม (Add Value) ท่ีเสริมบริการหลักในรูปของความเชื่อถือและการยอมรับของผูใชบริการ 
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  1.4 บริการท่ีสามารถเพ่ิมคุณคาพิเศษ (The Potential Product) คือ ความเปนไปไดใน
การเพ่ิมลักษณะพิเศษหรือผลประโยชนอื่นที่ผูบริโภคควรไดรับจากการซื้อสินคาและบริการในรูป
ของการบริการท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคา
ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ซึ่งการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) การยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ (3) ภาวการณแขงขัน   
(4) ปจจัยอื่น ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานท่ีใหบริการในสวนแรก คือ การเลือกทําเล
ท่ีตั้ง (Location) การเลือกทําเลท่ีต้ังของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ี
ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานท่ีที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลท่ีตั้งท่ีเลือกเปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคท่ีจะเขามาใหบริการ ดังนั้นสถานท่ีใหบริการตองสามารถครอบคลุม
พ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึงทําเลท่ีต้ังและคูแขงขันดวย  โดย
ความสําคัญของทําเลท่ีต้ัง จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางไปตามลักษณะของธุรกิจบริการแตละ
ประเภทซึ่งแบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก 
  3.1 ผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานที่ท่ีผูใหบริการจัดเตรียมไว เชน การเลือกซื้อ
กรมธรรมประกันภัย โรงพยาบาล โรงแรม ภัตตาคาร ธนาคาร ในกรณีนี้การเลือกทําเลท่ีตั้งและการจัด
สถานท่ีใหบริการมีความสําคัญมาก 
  3.2 ผูใหบริการใหบริการแกผูบริโภคในสถานท่ีของผูบริโภค ในกรณีนี้การเลือก
ทําเลท่ีต้ังและการจัดสถานท่ีมีความสําคัญนอยลง 
  3.3 ผูใหบริการและผูรับบริการนัดพบกัน ณ สถานท่ีแหงหนึ่ง เพื่อใหบริการและรับ
บริการ ณ สถานที่แหงนั้น เพื่อความสะดวกของท้ัง 2 ฝาย ในกรณีนี้การเลือกทําเลท่ีตั้งและการจัด
สถานท่ีใหบริการมีความสําคัญนอย 
  ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย (Channels) การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย
ตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการ
จําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น การจัดจําหนายของธุรกิจบริการโดยท่ัวไปมี 4 
ชองทาง ไดแก 
  1. การใหบริการโดยตรง (Direct Sales) โดยการท่ีผูใหบริการใหบริการแกผูใชบริการ
โดยตรงไมผานคนกลาง 
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  2. ผานตัวแทน (Agent or Broker) โดยการผานคนกลางซึ่งเปนตัวแทน เชน บริษัท
ตัวแทนจําหนายกรมธรรมประกันภัย 
  3. ผานตัวแทนของท้ัง 2 ฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent of Broker) โดยท้ังสองฝาย
ผูใหบริการ (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูใชบริการติดตอผานธุรกิจบริการท่ี
ไดรับสิทธิและมีสัญญาจากบริษัทแม 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซื้อกับ
ผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย      
และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน  เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประเภทซึ่งอาจใชหนึ่งหรือ
หลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน  (Integrated 
Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหนึ่งในการติดตอสื่อสารท่ีนิยมกันมากใน
ธุรกิจบริการ เพ่ือสรางการรับรูในบริการ สรางความเขาใจในบริการท่ีผูใหบริการจัดเตรียมไวและเพื่อ
จูงใจใหผูที่คาดวาจะเปนลูกคารูและอยากท่ีจะใชบริการ ดังนั้นนักการตลาดบริการจึงตองตระหนักถึง
ความสําคัญของการโฆษณา และมีการตัดสินใจในการโฆษณาโดยคํานึงถึงวัตถุประสงคในการ
โฆษณา การกําหนดงบประมาณในการโฆษณาและการเลือกใชสื่อในการโฆษณาดวย 
  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการติดตอสื่อสารจาก
ผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอสื่อสารระหวางบุคคล ผูสงขาวสาร
จะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการ
ขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sale force 
Management) 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้นเพ่ือกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิค
ตาง ๆ โดยใชเสริมการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีทาง 
ไปรษณียแคตตาล็อค  สิ่งพิมพจากผูผลิตสินคา การแขงขันการขายและเครื่องมือขายอื่น ๆ โดยมี
จุดมุงหมาย คือ เพ่ิมความพยายามในการขายของพนักงานขาย  ผูจําหนาย และผูขายใหขายผลิตภัณฑ
และเพ่ือใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้น ทําใหการขายโดยใชพนักงานขายและการโฆษณา
สามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหสิ่งจูงใจพิเศษ 
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  4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปนการ
เสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซึ่งอาจไมตองมีการจายเงินหรือ
จายเงินก็ได  การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ  สวนการประชาสัมพันธหมายถึง ความ
พยายามในการสื่อสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรหรือผลิตภัณฑ  เพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดีกับ
ชุมชนตาง ๆ หรือเผยแพรขาวสารท่ีดี  การสรางภาพพจนท่ีดีโดยการสรางเหตุการณหรือเร่ืองราวท่ีดี 
  4.5 การบอกกลาวปากตอปาก (Word of Mouth) มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งกับธุรกิจ
บริการ เพราะผูท่ีเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไร จากประสบการณของ
คน แลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูซึ่งอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต  หากผูท่ีเคยใชบริการ
มีความรูสึกท่ีดีประทับใจในการบริการก็จะบอกตอไปยังญาติพ่ีนองและคนรูจัก  และแนะนําใหไปใช
บริการดวย  ซึ่งสามารถชวยลดคาใชจายการสงเสริมการตลาดและการติดตอสื่อสารไดมาก 
  4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย (1) การติดตอเสนอขายทาง
โทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชบัตรเครดิต (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ 
หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชนใชคูปองแลกซื้อ 
 5.บุคลากร (People) จากลักษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกวา “Inseparability” บุคคลการเปน
องคประกอบท่ีสําคัญท้ังในการผลิตบริการและการใหบริการ ในปจจุบันซึ่งสถานการณการแขงขัน
ธุรกิจรุนแรงขึ้น บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญท่ีสรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยสรางมูลคาเพ่ิม
ใหกับสินคา ซึ่งทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยคุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการ
คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง 
ดังนั้นพนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญในสายงาน มีทัศนคติท่ีดีมีบุคลิกภาพและการแตงการที่ดี
สรางความนาเชื่อถือ มีมนุษยสัมพันธมีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึก
ประทับใจตอการใหความสําคัญอยางเทาเทียม สามารถตอบสนองและแกปญหาตาง ๆ ของลูกคา มี
ความริเริ่ม ลามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได 
 6. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพ่ือสงมอบคุณภาพใน
การใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคาจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ความซับซอน 
(Complexity) และความคาดหมาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึงขั้นตอน
และความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอซื้อกรมธรรม     
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สวนในดานของความหลากหลาย ตองพิจารณาถึงความอิสระ และความยืดหยุน เชน สามารถท่ีจะ
เปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได ทําใหขั้นตอนการใหบริการท่ีรวดเร็ว 
 7. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) หมายถึง 
ภาพลักษณ หรือสิ่งท่ีผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนสิ่งที่สื่อใหผูบริโภค
ไดรับรูถึงภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย เชน สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ 
การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพ้ืนท่ีในอาคาร ความมีระเบียบภายในสํานักงาน การ
จัดวางอุปกรณสํานักงาน ความสะอาดของอาคารสถานท่ี ความนาเชื่อถือของตัวอาคารสถานท่ี การนํา
อุปกรณทันสมัยมาใช เปนตน 
 
2.3 แนวความคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภคมีผูใหความหมายไวดังนี้ 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมที่บุคคลดําเนินการ เมื่อไดรับ เมื่อบริโภค และเมื่อ
จับจายใชสอยซึ่งสินคาและบริการ (Belch & Belch, 1990 : 92) และ (Blackwell & Others, 2001 : 6)
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะแสวงหา การซื้อ 
การใช การประเมิน หรือ การบริโภคผลิตภัณฑบริการซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความ
ตองการของตนไดอยางพึงพอใจ เปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู 
ท้ังเงิน เวลา และกําลังซื้อเพ่ือบริโภค และบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซื้ออะไร ทําไมจึงซื้อ ซื้อ
เมื่อไร ท่ีไหน และบอยครั้งแคไหน (Schiffman; & Kanuk, 1997 : 7)  พฤติกรรมผูบริโภค  เปน
ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจรวมท้ัง
กระบวนการตางของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้ (อดุลย           
จาตุรงคกุล, 2539 : 5-6)  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ท่ีบุคคลหรือ
กลุมบุคคล เขาไปเกี่ยวของเพ่ือทําการเลือกสรรการซื้อ การใช การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพ่ือตอบสนองความตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับ
ความพอใจ (ดารา  ทีปะปาล, 2542 : 3) 
 สรุปไดวา  พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง  เปนการกระทําของกลุมบุคคลที่คิดไตรตรอง
กอนการตัดสินใจเลือกซื้อ  เพื่อตอบสนองความตองการของตน 
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 องคประกอบของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมของมนุษย มีองคประกอบ 7 ประการ คือ 
 1. ความมุงหมาย (Goal)  คือความตองการท่ีทําใหเกิดกจิกรรมเพื่อตอบสนองความตองการ
ท่ีเกิดขึ้น ความตองการบางอยางสามารถตอบสนองไดทันที แตบางอยางตองใชเวลานาน จึงบรรลุ
ความตองการ 
 2. ความพรอม (Readiness) คือระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถท่ีจําเปนในการทํากิจกรรม
เพื่อสนองความตองการ 
 3. สถานการณ (Situation) คอืเหตุการณที่เปดโอกาสใหเลือกทํากิจกรรม เพ่ือตอบสนอง
ความตองการ 
 4. การแปลความหมาย (Interpretation) คือ กอนท่ีจะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งลงไป 
มนุษยจะพิจารณาสถานการณกอนแลงจึงตัดสินใจเลือกวิธีการท่ีเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด เพ่ือ
ตอบสนองความตองการ 
 5. การตอบสนอง (Response) คือ การกระทํากิจกรรมเพ่ือตอบสนองความตองการ โดย
วิธีการท่ีไดเลือกแลวในขั้นแปลความหมาย 
 6. ผลท่ีไดรับคือผลท่ีตามมา (Consequence) คือ เม่ือทํากิจกรรมแลวยอมไดรับผลการ
กระทํานั้น ผลท่ีไดรับอาจเปนไปตามท่ีคาดคิดหรืออาจตรงขามก็ได 
 7. ปฏกิิริยาตอความผิดหวัง (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีท่ีไมสามารถตอบสนอง
ความตองการของมนุษยได มนุษยก็อาจยอนกลับไปแปลความหมายของสถานการณ และเลือกวิธีการ
ใหม (สุชาดา มโนทัย, 2536 : 9-10) 
 ในการศึกษาและทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค ผูศึกษาตองใชรูปแบบท่ีเรียกวา 
รูปแบบ 6 W’s 1 H เพ่ือหาคําตอบเกี่ยวกับผูบริโภค ซึ่งประกอบไปดวย (ศิวฤทธิ์   พงศกรรังศิลป, 
2547) 
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 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
ตารางท่ี 2.1 แสดงรูปแบบ 6 W’s 1 H 

คําถาม คําถาม 
1. ใครคือตลาดเปาหมาย 
    Who constitutes the marker?  

1. ลูกคากลุมเปาหมาย 
    Occupants 

2. ลูกคาเปาหมายซื้ออะไร 
    What does the market buy? 

2. สิ่งท่ีลูกคาซื้อ 
    Objects 

3. ทําไมลูกคาถึงซื้อสินคา / บริการนั้น? 
    Why does the market buy? 

3. วัตถุประสงคในการซื้อ 
    Objectives 

4. ใครมีสวนรวมในการซื้อ? 
    Who participates in the buy? 

4. ผูท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 
    Organization 

5. ผูบริโภคซื้ออยางไร? 
    How does the market buy? 

5. กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
    Operations 

6. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด 
    When does the market buy? 

6. โอกาสในการซื้อ 
    Occasions 

7. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
    Where does the market buy? 

7. สถานท่ีจําหนายสินคา / บริการ 
    Outlets 

 รูปแบบนี้จะทําใหเกิดความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภคได เพ่ือใหธุรกิจสามารถหา
สินคาหรือบริการท่ีดีและสอดคลองกับพฤติกรรมนั้น ๆ ของผูบริโภค 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ดาน (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป, 2547) คือ 
 1. ปจจัยภายนอก ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยทาง
สังคม 
  1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสิ่งท่ีทําใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรม
ท่ีแตกตางกันออกมา และเกิดจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง สามารถแบงออกเปน 3 สวน คือ 
   - วัฒนธรรม (Culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลท่ีไดรับการถายทอดกัน
มาจากครอบครัวและสภาพแวดลอมในสังคม และสงผลใหพฤติกรรมมีความคลายคลึงกัน 
   - วัฒนธรรมกลุมยอย (Sub-culture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะแตกตางกันซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญ 
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   - ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกในสังคมออกเปน
ระดับชั้นที่แตกตางกัน โดยสมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกในชั้นสังคมท่ี
แตกตางกันจะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน เชน รายได การศึกษา อาชีพ เปนตน 
  1.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งจะประกอบไปดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ
ผูซื้อ 
 2. ปจจัยภายใน ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ 
  2.1 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูบริโภคซึ่งไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลดานตาง ๆ ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพเปนตน 
  2.2 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลท่ีไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งประกอบ 4 ปจจัย นั่นคือ สิ่งจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ 

 
2.4 แนวความคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (The buying decision process) 
 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอผูซื้อและทําความเขาใจวา 
ผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อจริง ๆ อยาง โดยเฉพาะอยางยิ่งตองแยกแยะใหไดวาใครเปนผูทําการ
ตัดสินใจซื้อ รูปแบบและขั้นตอนในกระบวนการซื้ออยางไร 
 บทบาทการซื้อ (Buying roles) 
 ผลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิดสามารถระบุผูซื้อไดโดยงาย โดยปกติผูชายจะเปนผูเลือกซื้อ
อุปกรณโกนหนวด ในขณะท่ีผูหญิงเปนผูเลือกซื้อถุงนอง แต ณ เวลานี้ นักการตลาดตองระมัดระวัง
การตัดสินใจของกลุมเปาหมาย  เพราะวาบทบาทในการซื้อไดเปลี่ยนไป ไอวีไอ  บริษัทเคมีภัณฑยักษ
ใหญของอังกฤษคนพบสิ่งประหลาดวาผูหญิงจํานวน 60 % เปนคนตัดสินใจซื้อทาสีบาน  ดังนั้นจึงทํา
โฆษณาสีตรา DuLux กับผูหญิง 
 เราสามารถจําแนกบทบาทท่ีคนเราอาจตัดสินใจซื้อออกเปน 5 บทบาท  ดังตอไปนี ้
 1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลแรกที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑและบริการ 
 2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีเปนเจาของความคิด หรือขอแนะนําท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 
 3. ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลท่ีทําการตัดสินใจการซื้อ เชน ควรซื้อหรือไม ควรซื้อ
อะไร ซื้ออยางไร และซื้อที่ไหน เปนตน 
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 4. ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีกระทําการซื้อหรือลงมือซื้อ 
 5. ผูใช (User) คือ บุคคลท่ีเปนผูใชหรือบริโภคผลิตภัณฑ 
 พฤติกรรมการซื้อ (Buying behavior) 
 การตัดสินใจของผูบริโภคจะแตกตางกันไปตามประเภทของการตัดสินใจซื้อ ในการ
ตัดสินใจซื้อยาสีฟน  ไมเทนนิส  คอมพิวเตอรสวนบุคคล และรถยนตคันใหมนั้นมีความแตกตางกัน
อยางมาก สินคาราคาแพงและมีความซับซอนผูซื้อมีความผูกพัน จึงตรึกตรองและพิจารณาในการ
ตัดสินใจซื้อมากขึ้น 
 ภาพจําแนกพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคออกเปน 4 ประเภท ตามระดับตาม
ผูกพันและระดับความแตกตางระหวางตราสินคาตาง ๆ 
 

  ความผูกพัน 
  สูง ตํ่า 

คว
าม

แต
กต

างข
องต

ราสิ
นค

า มาก พฤติกรรมการซื้อ 
ท่ีซับซอน 

พฤติกรรมการซื้อ 
ท่ีแสวงหาความหลากหลาย 

นอย พฤติกรรมผูซื้อท่ีลด 
การไมลงรอยกัน 

พฤติกรรมการซื้อ 
ท่ีเปนนิสัย 

ภาพที ่2.1  ประเภทของพฤติกรรมการซื้อ 
ท่ีมา : Modified from Henry Assael, Consumer Behavior and Marketing Action 
 พฤติกรรมการซื้อท่ีซับซอน (Complex buying behavior) พฤติกรรมการซื้อท่ีซับซอน
เกี่ยวของกับกระบวนการ 3 ขั้นตอน 
 1. ผูซื้อพัฒนาความเชื่อของเขากับผลิตภัณฑ 
 2. ผูซื้อพัฒนาทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 3. ผูซื้อเลือกโดยคิดอยางรอบคอบ 
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 ผูบริโภคมีความยึดม่ันกบัพฤติกรรมการซื้อท่ีซับซอน เม่ือเขาไปมีความเกี่ยวพันอยางมากับ
การซื้อและตระหนักถึงความแตกตางของตรายี่หออยางชัดเจน มักเกิดเม่ือผลิตภัณฑมีราคาแพงซื้อไม
บอยนัก มีความเสี่ยงสูง ทําใหเขาเปนบุคคลซึ่งมีรสนิยมใชสินคาราคาแพง (Self - Expensive) 
ตามปกติ ผูบริโภคจะไมรูจักเกี่ยวกับประเภทผลิตภัณฑมากนักในกรณีท่ีนาน ๆ  ซื้อท่ี เปนของราคาสูง 
จึงมีความเสี่ยงสูง เชน การซื้อรถยนตเปนตน 
 นักการตลาดท่ีขายผลิตภัณฑที่มีความผูกพันตองเขาใจพฤติกรรมการประเมินคุณคาและ
การรวบรวมขอมูลของผูบริโภค นักการตลาดจําเปนที่จะตองพัฒนากลยุทธชวยผูซื้อใหเกิดการเรียนรู
เกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีมีอยูกับสิ่งท่ีผูบริโภคความสําคัญเปนจุดยืนหรือการวางตําแหนง
ผลิตภัณฑที่ตรงใจผูบริโภค 
 นักการตลาดจําเปนตองสรางความแตกตางในคุณสมบัติของตรายี่หอ  โดยการใชสื่อตาง ๆ 
เพื่ออธิบายถึงคุณประโยชนของตราสินคาท่ีคูแขงขันไมมีแตเรามี และพยายามจูงใจพนักงานขาย  จูง
ใจรานคา  และสรางความคุนเคยใหแกผูบริโภคเพื่อใหเกิดอิทธิพลตอการเลือกตราสินคาของเราใน
ท่ีสุด 
 พฤติกรรมผูซื้อท่ีลดการไมลงรอยกัน (Dissonance-reducing buyer behavior) บางคร้ัง
ผูบริโภคมีความชอบมีความชอบพอผูกพันอยางมากในสินคาท่ีจะซื้อ จึงทําใหเขาเห็นถึงความแตกตาง
เล็ก ๆ นอย ๆ ในตราสินคา ความชอบพอผูกพันอยางมากนี้ขึ้นอยูกับความจริงท่ีวาสินคานั้นมีราคา
แพง  มีการซื้อไมบอยนัก และมีความเสี่ยงในการซื้อ ในกรณีนี้ผูซื้อจะเดินดูสินคาดังกลาวหลาย ๆ 
แหงแลวพบวาสินคาแตละตรามีความแตกตางกันนอยเต็มที  เขาก็จะตัดสินใจซื้อโดยอาศัยความ
สะดวกหรือตราท่ีราคาต่ํากวา แตหากผูบริโภคพบวาสินคามีความแตกตางกันอยางชัดเจน เขาอาจ
ตัดสินใจซื้อสินคาท่ีมีราคาสูงกวาก็ได 
 ภายหลังการซื้อผูบริโภคอาจมีประสบการณความไมลงรอยกันหรือผิดหวังในการซื้ออันมี
ตนเหตุมาจากคุณสมบัติใจของเขา เชน เม่ือผูบริโภคซื้อแลวยอมเกิดความเชื่อสิ่งใหมและจบลงดวย
การเกิดทัศนคติใหม การสื่อสารทางการตลาดควรสนับสนุนทําใหเกิดความเชื่อและการประเมินคา
ชวยใหผูบริโภคเกิดความรูสึกท่ีดีตอตราสินคาท่ีเขาเลือก โดยการตอกย้ําวาเขาเลือกถูกตองแลวนั่นเอง 
 พฤติกรรมการซื้อท่ีเปนนิสัย (Habitual buying behavior)  ผลิตภัณฑหลายอยางขาย ภายใต
เงื่อนไขความชอบพอความผูกพันตํ่า และไมเห็นความแตกตางลักษณะเดนของตราสินคา เชน  การซื้อ
เกลือ  มีความผูกพันนอยมาก  ผูบริโภคเพียงไปที่รานและมองหาตราสินคาท่ีตองการหากเขาไดเห็น
ยี่หอท่ีตองการถือเปนการซื้อโดยนิสัย ไมไดมีความภักดีตอตราสินคา  สิ่งบงชี้วาผูบริโภคมีความ
ผูกพันต่ํา  คือราคาตํ่า  ซื้อบอยมาก  ผลิตภัณฑเหลานี้ผูบริโภคไมไดผานกระบวนการตัดสินใจวาซื้อ
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ตรงไหน  ทางตรงกันขามเขาไดรับขอมูลจากโทรทัศนหรือสิ่งพิมพ  โฆษณานี้สรางความคุนเคยตอ
ตรา  มากกวาความชอบพอตอตราก็คือจะพอใจในตราที่คุนเคยมากกวาตราท่ีไมเคยรูจักมากอน 
 หลังการซื้อพวกเขาไมไดประเมินทางเลือกที่เขาเลือก เขามีความผูกพันกับตราสินคาที่ซื้อ
ต่ํา  กระบวนการซื้อเริ่มจากความเชื่อตอตรา  ทําใหเกิดการเรียนรูทางออมและตามมาดวยพฤติกรรม
การซื้อซึ่งอาจจะติดตามดวยการประเมินผล 
 นักการตลาดของผลิตภัณฑเหลานี้ตองใชราคาและการสงเสริมการขายเปนตัวกระตุนให
เกิดประสิทธิภาพในการตลาด  การโฆษณาทางโทรทัศนมีประสิทธิภาพมากกวาสื่อสิ่งพิมพเพราะเปน
สื่อท่ีมีความผูกพันตํ่า  เหมาะสมกับการใหเกิดการเรียนรูบอยกวา  (ไมตั้งใจดูหรือฟงก็ยังรับรูได) 
 นักการตลาดใชเทคนิค  4   ประการในการการเปลี่ยนผลิตภัณฑท่ีมีความผูกพันตํ่าใหมี
ความผูกพันสูงขึ้นคือ 
 1. มีการเชื่อมโยงผลิตภัณฑกับประเด็นท่ีเกี่ยวของบางอยาง  เชน ยาสีฟนคอลเกตมีการ
เชื่อมโยงกับการปองกันฝนผุ 
 2. สามารถเชื่อมโยงผลิตภัณฑเขากับสถานการณบุคคลท่ีเกี่ยวเนื่องบางอยางเชน โฆษณา
กาแฟยี่หอหนึ่ง โฆษณาตอนเชาเพราะตองการใหผูบริโภคต่ืนตัวตัวไมงัวเงีย  เปนการเชื่อมโยงใหเขา
กับสถานการณชีวิตประจําวัน  หรือการโฆษณาบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปตอนดึกในขณะที่ผูบริโภคกําลังหิว
พอดี 
 3. นักการตลาดตองออกแบบโฆษณาที่สามารถสรางอารมณรวมของบุคคลท่ีเปน
กลุมเปาหมายใหรูสึกไดวานั่นคือชีวิตของเขา 
 4. นักการตลาดตองเพ่ิมคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  ตัวอยางเชน  การเสริมวิตามินใน
เคร่ืองด่ืมธรรมดา ๆ  ใหเห็นถึงความแตกตาง 
 กลยุทธเหลานี้จะทําใหความผูกพันของผูบริโภคท่ีมีตอตัวสินคาขยับขึ้นจากระดับนอย
กลายเปนระดับปานกลางได แตไมไดหมายถึงวาทําใหเกิดความผูกพันระดับสูง 
 พฤติกรรมการซื้อท่ีแสวงหาความหลากหลาย (Variety - seeking baying behavior) บางคร้ัง
การซื้อผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตางกันหรือมีความหลากหลายสูงแตระดับคามผูกพันตอตรายี่หอต่ําจะ
เปนสามเหตุทําใหผูบริโภคเปลี่ยนตรายี่หอไดบอย ๆ ขึ้นอยูกับวาใครจะอํานวยความสะดวกให
มากกวากันหรือนําเสนอไดกวากัน หรือใครมีรายการสงเสริมการขายใครไมมี  เปนตน  ถึงแมวา
ผูบริโภคจะรับทราบวาเปนผลิตภัณฑที่แตกตางกันแตใชกระบวนการการประเมินนอยมากและมัก
เปนผลิตภัณฑท่ีมีมากมายหลายตราย่ีหอ มีการแขงขันสูง ราคาสินคาตํ่า  ผลิตภัณฑอยูในระดับตน ๆ 
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หรือเปนผูนําตองใชความพยายามในการหาขอไดเปรียบเชน  วางในชั้นวางสินคาท่ีเห็นไดชัดเจนโดด
เดนหยิบฉวยไดงาย จัดกองโชว หรือจัดรายการสงเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม เปนตน 
 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Stages of the buying decision process) 
 บริษัทท่ีชาญฉลาดจะวิจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีเกี่ยวของกับประเภทสินคาของตน
พวกเขาจะสอบถามผูบริโภควารูสึกคุนเคยกับหมวดสินคาและตราสินคาดังกลาวเม่ือใดความเชื่อ
เกี่ยวกับตราสินคานั้นเปนอยางไร และพวกเขารูสึกพอใจกันมากนอยเพียงไรหลังจากการซื้อมาใชแลว 
 นักการตลาดสามารถเรียนรูเกี่ยวกับขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของตนได
อยางไร พวกเขาสามารถพิจารณาถึงการการแสดงออกของตนเองไดอยาง (วิธีการทบทวนความคิด
ของตนเอง) โดยท่ีพวกเขาสามารถทําการสัมภาษณผูซื้อจํานวนผูซื้อจํานวนหนึ่งท่ีไมมากนัก ซึ่งเปน
การชักถามใหพวกเขาระลึกถึงเหตุการณที่นําไปสูการซื้อของพวกเขา (วิธีการทบทวนถึงสิ่งท่ีผานมา) 
ซึ่งนักการตลาดกําหนดผูบริโภคท่ีมีแผนจะซื้อผลิตภัณฑดังกลาวพรอมท้ังสอบถามถึงการเขาสู
กระบวนการซื้อ (วิธีการชี้แนะ) ซึ่งแตละวิธีการชี้แนะ) ซึ่งแตละวิธีใหภาพขั้นตอนตาง ๆ ใน
กระบวนการซื้อผูบริโภค 

 
 
ภาพที ่2.2  แสดงขั้นตอนในกระบวนการซื้อปกติ                
ท่ีมา : (ยุทธนา  ธรรมเจริญและคณะ, 2547:275) อางอิงจาก  Philip Kotler 
 ขั้นตอนดังกลาวในภาพท่ี 2.2  ผูบริโภคท่ีผานขั้นตอนในการซื้อผลิตภัณฑสักชิ้นหนึ่งท้ัง  5 
อยางเปนลําดับขั้นตอน แตในความเปนจริงอาจไมเปนเชนนั้นเสมอไปโดยเฉพาะอยางยิ่งในการซื้อท่ี
มีความสลับซับซอนนอย ผูบริโภคอาจกระโดดขามขั้นตอนหรือดําเนินการสลับกัน เชน  การท่ีผูหญิง
คนหนึ่งซื้อสินคายาสีฟนเปนประจํา  เธออาจเริ่มตนจากความตองการยาสีฟนและไปสูการตัดสินใจ

การตะหนักถึงปญหา 

การคนหาขอมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ 
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ซื้อโดยตรง  โดยขามขั้นตอนการหาขอมูลขาวสาร การประเมินทางเลือก เราจะใชภาพ  เปนหลักใน
การศึกษาขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อเพราะสามารถครอบคลุมนิสัยการพิจารณาซื้อสินคาท่ี
เกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคเผชิญหนากับการตัดสินใจซื้อใหมท่ีมีความซับซอนสูง 
 ขั้นท่ี  1    การตระหนักถึงปญหา  กระบวนการตัดสินใจซื้อเกิดขึ้นเม่ือผูซื้อตระหนักถึง
ปญหาหรือความตองการ  โดยผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางภาวะความตองการท่ีแทจริงและ
พึงปรารถนา  ความตองการ อาจถูกกระตุนโดยสิ่งเราภายในหรือภายนอกกอนหนานี้เราไดศึกษาเรื่อง
ความตองการวา  หนึ่งงานความตองการปกติธรรมของบุคคลซึ่งไดแก  ความหิว  ความหระหาย และ
ความตองการทางเพศ เกิดขึ้นในระดับตํ่าสุดจนกลายเปนแรงขับ  ซึ่งในกรณีท่ีผานมา  ความตองการ
ไดถูกปลุกเราจากสิ่งกระตุนความหิวจะกอใหเกิดปญหาสามารถพัฒนากลยุทธการตลาดท่ีสามารถท่ี
สามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภคมากท่ีสุด 
 ขั้นที่ 2 การคนหาขอมูลขาวสาร   เมื่อผูบริโภคไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมที่จะคนหา
ขอมูลเพ่ิมเติมเกี่ยวกับสินคานั้น ๆ ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 2 ระดับดวยกัน คือ ภาวการณคนหา
ขอมูลแบบธรรมดา  เรียกวา  การเพ่ิมการพิจารณาใหมากขึ้น  เชนการเปดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคามาก
ขึ้น  และในระดับถัดมา บุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมูลขาวสารอยางกระตือรือรน  โดยอานหนังสือ  
โทรศัพทถามเพ่ือน และยังเขารวมกิจกรรมอื่น ๆ  เพ่ือเรียนรูเกี่ยวกับสินคา 
 ความสนใจหลักของนักการตลาด คือ แหลงขอมูลขาวสารหลักท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อแบงออกเปน  4 กลุม  ดังนี้ 
 1. แหลงบุคคล เชน ครอบครัว เพื่อน  เพ่ือนบาน  คนรูจัก  เปนตน 
 2. แหลงการคา เชน  การโฆษณา  พนักงานขาย  ตัวแทนจําหนาย  บรรจุภัณฑ  การสาธิต 
เปนตน 
 3. แหลงชุมชน เชน สื่อมวลชน  สถาบันคุมครองผูบริโภค  ตลอดจนหนวยงานของรัฐท่ี
เกี่ยวของ  
 4. แหลงทดลอง  เชน  การจัดการ   การตรวจสอบ  และการทดลองใชผลิตภัณฑ 
 จํานวนอิทธิพลของแหลงท่ีมาของขอมูลขาวสารเหลานี้จะแตกตางกันไปตามประเภทของ
ผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซื้อ  โดยท่ัวไปผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑสวนใหญจากแหลงการคา  ไดแก  แหลงขอมูลท่ีนักการตลาดเปนผูควบคุมนั่นเองแตละ
แหลงขอมูลขาวสารท่ีมีประสิทธิภาพมากที่สุด  ไดแก  แหลงบุคคล  ซึ่งแหลงขอมูลขาวสารแตละ
แหลงจะมีหนาท่ีในการมีอิทธิพลตอการัดสินใจซื้อแตกตางกันไป  ปกติแลวแหลงขอมูลขาวสารแต
และแหงจะมีหนาท่ีในการใหความรูและขอมูลขาวสาร  สวนแหลงบุคคลทําหนาท่ีในการใหขอมูลท่ี
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ถูกตองและชวยประเมินขอมูล เชน แพทยมักเรียนรูเกี่ยวกับยาใหม ๆ จากแหลงการคา   แตเมื่อ
ตองการขอมูลเกี่ยวกับการประเมินตัวยาก็จะหันไปขอความเห็นจากแพทยคนอื่น ๆ 
 การเก็บรวบรวมขอมูลขาวสารทําใหผูบริโภคทราบเกี่ยวกับตราสินคาที่แขงขันกันในตลาด
ตลอดจนรูปแบบลักษณะของผลิตภัณฑ  ในภาพท่ี 2.3  แสดงรายการสินคาท้ังหมดท่ีมีอยูตลาดผูบริโภค 
(Total set )  แตละรายจะรูเกี่ยวกับตราสินคาท่ีรับรูหรือรูจักเทานั้น (Awareness  set) ซึ่งตราสินคาบางตัว
อาจตรงกับเกณฑการซื้อเบ้ืองตน (consideration set) เมื่อบุคคลรูขอมูลมากขึ้นก็จะเหลือเพียงไมกี่ตัวท่ีอยู
ในความสนใจสําหนับการเลือกตอไป (choice  set)  กลุมตราสินคาท่ีเหลืออยูอาจเปนตราสินคาท่ียอมรับ
ไดท้ังหมดและบุคคลจะทําการตัดสินใจเลือกขึ้นสุดทายจากกลุมตราสินคาเหลานั้น 
 ภาพท่ี 2.3 จะเปนตัวทําใหเกิดความกระจางเม่ือบริษัทตาง ๆ  ตองกําหนดกลยุทธเพ่ือใหตรา
สินคาของตนอยูในกลุมท่ีเปนท่ีรูจัก  กลุมท่ีจะถูกเลือก  มิฉะนั้นบริษัทอาจสูญโอกาสในการขาย
สินคาแกผูริโภค  นอกจากนี้บริษัทควรระบุใหไดวา  มีตราสินคาอื่นใดบางท่ีอยูในกลุมท่ีผูบริโภค
เลือก  เพ่ือท่ีจะสามารถวางแผนการแขงขันตอไป 
 ในสวนของแหลงขอมูลของผูบริโภคนั้น  นักการตลาดจะตองระบุใหไดวามีอะไรบางและ
ตองประเมินความสําคัญโดยการเปรียบเทียบของแหลงขอมูลเหลานี้ดวย  พวกเขาควรสอบถาม
ผูบริโภควาไดเนนเกี่ยวกับตราสินคาคร้ังแรกอยางไร  และไดรับขอมูลภายหลังอยางไร  ตลอดจน
ความสําคัญของแหลงขอมูลตาง ๆ  โดยเปรียบเทียบคําตอบท่ีไดรับจะเปนประโยชนในการเตรียม
ขอมูลสําหรับการสื่อสารถึงตลาดเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ 
 

 
ภาพที่ 2.3  Successive  Sets  Invoved in Consumer Decosopm Malomg             
ท่ีมา : (ยุทธนา  ธรรมเจริญและคณะ, 2547 : 277) อางอิงจาก  Philip Kotler 

 Total set                   Awareness set               Consideration set            Choice set         Decision 

IBM 
Apple 
Dell 
Hewlett-
Packord 
Toshiba 
Compoq 
NEC 
Tandy 

IBM 
Apple 
Dell 
Hewlett-
Packord 
Toshiba 
Compoq 

IBM 
Apple 
Dell 
Hewlett-
Packord 
Toshiba 

IBM 
Apple 
Dell 

? 
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 ขั้นที่  3  การประเมินทางเลือก  ผูบริโภคประมวลขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาเชิงเปรียบเทียบ  
และทําการตัดสินใจมูลคาของตราสินคานั้น ๆ  ในชั้นตอนสุดทายอยางไร ความจริงก็คือ  กระบวนการ
เดี่ยว  ผูบริโภคทุกคนหรือแมกระท่ังเพียงคนเดียวจะมีการบวนการประเมินเพ่ือการตัดสินใจหลาย
กระบวนการดวยกัน  และแบบกระบวนการประเมินของผูบริโภคสวนใหญมีพ้ืนฐานอยูบนทฤษฎีการ
เรียนรู  ซึ่งมองวาผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยอาศัยจิตใตสํานักและมีเหตุผลสนับสนุน 
 แนวคิดพ้ืนฐานบางอยางท่ีชวยใหเราเขาใจกระบวนการประเมินผลของผูบริโภคไดอันดับ
แรก  ผูบริโภคพยายามท่ีจะสรางความพึงพอใจตามความตองการอยางหนึ่งของตนอันดับสอง  
ผูบริโภคกําลังมองหาผลประโยชนจากสินคา  อันดับสาม  ผูบริโภคมองเห็นวาสินคาแตและตัวนั้น
เปนเสมือนชุดของคุณสมบัติท่ีมีความสามารถอันหลากหลายในการสงมอบผลผลประโยชนท่ีตนได
มองหา  เพ่ือความพึงพอใจตามความตองการ  โดยท่ีคุณสมบัติตามความสนใจท่ีผูชื้อมีนั้นจะมีความ
หลากหลายกันไปในประเภทของสินคา ตัวอยางเชน 
 1. กลองถายรูป : ความคมชัดของภาพ  ความเร็วของกลอง  ขนาด  ราคา 
 2. โรงแรม  :  สถานท่ีต้ัง ความสะอาด  บรรยากาศ  ราคา  การบริการ 
 3. น้ํายาบวนปาก :  สีสัน  ประสิทธิภาพ  ความสามารในการฆาเชื้อโรค  ราคา  รสชาติ และกลิ่น 
 4. ยางรถยนต :  ความปลอดภัย  ความทนทานของดอกยาง   คุณภาพในการขับขี่  ราคา 
 จะเห็นไดวาผูบริโภคจะใหความสําคัญตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตกตางกันไปตาม
น้ําหนักในความสําคัญของคุณสมบัติผลติภัณฑที่พวกเขามีอยูแตละอยางไป  โดยที่จะใหความสนใจ
มากท่ีสุดกับคุณสมบัติท่ีสงมอบผลประโยชนท่ีตนแสดงหา  ดังนั้นตลาดสินคาหนึ่ง ๆ มักสามารถ
ไดรับการแบงสวนไปตามคุณสมบัติตาง ๆ อันโดดเดนกันไปตามกลุมผูบริโภคท่ีแตกตางโดยท่ีตัว
ผูบริโภคนั้น  จะพัฒนาชุดของผลประโยชนของตราสินคา 
 อันเกี่ยวเนื่องกับสถานที่ตราสินคาแ ตละตัวอยูตามคุณสมบัติแตละอยาง   ซึ่ งชุด
ผลประโยชนของตราสินคาหนึ่ง ๆ ท่ีวานั้นจะเปนตัวสงเสริมสรางภาพลักษณตราสินคา  และ
ภาพลักษณตราสินคาของผูบริโภคจะแตกตางกันไปตามประสบการณท่ีไดรับการกลั่นกรองจาก
ผลกระทบการเลือกท่ีจะสนใจ  การเลือกที่จะบิดเบือน  และการเลือกท่ีจะจดจํา 
 เม่ือผูบริโภคบรรลุถึง  ความพึงพอใจ ก็จะเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาอันหลากหลายโดย
ผานกระบวนการประเมินคุณสมบัติ  ตัวอยางเชน  สมศรีมีทางเลือกไมมากนักในการซื้อเครื่อง
คอมพิวเตอร 4  ย่ีหอ  (A , B , C และ D) โดยต้ังสมมติฐานวาเธอสนใจคุณสมบัติ  4  ประการ  คือ     
1. ความสามารถดานความจํา  2. ความสามารถดานกราฟก  3. ขนาดและน้ําหนัก   4. ราคา 
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 ภาพท่ี 2.4   จะแสดงใหเห็นถึงความเชื่อของเธอเกี่ยวกับการประเมินคาตราสินคาแตละตัว
ตามคุณสมบัติท้ัง  4  ไดอยางชัดเจน เชน หากคอมพิวเตอรย่ีหอหนึ่งมีความโดดเดนกวาคอมพิวเตอร
ยี่หออื่น ๆ  ตามเกณฑเหลานี้ก็จะทํานายไดวา  สมศรีจะเลือกซื้อยี่หอที่วานั้น  แตเคร่ืองคอมพิวเตอรแต
ละย่ีหอมีความโดดเดนในคุณสมบัติ  4  ท่ีแตกตางกัน  หากสมศรีตองการค อมพิวเตอรท่ี มี
ความสามารถในการจําดีเย่ียม  เธอก็จะซื้อคอมพิวเตอรยี่หอ  A หากเธอตองการเครื่องคอมพิวเตอรที่มี
ความสามารถดานกราฟก  เธอควรจะซื้อเครื่องคอมพิวเตอรยี่หอ B เปนตน 
 

คุณสมบัต ิ
คอมพิวเตอร 

ยี่หอ 
ความสามารถ 
ดานความจํา 

ความสามารถ 
ดานกราฟฟก 

ขนาดและ 
น้ําหนัก 

ราคา 

A 10 8 6 4 
B 8 9 8 3 
C 6 8 10 5 
D 4 3 7 8 

หมายเหตุ  : แตละคุณสมบัติมีคะแนนจาก 0 – 10   หมายถึง คะแนนสูงสุดในคุณสมบัตินั้น ๆ  แต     
       คุณสมบัติในเร่ืองราคาจะตรงขามกัน  10  หมายถึง ระดับราคาท่ีต่ําสุด เพราะผูบริโภค
       เลือกจาก ราคาต่ําไปสูง 

ภาพที ่2.4 ความเชื่อในตราสินคาคอมพิวเตอรของผูบริโภค 
ท่ีมา : (ยุทธนา  ธรรมเจริญและคณะ, 2547:278)อางอิงจาก  Philip Kotler 
 ผูซื้อสวนใหญมักจะพิจารณาถึงคุณสมบัติมากมายในการตัดสินใจซื้อสินคา หากสมศรี
สนใจในคุณสมบัติแตละอยางจาก 4  ทางเลือกนั้น เราก็จะสามารถทํานายการเลือกซื้อเค ร่ือง
คอมพิวเตอรของสมศรี ไดอยางถูกตองมากขึ้น เชน สมศรีใหความสําคัญในความสามารถดาน
ความจํา  40 % สามารถในดานกราฟก  30 %  เรื่องของน้ําหนักและขนาด  20 % และเร่ืองราคา  10 %  
ในการคนการรับรูมูลคาของคอมพิวเตอรแตละย่ีหอของสมศรีนั้น  เราไดทําการเพ่ิมมูลคาตามความ
เชื่อท่ีมีตอคอมพิวเตอรแตละย่ีหอ  ซึ่งการคํานวณนี้ นําไปสูการรับรูมูลคาดังตอไปนี้ 
 คอมพิวเตอร A = 0.4 (10) + 0.3(8) + 0.2 (6) + 0.1 (4) = 8.0 
 คอมพิวเตอร B = 0.4 (8) + 0.3(9) + 0.2 (8) + 0.1 (3) = 7.8 
 คอมพิวเตอร C = 0.4 (6) + 0.3(8) + 0.2 (10) + 0.1 (5) = 7.3 
 คอมพิวเตอร D = 0.4 (4) + 0.3(3) + 0.2 (7) + 0.1 (8) = 4.7 
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 เราสามารถคาดการณไดวา  สมศรีจะเลือกซื้อคอมพิวเตอร A  ซึ่งมีระดับการรับรูในมูลคา
สูงสุด 8.0 คะแนน 
 ผูซื้อคอมพิวเตอรสวนใหญ จะสรางรูปแบบความพึง พอใจของตนเองในแบบเดียวกันการ
รับรูถึงปจจัยนี้  ทําใหผูผลิตคอมพิวเตอรสามารถสรางคุณสมบัติตาง ๆ  ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ได เชน นักการตลาดของคอมพิวเตอร C สามารถใชกลยุทธเพ่ือกระตุนความสนใจในยี่หอ C ดังนี้ 

- ปรับปรุงตัดแปลงคอมพิวเตอรวิธีนี้เรียกวาการปรับตําแหนงผลิตภัณฑใหเขากับความเปนจริง 
- เปลี่ยนความเชื่อเกี่ยวกับตราสินคา  การพยายามเปลี่ยนความเชื่อเกี่ยวกับตราสินคานี้เรียกวา

การปรับตําแหนงทางจิตวิทยาใหม 
- เปลี่ยนความเชื่อเกี่ยวกับตราสินคาของคูแขง จะไดผลในกรณีท่ีผูบริโภคมีความเชื่อท่ีไม

ถูกตองเกี่ยวกับตราสินคาของคูแขงวา มีคุณภาพสูงกวาความเปนจริง วิธีนี้เรียกวาการลดตําแหนงของคูแขง 
- เปลี่ยนน้ําหนักความสําคัญ นักการตลาดอาจลองโนมนาวใจใหผูซื้อใหความสําคัญตอ

คุณสมบัติท่ีโดดเดนของตราสินคาของตนเองใหมากขึ้น 
- ดึงดูดความสนใจไปทีคุณลักษณะที่ถูกมองขาม  นักการตลาดสามารถดึงความสนใจ

ผูบริโภคมาท่ีคุณสมบัติท่ีถูกมองขาม  เชน ลักษณะรูปแบบ  หรือความเร็วของระบบ 
 ขั้นที่  4   การตัดสินใจซื้อ  ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกนี้  ผูบริโภคจะสรางรูปแบบ
ความชอบในระหวางตราสินคาตาง ๆ ที่มีอยูในทางเลือกเดียวกัน  นอกจากนี้ผูบริโภคอาจสราง
รูปแบบความต้ังใจในการซื้อไวท่ีตราสินคาท่ีชอบมากที่สุด  แตอาจมี  2 ปจจัย  ท่ีเขามาสอดแทรก
ความตั้งใจและการตัดสินใจการซื้อ 
 

 
ภาพที ่2.5  ขั้นตาง ๆ ระหวางการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ                                   
ท่ีมา : (ยุทธนา  ธรรมเจริญและคณะ, 2547 : 279) อางอิงจาก  Philip Kotler 
 

การตัดสินใจ 
ซื้อ 

การประเมินทาง 
เลือกตาง ๆ 

ความประสงค 
ซื้อ 

ทัศนคติของ 
คนอื่น ๆ 

ปจจัยสถานการณ 
ที่ไมไดคาดไว 
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 ปจจัยตัวแรก คือ ทัศคติของผูอื่น ทัศนคติของผูอื่นจะมีผลตอทางเลือกท่ีชอบมากนอย
เทาใดขึ้นอยูกับสองปจจัยคือ 
 1. ความรุนแรงของทัศนคติในแงลบของผูอื่นท่ีมีตอทางเลือกท่ีพอใจของผูบริโภค  และ 
 2. แรงจูงใจของผูบริโภคท่ีจะคลอยตามความตองการของผูอื่น  ซึ่งความรุนแรงของ
ทัศนคติในแงลบของผูอื่นจะยิ่งเพ่ิมมากขึ้นในตัวผูบริโภคหากบุคคลนั้นมีความใกลชิดกับผูบริโภค
มากจะยิ่งทําใหผูบริโภคปรับเปลี่ยนความต้ังใจซื้อของตนมากขึ้นตามไปดวย  แตในความเปนจริงอีก
ดาน  ความพอใจของผูบริโภคที่มีตอตราสินคาหนึ่ง ๆ จะเพ่ิมขึ้นในกรณีที่ใครบางคนท่ีเขาชื่อชอบใน
ตราสินคาเดียวกันอยางมาก  และอิทธิพลของบุคคลอื่นจะกลายเปนสิ่งท่ีซับซอนยุงยาก กรณีท่ีบุคคล
ใกลชิดของผูบริโภคมีความเห็นแตกตางกันไปในขณะท่ีผูบริโภคหรือผูซื้อเองก็ตองการท่ีจะเอาใจคน
ใกลชิดทุกคน 
 ปจจัยตัวท่ีสอง คือ  ปจจัยดานสถานการณท่ีไมไดคาดการณไวลวงหนา  อาจเปนตัวทําให
เกิดความเปลี่ยนแปลงในการต้ังใจซื้อได  เชน  สมชายกําลังจะถูกโยกยายจากงานสํานักงานเปน
พนักงานขาย  ทําใหการซื้อผลิตภัณฑอีกอยางกลายเปนสิ่งเรงดวนกวา  กลาวคือเขาต้ังใจจะซื้อบานแต
เมื่อถูกยายไปเปนพนักงานขายตองใชรถยนตในการประกอบอาชีพจึงตัดสินใจซื้อรถยนตแทนท่ีจะ
ซื้อบานตามต้ังใจ  หรืออีกตัวอยางหนึ่งคือ  พนักงานขายไมสนใจท่ีจะขาย  เชน บางครั้งเราต้ังใจจะซื้อ
โทรทัศนยี่หอ A  แตพนักงานขายโทรทัศนย่ีหอ A ไมสนใจเรา เราจึงเดินเลยไปดูยี่หอ B สนใจและ
ตั้งใจซื้ออาจไมเปนตัวคาดการณพฤติกรรมการซื้อไดอยางแนนอนสมบูรณ  
 การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง เลื่อนกําหนด หรือหลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อจะ
ไดรับอิทธิพลอยางมากจากความเสี่ยงท่ีคาดการณไว ซึ่งจํานวนความเสี่ยงท่ีคาดการณไวจะมีความ
หลากหลายไปตามจํานวนเงินท่ีจายไป  จํานวนความไมแนนอนของคุณสมบัติและปริมาณการซื้อ  
และระดับความม่ันใจของผูบริโภค โดยที่ผูบริโภคจะพยายามลดความเลี่ยงใหตํ่าลงเปนประจําทุกวัน  
เชน การหลีกเลี่ยงการตัดสินใจ   การรวบรวมขอมูลขาวสารจากบรรดาเพ่ือน ๆ  และความพึงพอใจใน
ชื่อเสียงและการรับประกันของตราสินคาระดับชาตินักการตลาดตองทําความเขาใจในปจจัยท่ีกระตุน
ความรูสึกในความเสี่ยงใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค  พรอมท้ังการจัดสรรขอมูลขาวสารและสิ่งสนับสนุน
ตาง ๆ เพื่อลดความเสี่ยงท่ีคาดการณไว 
 ในการบริหารความตั้งใจซื้อ  ผูบริโภคอาจตองทําการตัดสินใจยอยในการซื้อ 5 ประเภท
ดวยกันคือ  การตัดสินใจเกี่ยวกับตราสินคา (ตราสินคา เอ) การตัดสินใจเกี่ยวกับผูขาย (ตัวแทน
จําหนาย) การตัดสินใจเกี่ยวกับคุณภาพ (คอมพิวเตอรเครื่องหนึ่ง) การตัดสินใจเกี่ยวกับเวลา (สุด
สัปดาห)  และการตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการชําระเงิน (บัตรเครติด) หรือในอีกแงหนึ่ง  การซื้อสินคาใน
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ชีวิตประจําวันหรือสินคาอุปโภคบริโภคประเภทสะดวกซื้อจะใชกระบวนการตัดสินใจในการซื้อท่ี
นอยและรวดเร็วกวา  เชนการซื้อน้ําตาล ผูบริโภคจะใชความคิดเกี่ยวกับรานคาหรือวิธีการชําระเงิน
หรือตรายี่หอของสินคานอยมาก 
 ขั้นท่ี  5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ   หลังจากซื้อผลิตภัณฑมาแลว  ผูบริโภคจะมี
ประสบการณตามระดับของความพอใจหรือไมพอใจในระดับใด  งานของนักการตลาดไมใชจะจบลง
หลังจากที่ผลิตภัณฑไดถูกขายออกไปแลว  แตนักการตลาดตองคอยตรวจสอบความพอใจหลังการซื้อ
ของผูบริโภคอีกดวย  ไดแก  กิจกรรมหลังการซื้อ  การใชและการจัดการหลังการซื้อ 
 ความพอใจหลังการซื้อ   สิ่งใดเปนตัวท่ีชี้ใหเห็นวา  ผูซื้อมีความพอใจอยางมาก คอนขาง
พอใจหรือไมพอใจกับการซื้อในคร้ังหนึ่ง ๆ ความพอใจของผูบริโภคเปนการทํางานของความใกลชิด
ระหวางการคาดหวังในตัวผลิตภัณฑของผูบริโภคและการทํางานของผลิตภัณฑที่คาดหวังไว  ถา
ผลิตภัณฑไมตรงกับความคาดหวังของผูบริโภค  พวกเขาก็จะเกิดความรูสึกผิดหวัง  แตถาตรงกับ
ความคาดหวังพวกเขาก็จะเกิดความรูสึกเฉย ๆ และถาเกินความคาดหวังผูบริโภคจะเกิดความพอใจ
ยิ่งขึ้น ความรูสึกเหลานี้สรางความแตกตางในแงท่ีวาผูบริโภคจะกลับมาซื้อสินคาใหม  และจะพูดถึง
ผลิตภัณฑในแงดีหรือไมดีกับบุคคลอื่นตอไปหรือไมผูบริโภคจะสรางรูปแบบความคาดหวังของตน
ตามขาวสารที่ไดรับจากพนักงานขาย  เพื่อนและแหลงขอมูลขาวสารอื่น ๆ  หากชองวาระหวางความ
คาดหวังและการทํางานของผลิตภัณฑยิ่งหางกันมากเทาไร  ผูบริโภคบางคนจะขยายชองวางออกไป
หากผลิตภัณฑนั้นไมสมบูรณซึ่งจะทําใหพวกเขารูสึกไมพอใจอยางย่ิง ในขณะท่ีผูบริโภคบางรายอาจ
ลดชองวางดังกลาวลงและรูสึกไมพอใจนอยลง  ความสําคัญหลังการซื้อชี้ใหเห็นวาการกลาวอางถึง
คุณสมบัติของผลิตภัณฑอยางแทจริงและไดพิสูจนโดยผูบริโภคแลวาเปนไปไดตามที่กลาวอางจริง ๆ 
พนักงายขายบางคนอาจจะกลาวถึงระดับการทํางานของผลิตภัณฑท่ีต่ํากวาความเปนจริง  เพ่ือให
ผูบริโภคไดเรียนรูถึงความพอใจที่เกินความคาดหวังก็เปนไดเพ่ือใหผูบริโภคพอใจมากขึ้นหลังจากซื้อ
ไปแลว 
 กิจกรรมหลังการซื้อ  ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑจะมีผลตอ
พฤติกรรมในลําดับตอมา  กลาวคือหากพวกเขาพอใจ  มีโอกาสท่ีพวกเขาจะกลับมาซื้อผลิตภัณฑ
ดังกลาวอีกครั้ง  ตัวอยางเชน  ขอมูลเกี่ยวกับการเลือกซื้อรถยนต  จากการศึกษาพบวา  ความรูสึก
พอใจอยางสูงในราคาสินคาท่ีซื้อมาครั้งลาสุดมีความสัมพันธกันอยางสูงกับความต้ังใจท่ีจะซื้อสินคา
ตรานั้นอีกในการซื้อครั้งตอไป มีการสํารวจคร้ังหนึ่งเกี่ยวกับการซื้อรถยนตของผูบริโภคพบวา   ผูซื้อ
รถยนตโตโยตามีความพอใจตอสินคาถึง  75% และท้ัง 75%  ตั้งใจท่ีจะกลับมาซื้อรถยนตของโตโยตา
อีก  เชนเดียวกันกับผูซื้อรถยนตเชฟโรเลตมีความพอใจตอตราสินคาประมาณ  35% และทั้ง  35% 
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แสดงความความตั้งใจท่ีจะซื้อรถยนตเชฟโรเลตซ้ําอีกเชนกัน  นอกจากนี้ผูบริโภคท่ีพอใจมีแนวโนมท่ี
จะพูดถึงสิ่งดี ๆ เกี่ยวกับตราสินคากลาวกับบุคคลอื่น  ๆ  จนนักการตลาดกลาวเปนเสียงเดียวกันวา     
“การโฆษณาที่ดีท่ีสุดคือการทําใหผูบริโภคพึงพอใจสูงสุดนั่นเอง” 
 อยางไรก็ตาม  ผูบริโภคท่ีไมพอใจจะมีปฏิกิริยาแตกตางออกไป พวกเขาอาจจะละท้ิงหรือ
สงคืนผลิตภัณฑได  โดยท่ีพวกเขาอาจจะมองหาขอมูลขาวสารท่ียืนยันมูลคาระดับสูงของลิตภัณฑ
ดังกลาว  พวกเขาอาจจะแสดงออกตอสาธารเชน  การตําหนิบริษัท  ปรึกษาทนายความ  หรือตําหนิให
กลุมอื่นฟง  (เชน  กลุมธุรกิจสวนบุคคล  หรือองคกรของรัฐ)  การแสดงออกสวนบุคคล ไดแก  การ
ตัดสินใจหยุดการซื้อผลิตภัณฑดังกลาว (ทางเลือกท่ีจะละท้ิง) หรือการเตือนเพ่ือน ๆ  (การบอกกลาว
โดยใชเสียง)  ซึ่งหากกรณีตาง ๆ เหลานี้เกิดขึ้นถือวานักการตลาดไมประสบความสําเร็จในการทําให
ผูบริโภคพึงพอใจ 
 นักการตลาดควรท่ีจะดําเนินการเปนขั้นตอน  เพ่ือลดความไมพอใจภายหลังการซื้อของ
ผูบริโภคใหอยูระดับต่ําสุด  ซึ่งการสื่อสารภายหลังการซื้อที่มีตอผูซื้อไดแสดงใหเห็นถึงผลตอการสง
ผลิตภัณฑคืนและการยกเลิกการซื้อลดนอยลง  บริษัทคอมพิวเตอรจํานวนมากสามารถสงจดหมาย
แสดงความยินดีแกผูซื้อรายใหมในฐานะที่พวกเขาไดเลือกซื้อคอมพิวเตอรท่ีสวยงามไปแลว  พรอม
ท้ังสามารถลงโฆษณาท่ีแสดงถึงความพอใจของผูซื้อคอมพิวเตอรของตนไป  นอกจากนี้พวกเขายัง
สามารถชักจูงใจผูบริโภคในเร่ืองคําแนะนําสําหรับการปรับปรุงและรายชื่อท่ีตั้งสถานบริการ  พวกเขา
สามารถเขียนคําแนะนําอยางงาย ๆ ไวในหนังสือคูมือเลมเล็ก ๆ รวมถึงการสงนิตยสารที่มีบทความ
เกี่ยวกับประโยชนในการใชใหม ๆ ของคอมพิวเตอรใหแกผูซื้อ  ยิ่งไปกวานั้น  ยังสามารถจัดหา
ชองทางชั้นดีสําหรับการแกไขซอมแซมเม่ือลูกคามีปญหา 
 การใชและการจัดการหลังการซื้อ   นอกจากนี้นักการตลาดควรท่ีจะจับตามองวาผูซื้อไดใช
หรือจัดการกับผลิตภัณฑดังกลาวอยางไร  หากผูบริโภคเก็บผลิตภัณฑดังกลาวไดอยางมิดชิดในหอง
เก็บของ ผลิตภัณฑดังกลาวนั้นอาจจะไมไดรับความพอใจอยางมากเลยก็เปนได  แมคําบอกเลาจาก
ปากตอปากจะไมรุนแรงนัก หากพวกเขาไดขายผลิตภัณฑดังกลาวไป ก็ทําใหยอดขายผลิตภัณฑใหม
ลดตํ่าลง  หากผูบริโภคคนพบประโยชนการใชใหมของผลิตภัณฑดังกลาว  นักการตลาดควรท่ีจะนํา
ประโยชนการใชใหมเหลานี้มาโฆษณา 
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 ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Personal Factors Influencing 
Consumer Behavior) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดาน   
ตาง ๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา คานิยมหรือคุณคา และ
รูปแบบการดํารงชีวิต ดังนี้ 
 1. อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกตางกัน จะมีความตองการในสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 
 2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle (FLC)  เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล ซึ่ง
การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทํา
ใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อท่ีแตกตาง ซึ่งวงจรชีวิตครอบครัวมี 9 ขั้น  
 3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ
สินคาและบริการท่ีแตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาท่ีจําเปน ประธานกรรมการ
บริษัทและภรรยาจะซื้อเสื้อผาราคาสูง 
 4. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซื้อ เหลานี้ประกอบดวย รายได การ
ออมทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของ
รายไดสวน และวิธีการตาง ๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
 5. การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี
มากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 
 6. คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle)  คานิยมหรือคุณ 
(Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือหมายถึง 
อัตราสวนของผล ประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง 
รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษยโดยการแสดงออกในรูปของ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ 
(Interests) และความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 
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2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ชาญณรงค รอสูงเนิน (2548)  ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางจัดจําหนาย  ดานราคาในระดับมาก  สวนดานการ
สงเสริมทางการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง   ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก  ไดแก  การมีเคร่ืองหมาย อย., ไมใสวัตถุกันเสีย    
รสชาติดี มีระบุถึงวันท่ีการผลิตและวันหมดอายุ ความสดและใหม กลิ่นหอมเคร่ืองแกง มีฉลากที่ระบุ
ถึงสวนประกอบท่ีสําคัญและวิธีใช เก็บไดนานโดยไมเสียรสชาติ สีสันนารับประทาน ภาชนะบรรจุ   
มีการระบุผูผลิตและตรายี่หอ มีขนาดบรรจุหลายขนาดใหเลือก ซื้อปริมาณมากนอยไดตามความ
ตองการ  และมีตราย่ีหอซึ่งบงบอกถึงความเปนไทย  ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การหาซื้อไดงายสะดวก มีจําหนายท่ัวไป มีจําหนาย
ในทองตลาดอยูตลอดเวลาและมีจําหนายอยูใกลบาน ปจจัยดานราคา ท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีปายราคาติดไวชัดเจน ราคาถูกและมีหลายราคาใหเลือก ปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การท่ี
พนักงานขายใหบริการดี สุภาพ 
 ชวาลวิทย  ปรีชาหาญ (2551)   ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวสารแบบถุงของ
ผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี   ผลการศึกษาพบวากรณีการใหความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด  พบวาผูบริโภคใหความสําคัญดานชองทางจัดจําหนายเปนอันดับแรก  ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญใหความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนายมาเปนอันดับแรก  โดยใหความสําคัญกับ
รานคานาเชื่อถือและมีชื่อเสียง  อันดับสองคือ  ดานกระบวนการ  เพราะผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ความรวดเร็วในการบริการ  อันดับสามคือดานผลิตภัณฑ  ผูบริโภคใหความสําคัญกับชนิดของขาว  
เชน  ขาวหอมมะลิ  ขาวเสาไห  อันดับท่ีสี่คือ  ดานราคา  ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาสินคาชนิด
ถูก  อันดับหาคือ  ดานกายภาพผูบริโภคใหความสําคัญกับรานคาสะอาดเปนระเบียบ  อันดับหกคือ  
ดานสงเสริมทางการตลาด  ผูบริโภคใหความสําคัญกับการลดราคาสินคา  และอันดับเจ็ดดานบุคคล  
ผูบริโภคใหความสําคัญกับการรูจักคนภายในราน 
 ฐปนภ  เด็ดแกว  (2552)   ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อ
บานพักอาศัย  ในเขตจังหวัดปทุมธานี  ผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจ
ซื้อบานพักอาศัย  ในเขตจังหวัดปทุมธานี  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดตอ
ครัวเรือน  และจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกตางกัน  ทําใหระดับความสําคัญของกระบวนการ



 
 28

ตัดสินใจซื้อบานพักอาศัยแตกตางกัน  นอกจากนี้ปจจัยที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบานพัก
อาศัย  ปจจัยดานทัศนคติ  มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบานพักอาศัย  ผลการวิเคราะหสมการ
ถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัยประกอบดวยปจจัยดานการ
รับรู (X1)  และปจจัยดานทัศนคติ (X4)  มีอิทธิพลตอระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
บานพักอาศัยโดยรวม โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และสามารถนํามาสรางเปนสมการ
พยากรณคือ (ŶT) = 2.544 + 0.112(X1) + 0.265(X4) มีคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) มีคา
เทากับ 0.553  สามารถทํานายสมการไดรอยละ 30.6 
 ณธีพัฒน วชิรชัยเกียรติ (2552) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลของการวิเคราะหขอมูลพบวา
ผูบริโภคมีแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลโดยรวม ดานเหตุผลและดานอารมณ มี
ระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก  ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอ
การเรียนดนตรีสากลโดยรวม ดานหลักสูตร ราคาคาเรียน สถานท่ีหองเรียนและสื่อในการเรียนการ
สอน ครูอาจารยผูสอนดนตรีสากล โฆษณาของโรงเรียน/สถาบัน บุคลากรท่ีใหบริการกระบวนการ
ของโรงเรียน/สถาบัน คุณภาพของโรงเรียน/สถาบัน มีความสําคัญอยูในระดับมาก  ปจจัยแรงจูงใจ
ของผูบริโภคโดยรวม และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรี
สากล มีความสัมพันธอยูในระดับปานกลางและเปนไปในทิศทางเดียวกัน สวนปจจัยแรงจูงใจของ
ผูบริโภคดานเหตุผล มีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล                   
มีความสัมพันธอยูในระดับตํ่าและเปนไปในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01   
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล ดานหลักสูตร ดานครูอาจารย ผูสอน
ดนตรีสากล ดานโฆษณาของโรงเรียนดนตรี ดานบุคลากรท่ีใหบริการ ดานกระบวนการ ดานคุณภาพ
ของโรงเรียน มีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีความสัมพันธอยู
ในระดับปานกลาง และเปนไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  ปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล ดานราคาคาเรียนและดานสถานท่ี หองเรียนและ
สื่อในการเรียน มีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีความสัมพันธ
อยูในระดับตํ่า และเปนไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 นิภาดา  ตาวัน  (2553)   ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องแกงสําเร็จรูปของ
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย  ผลการศึกษาพบวาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองแกงสําเร็จรูปมีความสําคัญระดับมาก  อันดับแรกคือ  ดานผลิตภัณฑ  รองลงมาคือดานราคา  
ดานชองทางจัดจําหนายและดานการสงเสริมทางการตลาด   การเปรียบเทียบขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคล
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กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ  พบวาสถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพที่แตกตางกัน  มีความคิดเห็นตอ
พฤติกรรมการเลือกซื้อไมแตกตางกัน  ผูบริโภคที่อายุแตกตางกันและระดับรายไดแตกตางกัน  มีความ
คิดเห็นตอพฤติกรรมการเลือกซื้อแตกตางกัน  ในดานความถี่ในการบริโภค/คร้ัง  การเปรียบเทียบ
ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ  พบวา  เพศท่ีแตกตางกัน  ใหความสําคัญ
กับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน  สถานภาพท่ีแตกตางกันให
ความสําคัญกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อดานชองทางจัดจําหนายแตกตางกัน  ระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทาง
จัดจําหนาย  แตกตางกัน 



บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 วิธีดําเนินการศึกษาคนควาครั้งนี้  เปนวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey Research) ตองการทราบ
ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไท          
(กัลยา  วาณิชยบัญชา, 2546: 9) 
 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  ประชาชนที่เคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท 
 ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้  คือ  ประชากรท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท  โดย
กลุมตัวอยางไมสามารถหาขอมูลประชารท่ีแนนอน  จึงไดใชวิธีการสุมตัวอยางคํานวณหาขนาดเอง  
กลุมตัวอยางไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability)  โดยคํานวณไดจากสูตร (กัลยา วาณิชยบัญชา, 
2546 : 11) อางอิงจาก Taro Yamane 
 โดยกําหนดระดับความเชื่อม่ันของกลุมตัวอยางมีคาเทากับรอยละ 95 ซึ่งหมายความวา
ยอมรับใหมีความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางรอยละ 5  
 สูตรท่ีใช 

 n = 2

2

4e
Z  

 n = ขนาดตัวอยาง 
 Z = คามาตรฐานของระดับความเชื่อมั่น (95%  เทากับ 1.96) 
 e = คาความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับใหเกิดขึ้น 

 n = 2

2

4(0.05)
)(1.96  = 384.16 
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 ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  คือ  384.16  หรือประมาณ  385  ตัวอยางและ
สํารองคาความคลาดเคลื่อนจึงสํารองไว 15 ตัวอยาง  เพราะฉะนั้นขนาดของกลุมตัวอยางท่ีได
ประมาณ 400 ตัวอยาง 
 การวิจัยครั้งนี้ใชการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) คือ
ไมไดกําหนดโอกาสหรือความนาจะเปนท่ีกลุมตัวอยางจะไดรับเลือกมาจากประชากรท้ังหมด  โดยใช
วิธีการสุมแบบสะดวกสบาย (Convenience  Sampling)  เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
ตลาดไท  โดยวิธีการแจกแบบสอบถามจํานวน  400 ชุด 
 
3.2 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้จะใชแบบสอบถามเขามาเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง  โดยแบงรูปแบบของแบบสอบถามออกเปน 3 ตอนดังนี ้
 ตอนท่ี 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  โดยเปนคําถามแบบใหผูตอบเลือกตอบ
เพียงขอเดียว  ลักษณะเปนคําถามปลายปดจํานวน 10 ขอ 
 ตอนท่ี 2  เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวของกับปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท  ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางจัดจําหนาย  ดานการ
สงเสริมการตลาด  ดานบุคคล  ดานกายภาพ  ดานกระบวนการใหบริการ  มีลักษณะเปนคําถามปลาย
ปด  มีจํานวน  26  ขอ 
 เกณฑการวัดระดับและแปลความหมายของคะแนน 
 เปนระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval  Scale)  ลักษณะของเครื่องมือเปน
แบบมาตรสวนประมาณคา (Rating  scale)  โดยแบงเปน 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอย  
และนอยท่ีสุดตามลําดับของ  Likert Scale (อางอิงในธานินทร ศิลปจารุ, 2553 : 75)   โดยกําหนดคา
คะแนนแตละระดับดังนี้ 
 ระดับคะแนน    ระดับความสําคัญ 

5    มากท่ีสุด 
4    มาก 
3    ปานกลาง 
2    นอย 
1    นอยที่สุด 
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 ในการแปลความหมายของคะแนนที่ใชในการตีความหมายของคะแนนเฉลี่ย  ท่ีใช
วิเคราะหปจจัยจูงใจซึ่งคะแนนท่ีไดมีความหมายดังตอไปนี้  (อางอิงในธานินทร ศิลปจารุ, 2553 : 75)   
โดยใชเกณฑการแปลความหมายจากชวงคะแนนเฉลี่ยดังตอไปนี้ 
 คาเฉลี่ย 4.50 - 5.00  หมายถึง   มากท่ีสุด 
 คาเฉลี่ย 3.50 - 4.49  หมายถึง   มาก 
 คาเฉลี่ย 2.50 - 3.49  หมายถึง   ปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.50 - 2.4  หมายถึง   นอย 
 คาเฉลี่ย 1.00 - 1.49  หมายถึง   นอยที่สุด 
 ตอนท่ี3  ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ไดแก  การตระหนักถึงปญหา  
การคนหาขอมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ   พฤติกรรมหลังการซื้อ  มีลักษณะเปน
คําถามปลายปดแบบ Interval Scale มีจํานวน  15  ขอ  โดยแบงเปน 5 ระดับ (เหมือนตอนท่ี 2) 
 การทดสอบเครื่องมือ 
 การวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดวิธีการทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลดังนี้ 
 1. ทําแบบสอบถาม เสนออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจทาน  เพ่ือนําไปปรับปรุงแกไขให
สมบูรณ 
 2. ทําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวไปหาความเชื่อม่ัน (Reliability)  โดยนําไป
ทดสอบ (Try - out)  กับตัวอยางจํานวน 30 ชุด  และหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability)  ท่ี 95% โดยใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha Coefficient)  ปจจัยทางการตลาดและ
กระบวนการตัดสินใจไดเทากับ 0.8852  ปจจัยทางการตลาดไดเทากับ 0.8257  กระบวนการตัดสินใจ
ไดเทากับ 0.8636 
 3. ทําแบบสอบถามที่สมบูรณไปใชกับกลุมตัวอยางตามท่ีกําหนด 
 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research)  เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไท  โดยใชขอมูลและ
แหลงขอมูลในการศึกษาวิจัยแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ไดจากแบบสอบถามโดยเก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยาง
ศึกษา  ซึ่งเปนผูท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท โดยดําเนินการเก็บขอมูลทั้งหมดจํานวน    400 คน  
และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหโดยใชหลักการทางสถิติ 
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 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  ไดจากการศึกษาคนควาและรวบรวมขอมูลจากเอกสาร
ตํารา  บทความ  นิตยสาร  หนังสือพิมพ  รวมถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  เ พ่ือใหทราบถึงแนวคิดและ
ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ  และสภาพท่ัวไปของตลาดผูบริโภค 
 
3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูล  นําไปวิเคราะหทางสถิติโดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณ  โดยใช
โปรแกรมวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  โดยแบงออกเปน 2 สวน 
 1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  โดยใชความถี่  คา
รอยละ  คาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis)  เพ่ือทดสอบสมมติฐาน
มี 2 ขอคือ 
  2.1 การวิเคราะหสมมติฐานขอที่  1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  โดยทําการทดสอบดวย 
Independent Sample t-test  ทดสอบความแตกตางท่ีมี 2 กลุม  และทําการทดสอบ One-Way ANOVA 
ทดสอบความแตกตางที่มีมากกวา  2 กลุม  ถาพบความแตกตางทดสอบดวยสถิติ LSD ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 
  2.2 การทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  โดยทดสอบดวยสถิติ 
Multiple Linear Regression    เปนการศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม 1 ตัว กับตัวแปรอิสระ
ท่ีมากกวา 1 ตัว ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง
ของผูบริโภคในตลาดไท  ไดศึกษาทฤษฎีและแนวคิดและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อนํามาใชเปนแนวคิดใน
การวิจัยและไดนํามาเสนอดังนี้  โดยวิธีดําเนินการศึกษาคนควาคร้ังนี้  เปนวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey 
Research) ตองการทราบปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในตลาดไท การวิจัยครั้งนี้ใชการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability 
Sampling) คือไมไดกําหนดโอกาสหรือความนาจะเปนท่ีกลุมตัวอยางจะไดรับเลือกมาจากประชากร
ท้ังหมด  โดยใชวิธีการสุมแบบสะดวกสบาย (Convenience  Sampling) เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางท่ีเคยซื้อ
น้ําพริกแกงในตลาดไท  โดยวิธีการแจกแบบสอบถามจํานวน  400 ชุด  
   สัญลักษณตาง ๆ ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 x   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D.  แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบที (t-Distribution) 
 F  แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบเอฟ (F-Distribution) 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df  แทน องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 MS  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Square) 
 LSD  แทน คาผลตางนัยสําคัญท่ีคํานวณสําหรับการทดสอบความแตกตาง 
     (Least Significant Difference) 
 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 **  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 Sig.  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรมคํานวณได 
     ใชในการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 R  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางตัวแปร 3 ตัวขึ้นไป 
 R Square แทน คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 
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4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 4สวนดังนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล โดยการนําขอมูลมาคํานวณวิเคราะห
หาคาสถิติโดยใชคาความถี่ และคารอยละ 
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
statistics) โดยใชสถิติพ้ืนฐาน ไดแก รอยละ (Percentage) คาคะแนนเฉลี่ย (Mean/Average) สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง โดยใชสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive statistics) โดยใชสถิติพ้ืนฐาน  ไดแก รอยละ(Percentage)  คาคะแนนเฉลี่ย 
(Mean/Average) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สวนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะหสมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ี
แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  โดยทํา
การทดสอบดวย Independent Sample t-test  ทดสอบความแตกตางท่ีมี 2 กลุม  และทําการทดสอบ 
One-Way ANOVA ทดสอบความแตกตางท่ีมีมากกวา  2 กลุม  ถาพบความแตกตางทดสอบดวยสถิติ 
LSD ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.01 และ 0.05  และการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยทางการตลาดท่ี
แตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน โดย
ทดสอบดวยสถิติ Multiple Linear Regression  ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.01 และ 0.05 
 
4.2 ผลการวิเคราะห 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
       ตลาดไท จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 125 31.25 
หญิง 275 68.75 
 รวม  400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 
275 คน คิดเปนรอยละ 68.75 และเพศชาย จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.25 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
       ตลาดไท จําแนกตามอายุ 

อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 
อายุ 20 ปหรือต่ํากวา 25 6.25 
อายุ 21 -30 ป 105 26.25 
อายุ 31 - 40 ป 118 29.50 
อายุ 41 - 50 ป 136 34.00 
อายุมากกวา 50 ป 16 4.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญมีอายุ 41 - 50 ป 
จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.00 รองลงมาเปนกลุมอายุ 31-40 ป จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 
29.50  
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
       ตลาดไท จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
พนักงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ 91 22.75 
เจาของธุรกิจ/ธุรกิจสวนตัว 204 51.00 
พนักงานเอกชน 73 18.25 
อื่น ๆ 32 8.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญมีอาชีพเปนเจาของ      
ธุรกิ จ/ธุ รกิจสวนตัว จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51.00 รองลงมาเปนกลุ มอาชีพพนักงาน                    
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75  
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
       ตลาดไท จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
มัธยมศึกษาตอนตน/หรือเทียบเทา 77 19.25 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 125 31.25 
อนุปริญญา/ ปวส. 83 20.75 
ปริญญาตรี 114 28.50 
สูงกวาปริญญาตรี 1 0.25 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญมีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.25 รองลงมาเปนกลุมระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.50 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลที่เคยซื้อน้ําพริกแกง                     

ในตลาดไท จําแนกตามรายไดตอเดือน 
รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 54 13.50 
ต้ังแต 10,000 ถึง 20,000 บาท 130 32.50 
ต้ังแต 20,001 ถึง 30,000 บาท 125 31.25 
ต้ังแต 30,001 ถึง 40,000 บาท 65 16.25 
ต้ังแต 40,001 ถึง 50,000 บาท 11 2.75 
มากกวา 50,000 บาท 15 3.75 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญเปนกลุมท่ีมีรายได
ตั้งแต 10,000 ถึง 20,000 บาท จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.50 รองลงมาเปนกลุมรายไดตั้งแต 
20,001 ถึง 30,000 บาท จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.25  
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลที่เคยซื้อน้ําพริกแกง      
ในตลาดไท จําแนกตามย่ีหอในการซื้อ 

ยี่หอ จํานวน รอยละ 
รสทิพย 122 30.50 
แมชะออน 54 13.50 
แมสุขใจ 84 21.00 
ราชาอิสลาม 55 13.75 
เจเล็ก รังสิต 57 14.25 
อื่น ๆ 28 7.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา กลุมที่เคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญเปนกลุมท่ีซื้อยี่หอ 
รสทิพย จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.50 รองลงมาเปนกลุมท่ีซื้อย่ีหอแมสุขใจ จํานวน 84 คน คิด
เปนรอยละ 21.00  
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลที่เคยซื้อน้ําพริกแกง      

ในตลาดไท จําแนกตามเหตุผลในการเลือกซื้อ 
เหตุผลในการเลือกซื้อ จํานวน รอยละ 

เพ่ือบริโภค 183 45.75 
เพ่ือจําหนายตอ 62 15.50 
เพ่ือนําไปแปรรูปอาหารเพ่ือขาย 155 38.75 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญเปนกลุมท่ีมีเหตุผล
ในการซื้อเพ่ือบริโภค จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 45.75 รองลงมาเพ่ือเพ่ือนําไปแปรรูปอาหารเพื่อ
ขาย จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.75  
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ตารางท่ี 4.8 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
       ตลาดไท จําแนกตามชนิดของน้ําพริกท่ีเลือกซื้อ 

ชนิดของน้ําพริกทีเ่ลือกซื้อ จํานวน รอยละ 
ซื้อ 2- 4ชนิด 201 50.25 
ซื้อมากกวา 4ชนิด 71 17.75 
เผ็ดกลาง 47 11.75 
ผัดเผ็ดกลาง 32 8.00 
เผ็ดใต 13 3.25 
เขียวหวาน 10 2.50 
ผัดเผ็ดใต 8 2.00 
พะแนง 5 1.25 
สมกลาง 4 1.00 
สมใต 3 0.75 
พริกเผา 3 0.75 
มัสมั่น 3 0.75 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญเปนกลุมท่ีเลือกซื้อ  
2-4 ชนิด จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.25 รองลงมาเลือกซื้อมากกวา 4 ชนิด จํานวน 71 คน คิด
เปนรอยละ 17.75  
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
       ตลาดไท จําแนกตามความถี่ 

 ความถี่  จํานวน รอยละ 
1-2 ครั้ง/สัปดาหหรือนอยกวา 128 32.00 
3-4 ครั้ง/สัปดาห (วันเวนวัน) 139 34.75 
5-6 ครั้ง/สัปดาห 15 3.75 
มากกวา 6 ครั้ง/สัปดาห (มาทุกวัน) 118 29.50 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.9 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญเปนมีความถี่ในการ
ซื้อ3-4 ครั้ง/สัปดาห (วันเวนวัน) จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.75 รองลงมามีความถี่ในการซื้อ    
1-2 ครั้ง/สัปดาหหรือนอยกวา จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.00  
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงใน
         ตลาดไท จําแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อ 

บุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อ จํานวน รอยละ 
ตัวทานเอง 307 76.75 
มีเพื่อนแนะนํา 16 4.00 
มีภรรยาแนะนํา 18 4.50 
มีสามีแนะนํา 2 0.50 
มีญาติแนะนํา 56 14.00 
อื่น ๆ 1 0.25 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา กลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไทสวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตัวทาน
เอง จํานวน 307 คน คิดเปนรอยละ 76.75 รองลงมาซื้อเพราะมีญาติแนะนํา จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 
 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางการตลาด 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ   
         น้ําพริกแกง  เร่ืองดานผลิตภัณฑ 

 ดานผลิตภัณฑ ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

1.ยี่หอของสินคา 68 160 168 4 - 3.73 0.747 มาก (4) 
(17.00) (40.00) (42.00) (1.00)     

2.ชนิดของน้ําพริกแกง 94 149 153 4 - 3.83 0.794 มาก (2) 
(23.50) (37.25) (38.25) (1.00)     

3.คุณภาพบรรจุภัณฑ 80 156 156 5 3 3.76 0.808 มาก (3) 
(20.00) (39.00) (39.00) (1.25) (0.75)    

4.ไดการรองรับคุณภาพ
มาตรฐาน 

119 164 110 7 - 3.99 0.802 มาก (1) 
(29.75) (41.00) (27.50) (1.75)     

รวม      3.83 0.559 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.11 พบวาปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  เรื่องดานผลิตภัณฑใน
ภาพรวม ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 0.559) โดยมีอันดับ 1 คือ เรื่อง
ไดการรองรับคุณภาพมาตรฐาน ดวยคาเฉลี่ย 3.99 (S.D. = 0.802) รองลงมาเรื่องชนิดของน้ําพริกแกง 
ดวยคาเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 0.794) 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ
      น้ําพริกแกง  เรื่องดานราคา 

ดานราคา ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด  S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

5.น้ําพริกแกงมีราคาถูก 94 162 128 15 1 3.83 0.837 มาก (2) 
(23.50) (40.50) (32.00) (3.75) (0.25)    

6.ราคามีความเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ 

88 179 123 10 - 3.86 0.781 มาก (1) 
(22.00 (44.75 (30.75 (2.50     

7.มีปายบอกราคาน้ําพริกแกง
ชัดเจน 

82 167 132 18 1 3.78 0.831 มาก (3) 
(20.50) (41.75) (33.00) (4.50) (0.25)    

8.ความหลากหลายของระดับ
ราคาในน้ําพริกแกงประเภท
เดียวกัน 

86 128 146 35 5 3.64 0.956 มาก (4) 
(21.50) (32.00) (36.50) (8.75) (1.25)    

รวม      3.78 0.578 มาก  

 จากตารางท่ี 4.12 พบวาปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  เ ร่ืองดานราคาใน
ภาพรวมระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.78 (S.D. = 0.578) โดยมีอันดับ 1 คือ เรื่อง
ราคามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ดวยคาเฉลี่ย 3.86 (S.D. = 0.781) รองลงมาเรื่องน้ําพริกแกงมีราคา
ถูก ดวยคาเฉลี่ย 3.83 (S.D. = 0.837) 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ
     น้ําพริกแกง  เร่ืองดานชองทางจัดจําหนาย 

ดานชองทางจัดจําหนาย ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด  S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

9.รานคามีสาขายอยหลายสาขา 51 97 114 107 31 3.08 1.152 ปาน
กลาง 

(3) 
(12.75) (24.25) (28.50) (26.75) (7.75)    

10..รานคามีมานาน มีความ
นาเช่ือถือ 

129 177 83 11 - 4.06 0.799 มาก (2) 
(32.25) (44.25) (20.75) (2.75)     

11. น้ําพริกแกงมีช่ือเสียงและมี
รสชาติดี 

163 163 64 8 2 4.19 0.811 มาก (1) 
(40.75) (40.75) (16.00) (2.00) (0.50)    

รวม      3.78 0.664 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.13 พบวาปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  ดานชองทางจัดจําหนาย
ในภาพรวม  ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.78 (S.D. = 0.664) โดยมีอันดับ 1 คือ 
เรื่องน้ําพริกแกงมีชื่อเสียงและมีรสชาติดี ดวยคาเฉลี่ย 4.19 (S.D. = 0.811) รองลงมาเรื่องรานคามีมา
นาน มีความนาเชื่อถือ ดวยคาเฉลี่ย 4.06 (S.D. = 0.799) 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ
     น้ําพริกแกง  เร่ืองดานการสงเสริมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมทางการตลาด ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

12.มีก า รแ นะนํา น้ํ า พริก แ กง ผ า น
โฆษณาทางสื่อตางๆ 

35 83 99 88 95 2.69 1.278 ปาน
กลาง 

(4) 
(8.75) (20.75) (24.75) (22.00) (23.75)    

13.มีการลดราคาน้ําพริกแกง 46 77 119 75 83 2.82 1.281 ปาน
กลาง 

(2) 
(11.50) (19.25) (29.75) (18.75) (20.75)    

14.มีของแถม 43 73 113 79 92 2.74 1.291 ปาน
กลาง 

(3) 
(10.75) (18.25) (28.25) (19.75) (23.00)    

15.มีการรับประกันน้ําพริกแกง 60 96 142 43 59 3.14 1.234 ปาน
กลาง 

(1) 
(15.00) (24.00) (35.50) (10.75) (14.75)    

รวม      2.85 1.114 ปาน
กลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  ดานการสงเสริมทาง
การตลาดในภาพรวม  ระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 2.85 (S.D. = 1.114) โดย
มีอันดับ 1 คือ เรื่องมีการรับประกันน้ําพริกแกง ดวยคาเฉลี่ย 3.14 (S.D. = 1.234) รองลงมาเรื่องมีการ
ลดราคาน้ําพริกแกง ดวยคาเฉลี่ย 2.82 (S.D. = 1.281) 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ
        น้ําพริกแกง  เรื่องดานบุคคล 

ดานบุคคล ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

16. พนักงานขายมีการติดตอสื่อสาร
กับลูกคาโดยใชคําพูดสุภาพ  เขาใจ
งาย 

91 181 109 10 9 3.84 0.882 มาก (2) 
(22.75) (45.25) (27.25) (2.50) (2.25)    

17. พนักงานมีการใหคําแนะนํา
น้ําพริกแกงท่ีเหมาะสม 

99 150 126 12 13 3.78 0.963 มาก (3) 
(24.75) (37.50) (31.50) (3.00) (3.25)    

18.พนักงานมีความรูความชํานาญ
เก่ียวกับชนิดนํ้าพริกแกง 

129 150 117 2 2 4.01 0.826 มาก (1) 
(32.25) (37.50) (29.25) (0.50) (0.50)    

รวม      3.87 0.720 มาก  

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  ดานบุคคลในภาพรวม  
ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.87 (S.D. = 1.720) โดยมีอันดับ 1 คือ เร่ืองพนักงานมี
ความรูความชํานาญเกี่ยวกับชนิดน้ําพริกแกง ดวยคาเฉลี่ย 4.01 (S.D. = 0.826) รองลงมาเร่ืองพนักงานขายมี
การติดตอสื่อสารกับลูกคา โดยใชคําพูดสุภาพ  เขาใจงาย ดวยคาเฉลี่ย 3.84 (S.D. = 0.882) 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ
     น้ําพริกแกง  เร่ืองดานกายภาพ 

ดานกายภาพ ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด  S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

19.รานคาสะอาดเปนระเบียบ 82 209 101 8 - 3.91 0.729 มาก (1) 
(20.50) (52.25) (25.25) (2.00)     

20.บรรยากาศภายในรานถายเท
สะดวก 

79 192 122 7 - 3.86 0.744 มาก (3) 
(19.75) (48.00) (30.50) (1.75)     

21.การจัดวางน้ําพริกแกงภายในราน
หางาย  สะดวกในการหาซื้อ 

72 211 106 11 - 3.86 0.733 มาก (4) 
(18.00) (52.75) (26.50) (2.75)     

22.มีอุปกรณอํานวยความสะดวก 
เชน  ตะกรา  รถเข็น 

80 154 138 24 4 3.71 0.889 มาก (5) 
(20.00) (38.50) (34.50) (6.00) (1.00)    

23.มีปายแสดงประเภทน้ําพริกแกง
ชัดเจน 

94 175 115 15 1 3.87 0.824 มาก (2) 
(23.50) (43.75) (28.75) (3.75) (0.25)    

รวม      3.84 0.529 มาก  

 
 







 
 44

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  ดานกายภาพในภาพรวม  
ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.84 (S.D. = 0.529) โดยมีอันดับ 1 คือ เร่ืองรานคา
สะอาดเปนระเบียบ ดวยคาเฉลี่ย 3.91 (S.D. = 0.729) รองลงมาเรื่องมีปายแสดงประเภทน้ําพริกแกง
ชัดเจน ดวยคาเฉลี่ย 3.87 (S.D. = 0.824) 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ
     น้ําพริกแกง  เร่ืองดานกระบวนการใหบริการ 

ดานกระบวนการใหบริการ ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

24.มีความรวดเร็วในการใหบริการ 111 164 117 8 - 3.95 0.805 มาก (2) 
(27.75) (41.00) (29.25) (2.00)     

25.การใหบริการจัดตาม 
ลําดับกอน-หลัง 

94 159 137 9 1 3.84 0.816 มาก (3) 
(23.50) (39.75) (34.25) (2.25) (0.25)    

26.มีการใหบริการดาน 
การขนสงถึงรถยนต 

145 131 98 19 7 3.97 0.978 มาก (1) 
(36.25) (32.75) (24.50) (4.75) (1.75)    

รวม      3.92 0.698 มาก  

 จากตารางที่ 4.17 พบวา ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  ดานกระบวนการ
ใหบริการในภาพรวม  ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.92 (S.D. = 0.698) โดยมี
อันดับ 1 คือ เรื่องมีการใหบริการดานการขนสงถึงรถยนต ดวยคาเฉลี่ย 3.97 (S.D. = 0.978) รองลงมา
เรื่องมีความรวดเร็วในการใหบริการ ดวยคาเฉลี่ย 3.95 (S.D. = 0.805) 
 
ตารางท่ี 4.18 ภาพรวมรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ
       น้ําพริกแกง 

ปจจัยทางการตลาด  S.D. แปลผล อันดับ 
ดานผลิตภัณฑ 3.83 0.559 มาก (4) 
ดานราคา 3.78 0.578 มาก (6) 
ดานชองทางจัดจําหนาย 3.78 0.664 มาก (5) 
ดานการสงเสริมทางการตลาด 2.85 1.114 ปานกลาง (7) 
ดานบุคคล 3.87 0.720 มาก (2) 
ดานกายภาพ 3.84 0.529 มาก (3) 
ดานกระบวนการใหบริการ 3.92 0.698 มาก (1) 

รวม 3.69 0.434 มาก  
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 จากตารางที่ 4.18 พบวา ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงในภาพรวม  ระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.69 (S.D. = 0.434) ปจจัยอันดับท่ี 1 คือ ดาน
กระบวนการใหบริการ มีคาเฉลี่ย เทากับ 3.92 (S.D. = 0.698) รองลงมา คือ ดานบุคคล ดานกายภาพ 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย และดานสุดทายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ คือ 
ดานการสงเสริมทางการตลาด 
 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
 
ตารางที่ 4.19 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
         น้ําพริกแกง เรื่องการตระหนักถึงปญหา 

การตระหนักถึงปญหา ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

1. ทานตองการน้ําพริกแกงท่ี
เหมาะสมกับอาหารท่ีทานอยาก
รับประทาน 

136 106 146 12 - 3.92 0.905 มาก (2) 
(34.00) (26.50) (36.50) (3.00)     

2. ทานตองการซื้อนํ้าพริกแกง
สําเร็จรูปท่ีมีรสชาติดี 

159 141 97 3 - 4.14 0.807 มาก (1) 
(39.75) (35.25) (24.25) (0.75)     

3. ทานตองการลองเปล่ียนชนิดของ
น้ําพริกแกง 

30 106 189 38 37 3.14 1.007 ปาน
กลาง 

(3) 
(7.50) (26.50) (47.25) (9.50) (9.25)    

รวม      3.73 0.578 มาก  

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา เรื่องการตระหนักถึงปญหาในภาพรวม  มีความสําคัญในระดับมาก ดวย
คาเฉลี่ย 3.73 (S.D. = 0.578) โดยมีอันดับ 1 คือ ตองการซื้อน้ําพริกแกงสําเร็จรูปท่ีมีรสชาติดี ดวยคาเฉลี่ย 4.14 
(S.D. = 0.807) รองลงมาตองการน้ําพริกแกงที่เหมาะสมกับอาหารท่ีทานอยากรับประทาน ดวยคาเฉลี่ย 3.92 
(S.D. = 0.905) 
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ตารางที่ 4.20 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
     น้ําพริกแกง เร่ืองการคนหาขอมูล 

การคนหาขอมูล ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

1. ทานศึกษาประวัติของผูผลิต
น้ําพริกแกงกอนการตัดสินใจซื้อ 

66 111 120 91 12 3.32 1.089 ปาน
กลาง 

(2) 
(16.50) (27.75) (30.00) (22.75) (3.00)    

2. ทานไดรับคําแนะนําจากแหลง
บุคคลท่ีเช่ือถือได 

57 138 129 66 10 3.42 1.005 ปาน
กลาง 

(1) 
(14.25) (34.50) (32.25) (16.50) (2.50)    

3. ทานไดคนหาขอมูลจากสื่อ
โฆษณา 

25 96 65 111 103 2.57 1.272 ปาน
กลาง 

(3) 
(6.25) (24.00) (16.25) (27.75) 25.75)    

รวม      3.10 0.859 ปาน
กลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา เร่ืองการคนหาขอมูลในภาพรวม  มีความสําคัญในระดับปานกลาง 
ดวยคาเฉลี่ย 3.10 (S.D. = 0.859) โดยมีอันดับ 1 คือ ทานไดรับคําแนะนําจากแหลงบุคคลที่เชื่อถือได 
ดวยคาเฉลี่ย 3.42 (S.D. = 1.005) รองลงมา ทานศึกษาประวัติของผูผลิตน้ําพริกแกงกอนการตัดสินใจ
ซื้อ ดวยคาเฉลี่ย 3.32 (S.D. = 1.089) 
 
ตารางที่ 4.21 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
      น้ําพริกแกง เร่ืองการประเมินทางเลือก 

การประเมินทางเลือก ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

1 .  น้ํ า พ ริ ก แ ก ง มี คุ ณ ภ า พ  ไ ด
มาตรฐาน 

123 186 83 7 1 4.06 0.778 มาก (1) 
(30.75) (46.50) (20.75) (1.75) (0.25)    

2 . ราค าของ นํ้าพริกแ กงตอง มี
ความเหมาะสม 

110 177 100 12 1 3.96 0.817 มาก (3) 
(27.50) (44.25) (25.00) (3.00) (0.25)    

3 .  การ จั ดวาง น้ํ า พริก แกง เ ป น
ระเบียบ  สามารถมองเห็นไดงาย  
ชัดเจน 

107 186 98 9 - 3.98 0.777 มาก (2) 
(26.75) (46.50) (24.50) (2.25)     

รวม      4.00 0.616 มาก  

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา เร่ืองการประเมินทางเลือกในภาพรวม  มีความสําคัญในระดับมาก 
ดวยคาเฉลี่ย 4.00 (S.D. = 0.616) โดยมีอันดับ 1 คือ เร่ืองน้ําพริกแกงมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน ดวย
คาเฉลี่ย 4.06 (S.D. = 0.778) รองลงมาเร่ืองการจัดวางน้ําพริกแกงเปนระเบียบ  สามารถมองเห็นไดงาย  
ชัดเจน ดวยคาเฉลี่ย 3.98 (S.D. = 0.777) 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ        
น้ําพริกแกง เรื่องการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ ระดับความสําคัญ     
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย

ท่ีสุด 
 S.D. แปล

ผล 
อันดับ 

1. ผูประกอบการมีการแนะนํา
น้ําพริกแกงชนิดใหมๆท่ีสามารถ
นําไปปรุงอาหารได 

90 168 125 10 7 3.81 0.872 มาก (3) 
(22.50) (42.00) (31.25) (2.50) (1.75)    

2. สามารถเลือกน้ําพริกแกงตาม
ความตองการไดครบถวน 

124 176 90 8 2 4.03 0.813 มาก (1) 
(31.00) (44.00) (22.50) (2.00) (0.50)    

3. บรรจุภัณฑของน้ําพริกแกงมี
ความสะอาดและปลอดภัย 

88 176 124 10 2 3.85 0.808 มาก (2) 
(22.00) (44.00) (31.00) (2.50) (0.50)    

รวม      3.90 0.607 มาก  

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา เร่ืองการตัดสินใจซื้อในภาพรวม  มีความสําคัญในระดับมาก ดวย
คาเฉลี่ย 3.90 (S.D. = 0.607) โดยมีอันดับ 1 คือ สามารถเลือกน้ําพริกแกงตามความตองการได
ครบถวน ดวยคาเฉลี่ย 4.03 (S.D. = 0.813) รองลงมาเร่ืองบรรจุภัณฑของน้ําพริกแกงมีความสะอาด
และปลอดภัย ดวยคาเฉลี่ย 3.85 (S.D. = 0.808) 
 
ตารางที่ 4.23 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ    

น้ําพริกแกง เรื่องพฤติกรรมหลังการซื้อ 
พฤติกรรมหลังการซื้อ ระดับความสําคัญ     

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

 S.D. แปล
ผล 

อันดับ 

1. ทานมีความพึงพอใจท่ีจะ
กลับมาซ้ือซ้ําอีกครั้ง 

142 166 84 7 1 4.10 0.805 มาก (2) 
(35.50) (41.50) (21.00) (1.75) (0.25)    

2. ทานมีการแนะนําบอกตอผูอื่น
หลังการซื้อนํ้าพริกแกง 

107 172 105 11 5 3.91 0.864 มาก (3) 
26.75 43.00 26.25 2.75 1.25    

3. น้ําพริกแกงท่ีซ้ือมีรสชาติอรอย
ทําใหอยากซื้ออีก 

159 143 84 10 4 4.11 0.888 มาก (1) 
39.75 35.75 21.00 2.50 1.00    

รวม      4.04 0.682 มาก  

 จากตารางท่ี 4.23 พบวา เร่ืองพฤติกรรมหลังการซื้อในภาพรวม  มีความสําคัญในระดับมาก 
ดวยคาเฉลี่ย 4.04 (S.D. = 0.682) โดยมีอันดับ 1 คือ เร่ืองน้ําพริกแกงที่ซื้อมีรสชาติอรอยทําใหอยากซื้อ
อีก ดวยคาเฉลี่ย 4.11 (S.D. = 0.888) รองลงมาเรื่องความพึงพอใจท่ีจะกลับมาซื้อซ้ําอีกครั้ง ดวย
คาเฉลี่ย 4.10 (S.D. = 0.805) 
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ตารางท่ี 4.24 ภาพรวมรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อ                       
น้ําพริกแกง 

กระบวนการตัดสินใจ  S.D. แปลผล อันดับ 
การตระหนักถึงปญหา 3.73 0.578 มาก (4) 
การคนหาขอมูล 3.10 0.859 ปานกลาง (5) 
การประเมินทางเลือก 4.00 0.616 มาก (2) 
การตัดสินใจซื้อ 3.90 0.607 มาก (3) 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 4.04 0.682 มาก (1) 

รวม 3.75 0.405 มาก  
 จากตารางท่ี 4.24 พบวา กระบวนการตัดสินใจในภาพรวมนั้นมีระดับความสําคัญอยูใน
ระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย 3.75 (S.D. = 0.405) โดยเร่ืองท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอกระบวนการตัดสินใจ คือ 
เรื่องพฤติกรรมหลังการซื้อ คาเฉลี่ย 4.04 (S.D. = 0.682) รองลงมาเรื่องการประเมินทางเลือก คาเฉลี่ย 
4.00 (S.D. = 0.616) 
 สวนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง
ของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  จากสมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติดังนี ้
 H0 : เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ไมแตกตางกัน 
 H1  : เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงแตกตางกัน 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชสถิติ Independent Sample t-test โดยกําหนดระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระหวางเพศ ที่แตกตางกันมีระดับความคิดเห็นตอ
         กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง แตกตางกัน 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําพริกแกง 

t-test for Equality of Means 
เพศ  S.D. t df Sig. 

การตระหนักถึงปญหา ชาย 3.78 0.602 1.197 398 0.232 
  หญิง 3.71 0.567    
การคนหาขอมูล ชาย 3.26 0.837 2.425 398 0.016* 
 หญิง 3.03 0.861    
 
การประเมินทางเลือก 

 
ชาย 
หญิง 

 
4.01 

 
0.614 

 
0.346 

 
398 

 
0.729 

 3.99 0.618    
การตัดสินใจซื้อ ชาย 3.91 0.673 0.300 398 0.764 
 หญิง 3.89 0.576    
พฤติกรรมหลังการซื้อ ชาย 4.01 0.768 -0.508 398 0.612 
 หญิง 4.05 0.640    
รวมกระบวนการตัดสินใจ ชาย 3.79 0.454 1.384 398 0.167 
  หญิง 3.73 0.380    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.25  แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อ
น้ําพริกแกง  ในดานรวมพบวามีคา Sig. เทากับ 0.167 ซึ่งมีคามากกวา  0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
(H1)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H0) สรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา  ดานเพศท่ีแตกตางกันทํา
ใหมีกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  การ
คนหาขอมูลเปนดานท่ีมีคา Sig. นอยกวา 0.05  และเพศชายมีคาเฉลี่ยสูงกวาเพศหญิง 
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  จากสมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติดังนี้                                          
 H0 : อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ไมแตกตางกัน 
 H1  : อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
         แกง จําแนกตามอาย ุ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําพริกแกง 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 5.759 4 1.440 4.452 0.002** 
  ภายในกลุม 127.748 395 0.323   
 รวม 133.507 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 24.436 4 6.109 8.947 0.000** 
 ภายในกลุม 269.694 395 0.683   
 รวม 294.131 399    
การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 2.275 4 0.569 1.506 0.200 
 ภายในกลุม 149.167 395 0.378   
 รวม 151.442 399    
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 3.721 4 0.930 2.562 0.038* 
  ภายในกลุม 143.425 395 0.363   
 รวม 147.146 399    
พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 2.473 4 0.618 1.335 0.256 
 ภายในกลุม 182.971 395 0.463   
 รวม 185.444 399    
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 2.048 4 0.512 3.195 0.013* 
น้ําพริกแกง โดยรวม ภายในกลุม 63.293 395 0.160   
 รวม 65.340 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง จําแนกตามอายุ  ในดานรวมพบวามีคา Sig. เทากับ 0.013 ซึ่งนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน  (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) สรุปวา อายุแตกตาง
กันมีระดับความสําคัญตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 
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 เม่ือวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงเปนรายดาน  พบวาการตระหนักถึง
ปญหา  การคนหาขอมูล  การตัดสินใจซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม มีคา Sig. 
เทากับ 0.002, 0.000, 0.038 และ 0.013 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 และ 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐาน  (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) แสดงวากลุมที่มีอายุแตกตางกันมีระดับ
ความสําคัญตอการตระหนักถึงปญหา  การคนหาขอมูล  การตัดสินใจซื้อและกระบวนการการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงได
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
     แกง เรื่องการตระหนักถึงปญหา จําแนกตามอายุ  LSD 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
อายุ กลุม J 

  อายุ 20 ป
หรือตํ่ากวา 

อายุ 21 -30 ป อายุ 31 - 40 ป อายุ 41 - 50 
ป 

อายุมากกวา 
50 ป 

กลุม I Mean 3.48 3.63 3.84 3.79 3.44 
อายุ 20 ปหรือ
ตํ่ากวา 

3.48 
- -0.15 -0.36 -0.31 0.04 

   0.222 (0.004**) (0.013*) 0.816 
อายุ 21 -30 ป 3.63 - - -0.20 -0.15 0.20 
    (0.008**) (0.037*) 0.197 
อายุ 31 - 40 ป  3.84 - - - 0.05 0.40 
     0.487 (0.008**) 
อายุ 41 - 50 ป 3.79 - - - - 0.35 
      (0.020*) 
อายุมากกวา 
50 ป 

3.44 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี4.27  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกง เรื่องการตระหนักถึงปญหา จําแนกตามอายุ  พบวา  กลุมท่ีมีอายุ 20 ปหรือตํ่ากวา มี
คาเฉลี่ยตํ่ากวากลุมท่ีมีอายุ 31 - 40 ป และอายุ 41 - 50 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.36 และ 0.31     
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มีคา Sig. เทากับ 0.004 และ 0.013 ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 โดย
กลุมท่ีมีอายุ 21 - 30 ป คาเฉลี่ยตํ่ากวากลุมอายุ 31 - 40 ป และกลุมอายุ 41 - 50 ป มีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.20 และ 0.15  มีคา Sig. เทากับ 0.008 และ 0.037 ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 
0.01 และ 0.05 กลุมอายุมากกวา 50 ป  มีคาเฉลี่ยตํ่ากวากลุมท่ีมีอายุ 31 - 40 ป  และกลุมท่ีมีอายุ
มากกวา    41 - 50 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.40  และ 0.35  มีคา Sig. เทากับ 0.008  และ 0.020  
ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
         แกง เรื่องการคนหาขอมูล จําแนกตามอายุ  LSD 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
อายุ กลุม J 

  อายุ 20 ป
หรือตํ่ากวา 

อายุ 21 -30 ป อายุ 31 - 40 ป อายุ 41 - 50 
ป 

อายุมากกวา 
50 ป 

กลุม I Mean 3.59 3.31 3.03 3.01 2.23 
อายุ 20 ปหรือ
ตํ่ากวา 

3.59 - 0.27 0.55 0.57 1.36 

   0.139 (0.003**) (0.002**) (0.000**) 
อายุ 21 -30 ป 3.31 - - 0.28 0.30 1.09 
    (0.012*) (0.005**) (0.000**) 
อายุ 31 - 40 ป  3.03 - - - 0.02 0.80 
     0.835 (0.000**) 
อายุ 41 - 50 ป 3.01 - - - - 0.78 
      (0.000**) 
อายุมากกวา 
50 ป 

2.23 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.28  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกง เรื่องการคนหาขอมูล จําแนกตามอายุ  พบวา  กลุมท่ีมีอายุ 20 ปหรือตํ่ากวา มีคาเฉลี่ย
สูงกวากลุมท่ีมีอายุ 31 - 40 ป, อายุ 41 - 50 ป และอายุมากกวา 50ป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.55, 0.57 
และ 1.36  มีคา Sig. เทากับ 0.003, 0.002 และ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 
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และ 0.05  โดยกลุมท่ีมีอายุ 21 - 30 ป มีคาเฉลี่ยสูงกวากลุมท่ีมีอายุ 31 - 40 ป, อายุ 41 - 50 ปและอายุ
มากกวา 50 ป  มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.28, 0.30 และ1.09  มีคา Sig. เทากับ 0.012, 0.005 และ 0.000 
ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 กลุมที่มีอายุ 31 - 40 ป และกลุมท่ีมีอายุ      
41 - 50 ป มีคาเฉลี่ยสูงกวากลุมอายุมากกวา 50 ป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.80 และ 0.78  มีคา Sig. 
เทากับ 0.000  และ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05  
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
         แกง เรื่องการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามอายุ  LSD 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
อายุ กลุม J 

  อายุ 20 ป
หรือตํ่ากวา 

อายุ 21 -30 ป อายุ 31 - 40 ป อายุ 41 - 50 
ป 

อายุมากกวา 
50 ป 

กลุม I Mean 3.81 3.84 4.01 3.90 3.56 
อายุ 20 ปหรือ
ตํ่ากวา 

3.81 
- -0.02 -0.19 -0.08 0.25 

   (0.854) (0.148) (0.524) (0.194) 
อายุ 21 -30 ป 3.84 - - -0.17 -0.06 0.28 
    (0.039*) (0.452) (0.089) 
อายุ 31 - 40 ป  4.01 - - - 0.11 0.44 
     (0.153) (0.006*) 
อายุ 41 - 50 ป 3.90 - - - - 0.33 
      (0.036*) 
อายุมากกวา 
50 ป 

3.56 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.29  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกง เรื่องการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามอายุ  พบวากลุมท่ีมีอายุ 21 - 30 ป มีคาเฉลี่ยตํ่ากวา
กลุมท่ีมีอายุ 31 - 40 ป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.17 มีคา Sig. เทากับ 0.039  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
ความสําคัญทางสถิติที่ 0.05 กลุมท่ีมีอายุ 31 - 40 ป และกลุมที่มีอายุ 41 - 50 ป มีคาเฉลี่ยสูงกวากลุมท่ี
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มีอายุมากกวา 50 ป  มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.44  และ 0.33  มีคา Sig. เทากับ 0.006 และ 0.036  ซึ่งมี
คานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติที่ 0.01 และ 0.05 
   
ตารางท่ี 4.30 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
         แกงภาพรวม จําแนกตามอาย ุ LSD 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
อายุ กลุม J 

  อายุ 20 ป
หรือตํ่ากวา 

อายุ 21 -30 ป อายุ 31 - 40 ป อายุ 41 - 50 
ป 

อายุมากกวา 
50 ป 

กลุม I Mean 3.69 3.76 3.79 3.77 3.43 
อายุ 20 ปหรือ
ตํ่ากวา 

3.69 - -0.07 -0.11 -0.08 0.26 

   (0.444) (0.231) (0.370) (0.041*) 
อายุ 21 -30 ป 3.76 - - -0.04 -0.01 0.33 
    (0.484) (0.848) (0.002**) 
อายุ 31 - 40 ป  3.79 - - - 0.03 0.37 
     (0.584) (0.001**) 
อายุ 41 - 50 ป 3.77 - - - - 0.34 
      (0.001**) 
อายุมากกวา 
50 ป 

3.43 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.30  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกงภาพรวม จําแนกตามอายุ  พบวากลุมท่ีมีอายุ 20 ปหรือตํ่ากวา กลุมท่ีมีอายุ 21 - 30 ป 
กลุมท่ีมีอายุ 31 - 40 ป และกลุมท่ีมีอายุ 41 - 50 ป มีคาเฉลี่ยสูงกวากลุมที่มีอายุมากกวา 50 ป ซึ่งมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.26, 0.33, 0.37  และ 0.34  มีคา Sig. เทากับ 0.041, 0.002, 0.001 และ 0.001  ซึ่ง
มีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  จากสมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติดังนี้                                          
 H0 : อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ไมแตกตางกัน 
 H1 : อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.31 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
         แกง จําแนกตามอาชีพ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 0.256 3 0.085 0.254 0.859 
  ภายในกลุม 133.251 396 0.336   
 รวม 133.507 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 5.609 3 1.870 2.566 0.054 
 ภายในกลุม 288.522 396 0.729   
 รวม 294.131 399    
การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 1.356 3 0.452 1.193 0.312 
 ภายในกลุม 150.086 396 0.379   
 รวม 151.442 399    
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 0.961 3 0.320 0.868 0.458 
  ภายในกลุม 146.184 396 0.369   
 รวม 147.146 399    
พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 0.505 3 0.168 0.360 0.782 
 ภายในกลุม 184.940 396 0.467   
 รวม 185.444 399    
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 0.043 3 0.014 0.088 0.967 
น้ําพริกแกง โดยรวม ภายในกลุม 65.297 396 0.165   
 รวม 65.340 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.31  แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง จําแนกตามอาชีพในดานรวมพบวามีคา Sig. เทากับ 0.967 ซึ่งมากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  จึงยอมรับสมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) สรุปวากลุมท่ีมีอาชีพ
ท่ีแตกตางกันมีระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.4 การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  จากสมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติดังนี้                                          
 H0 : การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ไมแตกตางกัน 
 H1 : การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.32 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
      แกง จําแนกตามการศึกษา 

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 1.903 4 .476 1.428 0.224 
  ภายในกลุม 131.604 395 .333     
 รวม 133.507 399       
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 20.976 4 5.244 7.583 0.000** 
 ภายในกลุม 273.155 395 .692     
 รวม 294.131 399       
การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 3.400 4 .850 2.268 0.061 
 ภายในกลุม 148.042 395 .375     
 รวม 151.442 399       
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 3.230 4 .808 2.216 0.067 
  ภายในกลุม 143.916 395 .364     
 รวม 147.146 399       
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ตารางท่ี 4.32 (ตอ) 

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 2.374 4 .594 1.281 0.277 
 ภายในกลุม 183.070 395 .463     
 รวม 185.444 399       
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 2.469 4 .617 3.877 0.004** 
น้ําพริกแกง โดยรวม ภายในกลุม 62.872 395 .159     
 รวม 65.340 399       

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.32  แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง จําแนกตามการศึกษาในดานรวมพบวามีคา Sig. เทากับ 0.004 ซึ่งนอยกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) สรุปวากลุมที่มี
การศึกษาท่ีแตกตางกันมีระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 เม่ือวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงเปนรายดาน  พบวาการคนหาขอมูล  
และกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง โดยรวม มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.004 ซึ่งมีคานอยกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) แสดง
วากลุมท่ีมีการศึกษาที่แตกตางกันมีระดับความสําคัญตอการคนหาขอมูล และกระบวนการการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงได
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD  
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ตารางท่ี 4.33 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการท่ี2 การคนหาขอมูลท่ีมี
     กลุมการศึกษาท่ีแตกตางกันเปนรายคู 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
การศึกษา กลุม J 

  ม.ตน/หรือ
เทียบเทา 

ม.ปลาย/ปวช. อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

กลุม I Mean 3.49 2.93 2.87 3.20 3.00 
ม.ตน/หรือ
เทียบเทา 

3.49 
- 0.56 0.62 0.29 0.49 

   (0.000**) (0.000**) (0.017*) (0.314) 
ม.ปลาย/ปวช. 2.93 - - 0.06 -0.27 -0.07 
    (0.616) (0.013*) (0.887) 
อนุปริญญา/
ปวส. 

2.87 
- - - -0.33 -0.13 

     (0.007**) (0.793) 
ปริญญาตร ี 3.20 - - - - 0.20 
      (0.682) 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.00 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.33 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกง  ดานการคันหาขอมูล  จําแนกตามการศึกษา  พบวากลุมท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือเทียบเทา  มีคาเฉลี่ยสูงกวากลุมท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช., 
อนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี  ซึ่งมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.56, 0.62 และ 0.29  มีคา Sig. เทากับ 
0.000, 0.000 และ 0.017 ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 
 กลุมที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และกลุมท่ีมีการศึกษาระดับ
อนุปริญญา/ปวส. มีคาเฉลี่ยต่ํากวากลุมที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  ซึ่งมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.27 
และ0.33  มีคา Sig. เทากับ 0.013 และ 0.007 ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ
0.05 
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ตารางท่ี 4.34 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
     แกงดานภาพรวมท่ีมีกลุมการศึกษาที่แตกตางกันเปนรายคู 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
การศึกษา กลุม J 
  ม.ตน/หรือ

เทียบเทา 
ม.ปลาย/ปวช. อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา

ปริญญาตร ี
กลุม I Mean 3.90 3.70 3.71 3.76 3.40 
ม.ตน/หรือ
เทียบเทา 

3.90 
- 0.20 0.18 0.14 0.50 

   (0.001**) (0.004**) (0.020*) (0.036*) 
ม.ปลาย/ปวช. 3.70 - - -0.02 -0.06 0.30 
    (0.732) (0.231) (0.206) 
อนุปริญญา/
ปวส. 

3.71 
- - - -0.04 0.31 

     (0.458) (0.180) 
ปริญญาตร ี 3.76 - - - - 0.36 
      (0.126) 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.40 - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.34  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําพริกแกงดานภาพรวม  จําแนกตามการศึกษา  พบวากลุมท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน/หรือ
เทียบเทา      มีคาเฉลี่ยสูงกวากลุมท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส. ปริญญา
ตรี  และสูงกวาปริญญาตรี  ซึ่งมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.20, 0.18, 0.14 และ 0.50 มีคา Sig. เทากับ 0.001, 0.004, 
0.020 และ 0.036 ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถติิที่ 0.01 และ  0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.5 รายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง
ของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน  จากสมมติฐานขางตนสามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติดังนี้                                         
 H0 : รายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ไมแตกตางกัน 
 H1 : รายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.35 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
แกง จําแนกตามรายไดตอเดือน 

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 3.775 5 0.755 2.293 0.045* 
  ภายในกลุม 129.732 394 0.329   
 รวม 133.507 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 16.855 5 3.371 4.790 0.000** 
 ภายในกลุม 277.276 394 0.704   
 รวม 294.131 399    
การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 5.653 5 1.131 3.055 0.010* 
 ภายในกลุม 145.789 394 0.370   
 รวม 151.442 399    
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 1.679 5 0.336 0.910 0.475 
  ภายในกลุม 145.466 394 0.369   
 รวม 147.146 399    
พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 3.058 5 0.612 1.321 0.254 
 ภายในกลุม 182.386 394 0.463   
 รวม 185.444 399    
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 1.258 5 0.252 1.547 0.174 
น้ําพริกแกง โดยรวม ภายในกลุม 64.083 394 0.163   
 รวม 65.340 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.35  แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญตอ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง จําแนกตามรายไดตอเดือนในดานรวมพบวามีคา  Sig. เทากับ 0.174 ซึ่ง
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  จึงยอมรับสมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) สรุปวา
กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 เม่ือวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงเปนรายดาน  พบวาการตระหนักถึง
ปญหา การคนหาขอมูล  และการประเมินทางเลือก  ทั้ง 3 กระบวนการ มีคา Sig. เทากับ 0.045, 0.000 
และ 0.010 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และ
ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) แสดงวากลุมท่ีมีรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีระดับความสําคัญตอการ
ตระหนักถึงปญหา  การคนหาขอมูล และการประเมินทางเลือก  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD  
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการที่1 การตระหนักถึง

ปญหาท่ีมีกลุมรายไดตอเดือน  แตกตางกันเปนรายคู 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

รายไดตอเดือน กลุม J 
  ต่ํากวา 

10,000 บาท 
10,000 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
กลุม I Mean 3.54 3.75 3.79 3.68 3.70 4.00 
ต่ํากวา 10,000 บาท 3.54 - -0.22 -0.25 -0.14 -0.16 -0.46 
   (0.020*) (0.008**) (0.186) (0.400) (0.006**) 
10,000 – 20,000 บาท 3.75 - - -0.03 0.08 0.06 -0.25 
    (0.648) (0.378) (0.752) (0.116) 
20,001 – 30,000 บาท 3.79 - - - -0.11 0.09 -0.21 
     (0.212) (0.619) (0.174) 
30,001 – 40,000 บาท 3.68 - - - - -0.02 -0.32 
      (0.915) (0.050) 
40,001 – 50,000 บาท 3.70 - - - - - -0.30 
       (0.184) 
มากกวา 50,001 บาท 4.00       

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.36  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกง  ดานการตระหนักถึงปญหา  จําแนกตามรายไดตอเดือนพบวา  กลุมที่มีรายไดตอเดือน  
ต่ํากวา 10,000 บาท  มีคาเฉลี่ยต่ํากวากลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 10,000 - 20,000 บาท,  20,001 - 30,000 
บาท  และมากกวา 50,001 บาท ซึ่งมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.22,  0.25,  และ 0.46  มีคา Sig. เทากับ  
0.020,  0.008,  และ 0.006  ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติที่ 0.01 และ 0.05   
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ตารางท่ี 4.37  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการท่ี2 การคนหาขอมูลท่ีมี
กลุมรายไดตอเดือน  แตกตางกันเปนรายคู 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
รายไดตอเดือน     กลุม J 
  ต่ํากวา 

10,000 บาท 
10,000 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
กลุม I Mean 3.38 3.27 2.98 2.78 2.91 3.22 
ต่ํากวา 10,000 บาท 3.38 - 0.12 0.40 0.60 0.47 0.16 
   (0.393) (0.003**) (0.000**) (0.089) (0.513) 
10,000 – 20,000 บาท 3.27 - - 0.29 0.48 0.36 0.04 
    (0.006**) (0.000**) (0.175) (0.846) 
20,001 – 30,000 บาท 2.98 - - - 0.19 0.07 -0.24 
     (0.131) (0.792) (0.289) 
30,001 – 40,000 บาท 2.78 - - - - -0.12 -0.44 
      (0.649) (0.069) 
40,001 – 50,000 บาท 2.91 - - - - - -0.31 
       (0.348) 
มากกวา 50,001 บาท 3.22 - - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.37  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกง  ดานการคนหาขอมูล  จําแนกตามรายไดตอเดือนพบวา  กลุมที่มีรายไดตอเดือน  ตํ่า
กวา 10,000 บาท  มีคาเฉลี่ยสูงกวากลุมที่มีรายไดตอเดือน20,001 - 30,000 บาท  และ 30,001 - 40,000 
บาท ซึ่งมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.40 และ 0.60  มีคา Sig. เทากับ  0.003 และ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวา
ระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 โดยกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 10,000 - 20,000 บาท มี
คาเฉลี่ยสูงกวากลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท  และ 30,001 - 40,000 บาท ซึ่งมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ  0.29 และ 0.48  มีคา Sig. เทากับ 0.006 และ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญ
ทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05   
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ตารางท่ี 4.38  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการท่ี 2 การประเมิน
ทางเลือกที่มีกลุมรายไดตอเดือน  แตกตางกันเปนรายคู 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
รายไดตอเดือน     กลุม J 
  ต่ํากวา 

10,000 บาท 
10,000 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
กลุม I Mean 3.81 3.93 4.03 4.09 4.39 4.24 
ต่ํากวา 10,000 บาท 3.81 - -0.12 -0.22 -0.27 -0.58 -0.43 
   (0.230) (0.029*) (0.015*) (0.004**) (0.016*) 
10,000 – 20,000 บาท 3.93 - - -0.10 -0.15 -0.46 -0.31 
    (0.196) (0.097) (0.016*) (0.061) 
20,001 – 30,000 บาท 4.03 - - - -0.06 -0.36 -0.21 
     (0.553) (0.059) (0.202) 
30,001 – 40,000 บาท 4.09 - - - - -0.31 -0.16 
      (0.123) (0.367) 
40,001 – 50,000 บาท 4.39 - - - - - 0.15 
       (0.536) 
มากกวา 50,001 บาท 4.24 - - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.38  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกง  ดานการประเมินทางเลือก จําแนกตามรายไดตอเดือนพบวา  กลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 
ต่ํากวา 10,000 บาท  มีคาเฉลี่ยต่ํากวากลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท,  30,001 - 40,000 
บาท, 40,001 - 50,000 บาท และมากกวา 50,001 บาท ซึ่งมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.22, 0.27, 0.58, 
และ 0.43  มีคา Sig. เทากับ 0.029, 0.015, 0.004 และ 0.016 ตามลําดับ  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
ความสําคัญทางสถิติที่ 0.01 และ 0.05  โดยกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 10,000 - 20,000 บาท มีคาเฉลี่ยตํ่า
กวากลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 40,001 - 50,000 บาท  ซึ่งมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.46  มีคา Sig. เทากับ 
0.016 ซึ่งมีคานอยกวาระดับความสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2  ปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําพริกแกงของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกันมาทดสอบความสัมพันธดวยวิธี Multiple Linear 
Regression ขั้นตอนการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติแบบ Multiple Linear Regression  ในการหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรเพ่ือการพยากรณ  กําหนดให 
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 รูปแบบท่ัวไปของสมการถดถอยเชิงพหุคูณเชิงเสนท่ัวไปคือ 
 (Y)  = β0 + β1(X1) + β2(X2) + β3(X3) + ………. + βn(Xn) + e  
 เม่ือ 
 (Y)    คือ  สมการถดถอยเชิงพหุคูณเชิงเสนของตัวแปรตาม 
 (X1) , (X2) , (X3)  , ... , (Xn) คือ  คาตัวแปรอิสระท่ี 1, 2, 3 …  จนถึง  ตัวแปรอิสระท่ี n  
 β0    คือ  คาคงท่ีของสมการ 
 β1 , β2 , β3 , … , β4  คือ  คาสัมประสิทธถดถอยพหุคูณเชิงเสนของตัวแปร 
            อิสระที ่1, 2, 3, ...  จนถึง  ตัวแปรอิสระที่ n 
 e    คือ  คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน    
 
 สมการในรูปของประชากร        
 ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง       
 (YT)  = β0 + β1(X1) + β2(X2) + β3(X3) + β4(X4) + β5(X5) + β6(X6) + β7(X7) + e 
 (Y1)  = β0 + β1(X1) + β2(X2) + β3(X3) + β4(X4) + β5(X5) + β6(X6) + β7(X7) + e 
 (Y2)  = β0 + β1(X1) + β2(X2) + β3(X3) + β4(X4) + β5(X5) + β6(X6) + β7(X7) + e 
 (Y3)  = β0 + β1(X1) + β2(X2) + β3(X3) + β4(X4) + β5(X5) + β6(X6) + β7(X7)+ e 
 (Y4)  = β0 + β1(X1) + β2(X2) + β3(X3) + β4(X4) + β5(X5) + β6(X6) + β7(X7)+ e 
 (Y5)  = β0 + β1(X1) + β2(X2) + β3(X3) + β4(X4) + β5(X5) + β6(X6) + β7(X7) + e  
 
 สมการประมาณคา 
 ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง 
 (ŶT) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 (Ŷ1) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 (Ŷ2) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 (Ŷ3) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 (Ŷ4) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 (Ŷ5) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
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 ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 กําหนดให 
 ตัวแปรอิสระ 
  (X1) คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
  (X2) คือ ปจจัยดานราคา 
  (X3) คือ ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
  (X4) คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
  (X5) คือ ปจจัยดานบุคคล 
  (X6) คือ ปจจัยดานกายภาพ 
  (X7) คือ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
 ตัวแปรตาม 
  (Ŷ T) คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ในดานภาพรวม 
  (Ŷ 1) คือ กระบวนการตระหนักถึงปญหา 
  (Ŷ 2) คือ กระบวนการคนหาขอมูล 
  (Ŷ 3) คือ กระบวนการประเมินทางเลือก 
  (Ŷ 4) คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  (Ŷ 5) คือ กระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 สมมติฐานท่ี 2.1  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (X4)  ปจจัยดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  
มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (Ŷ T) 
 H0  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ไมมีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (Ŷ T) 
 H1  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) มีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (Ŷ T) 
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ตารางท่ี 4.39 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของ        
ธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัย        
ดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการ        
ใหบริการ (X7) กับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (ŶT)    

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.650 0.422 0.415 0.309 
 จากตารางท่ี 4.39 สรุปไดวา ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงมีความสัมพันธใน
เชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระที่เหลืออยู  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัย
ดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  โดยคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.650  และสามารถทํานายความถูกตองผลการวิเคราะห
ของตัวแปรตาม  (Adjusted  R Square)  ไดรอยละ 41.50 
 
ตารางท่ี 4.40  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัย
ดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ท่ีมีผลกับระดับความสําคัญ
ของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (ŶT)  

ตัวแปรทํานาย 

Unstandardized  Coefficients Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta   
(Constant) 1.312 0.148  8.845 0.000** 
ปจจัยดานกายภาพ (X6) 0.198 0.036 0.259 5.458 0.000** 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) 0.189 0.032 0.262 5.960 0.000** 
ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ (X7) 

0.111 0.026 0.191 4.317 0.000** 

ปจจัยดานราคา (X2) 0.077 0.030 0.109 2.547 0.011* 
ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
(X3) 

0.062 0.026 0.101 2.368 0.018* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.40 พบวา ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง ดาน ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(X1) ปจจัยดานราคา (X2) ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ (X7)  มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.011, 0.018,  0.000 และ 0.000  ตามลําดับ  ซึ่งนอย
กวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0)  สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ  ระดับความสําคัญตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (ŶT)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 โดยสามารถ
เขียนเปนสมการพยากรณไดดังนี ้
 (ŶT) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7)  
 แทนคาในสมการ 
 (ŶT) = 1.312 + 0.189 X1+ 0.077 X2+ 0.062 X3+ 0.198 X6 + 0.111 X7 
 เม่ือ 
 (ŶT) แทน  คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงในดาน
            รวม 
 b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 b2 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานราคา 
 b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
 b6 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกายภาพ 
 b7 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สมมติฐานท่ี 2.2  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (X4)  ปจจัยดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  
มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 
 H0 : ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ไมมีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 
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 H1 : ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) มีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 
 
ตารางที่ 4.41  แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของ
      ธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  และปจจัยดานกายภาพ (X6)  
      มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ดานการตระหนักถึง
      ปญหา (Ŷ1) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.451 0.203 0.199 0.518 
 จากตารางท่ี 4.41 สรุปไดวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงมีความสัมพันธใน
เชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระที่เหลืออยู  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  และปจจัยดานกายภาพ (X6) 
โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.451  และสามารถทํานายความถูกตองผลการ
วิเคราะหของตัวแปรตาม  (Adjusted  R Square)  ไดรอยละ 19.90 
 
ตารางท่ี 4.42  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง  คือ  
          ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  และปจจัยดานกายภาพ (X6)  ท่ีมีผลกับระดับความสําคัญของ
          กระบวนการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 

ตัวแปรทํานาย 

Unstandardized  
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta   
(Constant) 1.603 0.216  7.418 0.000** 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) 0.327 0.052 0.316 6.293 0.000** 
ปจจัยดานกายภาพ (X6) 0.228 0.055 0.209 4.153 0.000** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.42 พบวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง ดาน ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1) และปจจัยดานกายภาพ (X6) มีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 0.000  ซึ่งนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0)  สําหรับตัวแปรอิสระที่จะสามารถนํามาใชในการพยากรณ  ระดับความสําคัญตอการตระหนักถึง
ปญหา (Ŷ1)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ0.05 โดยสามารถเขียนเปนสมการพยากรณ
ไดดังนี้ (Ŷ1) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 แทนคาในสมการ 
 (Ŷ1) = 1.603 + 0.327 X1+ 0.228 X6 
 เม่ือ 
 (Ŷ1) แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตระหนักถึงปญหา 
 b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 b6 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกายภาพ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สมมติฐานท่ี 2.3  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (X4)  ปจจัยดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  
มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Ŷ2) 
 H0  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ไมมีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Ŷ2) 
 H1  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) มีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Ŷ2) 
 



 
 70

ตารางท่ี 4.43 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของ
ธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  และปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ (X7) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําพริกแกง ดานการคนหาขอมูล (Ŷ2) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.505 0.255 0.251 0.743 
 จากตารางท่ี 4.43 สรุปไดวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงมีความสัมพันธใน
เชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู  คือ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  และปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ (X7) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.505  และสามารถ
ทํานายความถูกตองผลการวิเคราะหของตัวแปรตาม  (Adjusted  R Square)  ไดรอยละ 25.10 
 
ตารางท่ี 4.44 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ ปจจัย

ดานการสงเสริมการตลาด (X4)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  ที่มีผลกับ
ระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Ŷ2) 

ตัวแปรทํานาย 

Unstandardized  
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta   
(Constant) 1.416 0.224  6.334 0.000** 
ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด  (X4) 

0.363 0.034 0.470 10.782 0.000** 

ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ (X7) 

0.167 0.054 0.136 3.110 0.002** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.44  พบวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง ดาน  ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด (X4)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  มีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 0.002  
ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0)  สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ  ระดับความสําคัญตอ
การคนหาขอมูล (Ŷ2)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 โดยสามารถเขียนเปน
สมการพยากรณไดดังนี้ 
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 (Ŷ 2) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7)  
 แทนคาในสมการ 

 (Ŷ2) = 1.416 + 0.363 X4+ 0.167 X7 
 เม่ือ 
 (Ŷ 2) แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการคนหาขอมูล 
 b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 b4 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 b7 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สมมติฐานท่ี 2.4  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (X4)  ปจจัยดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  
มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 
 H0  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ไมมีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 
 H1  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) มีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 
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ตารางท่ี 4.45  แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของ
       ธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  และ
       ปจจัยดานกายภาพ (X6) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
       แกง ดานประเมินทางเลือก (Ŷ3) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.465 0.216 0.210 0.548 
 จากตารางท่ี 4.45 สรุปไดวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงมีความสัมพันธใน
เชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดานราคา (X2)  และ
ปจจัยดานกายภาพ (X6) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.465  และสามารถทํานาย
ความถูกตองผลการวิเคราะหของตัวแปรตาม  (Adjusted  R Square)  ไดรอยละ 21.00 
 
ตารางท่ี 4.46 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดานราคา (X2)  และปจจัยดานกายภาพ (X6)  ท่ีมีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 

ตัวแปรทํานาย 

Unstandardized  
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta   
(Constant)  1.367 0.255  5.367 0.000** 
ปจจัยดานกายภาพ (X6) 0.263 0.059 0.226 4.422 0.000** 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) 0.244 0.055 0.221 4.393 0.000** 
ปจจัยดานราคา (X2) 0.182 0.050 0.171 3.645 0.000** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.46 พบวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง ดานปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  และปจจัยดานกายภาพ (X6)  มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.000 และ
0.000  ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ  ระดับ
ความสําคัญตอการประเมินทางเลือก (Ŷ3)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 โดย
สามารถเขียนเปนสมการพยากรณไดดังนี้ 
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 (Ŷ3) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 แทนคาในสมการ 
 (Ŷ3) = 1.367 + 0.244 X1+ 0.182 X2 + 0.263 X6 
 เม่ือ 
 (Ŷ3) แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการประเมินทางเลือก 
 b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 b2 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานราคา 
 b6 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกายภาพ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สมมติฐานท่ี 2.5  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (X4)  ปจจัยดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  
มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4) 
 H0  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ไมมีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4) 
 H1  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) มีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4) 
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ตารางท่ี 4.47 แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของ
ธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
(X3) ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) กับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงดานการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.463 0.215 0.207 0.541 
 จากตารางท่ี 4.47 สรุปไดวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงมีความสัมพันธใน
เชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระที่เหลืออยู  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
(X3)  ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) โดยคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.463 และสามารถทํานายความถูกตองผลการวิเคราะหของตัวแปร
ตาม  (Adjusted  R Square)  ไดรอยละ 20.70 
 
ตารางท่ี 4.48 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และ
ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ท่ีมีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงดานกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4) 

ตัวแปรทํานาย 

Unstandardized  
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta   
(Constant) 1.381 0.245  5.628 0.000** 
ปจจัยดานกายภาพ (X6) 0.199 0.063 0.174 3.150 0.002** 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) 0.223 0.055 0.205 4.027 0.000** 
ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ (X7) 

0.136 0.044 0.156 3.089 0.002** 

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
(X3) 

0.096 0.044 0.105 2.197 0.029** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.48  พบวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง ดาน  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ (X7)  มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.029, 0.002 และ 0.002 ซึ่งนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0)  สําหรับตัวแปรอิสระที่จะสามารถนํามาใชในการพยากรณ  ระดับความสําคัญตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (Ŷ4)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 โดย
สามารถเขียนเปนสมการพยากรณไดดังนี้ 
 (Ŷ4) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 แทนคาในสมการ 
 (Ŷ4) = 1.381 + 0.223 X1+ 0.096 X3 + 0.199 X6 + 0.136 X7 
 เม่ือ 
 (Ŷ4) แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
 b6 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกายภาพ 
 b7 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สมมติฐานท่ี 2.6  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (X4)  ปจจัยดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  
มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 
 H0  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ไมมีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 
 H1  :  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  
ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  ปจจัย
ดานบุคคล (X5)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) มีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 
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ตารางที่ 4.49  แสดงการหาคาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ (R) ระหวางปจจัยทางการตลาดของ
          ธุรกิจน้ําพริกแกงประกอบดวย  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการ
          สงเสริมการตลาด (X4) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
          (X7)  กับระดับความสําคัญของกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.497 0.247 0.240 0.594 
 จากตารางท่ี 4.49 สรุปไดวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกงมีความสัมพันธใน
เชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู  คือ  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด (X4) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) โดยคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.497  และสามารถทํานายความถูกตองผลการวิเคราะห
ของตัวแปรตาม  (Adjusted  R Square)  ไดรอยละ 24.00 
 
ตารางท่ี 4.50  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง คือ ปจจัย
       ดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4) ปจจัยดานกายภาพ 
       (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) ท่ีมีผลกับระดับความสําคัญของ     
       กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงดานกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 

ตัวแปรทํานาย 

Unstandardized  
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta   
(Constant) 1.745 0.252  6.917 0.000** 
ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ (X7) 

0.312 0.048 0.319 6.461 0.000** 

ปจจัยดานกายภาพ (X6) 0.247 0.065 0.192 3.780 0.000** 
ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด  (X4) 

-0.153 0.030 -.251 -5.117 0.000** 

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
(X3) 

0.148 0.052 0.145 2.844 0.005** 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** มีคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.50 พบวา  ปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง ดาน ปจจัยดานชองทาง
จัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  (X4) ปจจัยดานกายภาพ (X6)  และปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ (X7)  มีคา Sig. เทากับ 0.005, 0.000, 0.000  และ 0.000  ซึ่งนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0)  สําหรับตัวแปรอิสระที่จะสามารถนํามาใชในการพยากรณ  ระดับความสําคัญตอกระบวนการ
พฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 โดยสามารถเขียนเปน
สมการพยากรณไดดังนี้ 
 (Ŷ 5) = b0 + b1(X1) + b2(X2) + b3(X3) + b4(X4) + b5(X5) + b6(X6) + b7(X7) 
 แทนคาในสมการ 
 (Ŷ5) = 1.745 + 0.148 X3 - 0.153 X4 + 0.247 X6 + 0.312 X7 
 เม่ือ 
 (Ŷ5) แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
 b4 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 b6 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกายภาพ 
 b7 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 
ตารางท่ี 4.51 ภาพรวมปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ

ผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน 
กระบวนการตัดสินใจ  ปจจัยสวนบุคคล 

เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา 

รายไดตอ
เดือน 

การตะหนักถึงปญหา  -  - -  
การคันหาขอมูล    -   
การประเมินทางเลือก  - - - -  
การตัดสินใจซื้อ  -  - - - 
พฤติกรรมหลังการซื้อ  - - - - - 
ภาพรวม  -  -  - 
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ตารางท่ี 4.52 ภาพรวมปจจัยทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง
ของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน   

กระบวนการ
ตัดสินใจ  

ปจจัยทางการตลาด 
ดาน

ผลิตภัณฑ 
ดาน
ราคา 

ดาน
ชองทางจัด

จําหนาย 

ดานการ
สงเสริม

การตลาด 

ดาน
บุคคล 

ดาน
กายภาพ 

ดาน
กระบวนการ

ใหบริการ 
การตะหนักถึง
ปญหา   - - - -  - 

การคันหาขอมูล  
- - -  - -  

การประเมิน
ทางเลือก    - - -  - 

การตัดสินใจซื้อ  
 -  - -   

พฤติกรรมหลัง
การซื้อ  

- -   -   

ภาพรวม  
   - -   

 
ตารางท่ี 4.53  ตารางสรุปสมการพยากรณปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ สมการพยากรณ 

การตะหนักถึงปญหา  (Ŷ1) = 1.603 + 0.327 X1+ 0.228 X6  

การคันหาขอมูล  (Ŷ2) = 1.416 + 0.363 X4+ 0.167 X7  

การประเมินทางเลือก  (Ŷ3) = 1.367 + 0.244 X1+ 0.182 X2 + 0.263 X6  

การตัดสินใจซื้อ  (Ŷ4) = 1.381 + 0.223 X1+ 0.096 X3 + 0.199 X6 +  0.136 X7  

พฤติกรรมหลังการซื้อ  (Ŷ5) = 1.745 + 0.148 X3 - 0.153 X4 + 0.247 X6 + 0.312 X7  

ภาพรวม (ŶT) = 1.312 + 0.189 X1+ 0.077 X2+ 0.062 X3+ 0.198 X6 +  0.111 X7  

 
 



 
 79

 เม่ือ 
 ตัวแปรอิสระ 
 (X1) คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 (X2) คือ ปจจัยดานราคา 
 (X3) คือ ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
 (X4) คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 (X5) คือ ปจจัยดานบุคคล 
 (X6) คือ ปจจัยดานกายภาพ 
 (X7) คือ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
 ตัวแปรตาม 
 (Ŷ T) คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง ในดานภาพรวม 
 (Ŷ 1) คือ กระบวนการตระหนักถึงปญหา 
 (Ŷ 2) คือ กระบวนการคนหาขอมูล 
 (Ŷ 3) คือ กระบวนการประเมินทางเลือก 
 (Ŷ 4) คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 (Ŷ 5) คือ กระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
แกงของผูบริโภคในตลาดไท  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล  พฤติกรรมผูบริโภค  ปจจัยทางการตลาดท่ี
สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 การสรุปผลการศึกษาสามารถจําแนกออกเปน 4 สวน ดังนี ้
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 
 สรุปไดวา  ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญกลุมท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท สวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุ 41 - 50 ป มีอาชีพเปนเจาของธุรกิจ/ธุรกิจสวนตัว ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. มีรายไดต้ังแต 10,000 ถึง 20,000 บาทตอเดือน พฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อของกลุม
ตัวอยางสวนใหญท่ีเคยซื้อน้ําพริกแกงในตลาดไท เปนกลุมท่ีซื้อยี่หอรสทิพย เหตุผลในการซื้อเพ่ือ
บริโภค ซื้อน้ําพริกแกง 2-4 ชนิด ไดแก เผ็ดกลาง ผัดเผ็ดกลาง เผ็ดใต และเขียวหวาน ในการซื้อมี
ความถี่ประมาณ 3-4 คร้ัง/สัปดาห (วันเวนวัน) และตัดสินใจซื้อดวยตัวทานเอง 
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด 
 ปจจัยทางการตลาดในภาพรวมมีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยดานท่ีมีความสําคัญ
มากท่ีสุด คือ ดานกระบวนการใหบริการ ในเรื่องการใหบริการดานการขนสงถึงรถยนต รองลงมา คือ 
ดานบุคคล ในเร่ืองพนักงานมีความรูความชํานาญเกี่ยวกับชนิดน้ําพริกแกง ดานกายภาพ ในเรื่อง
รานคาสะอาดเปนระเบียบ ดานผลิตภัณฑ ในเรื่องไดการรองรับคุณภาพมาตรฐาน ดานราคา ในเรื่อง
ราคามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ดานชองทางจัดจําหนาย ในเร่ืองน้ําพริกแกงมีชื่อเสียงและมี
รสชาติดี และดานสุดทายที่มีความสําคัญนอยที่สุด คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด ในเรื่องมีการ
รับประกันน้ําพริกแกง 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อในภาพรวมนั้นมีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยดานท่ีมี
ระดับความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ ในเร่ืองน้ําพริกแกงท่ีซื้อมีรสชาติอรอยทํา
ใหอยากซื้ออีก รองลงมาคือ ดานการประเมินทางเลือก  น้ําพริกแกงมีคุณภาพไดมาตรฐาน ดานการ
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ตัดสินใจซื้อ สามารถเลือกน้ําพริกแกงตามความตองการไดครบถวน ดานการตระหนักถึงปญหา 
ตองการซื้อน้ําพริกแกงสําเร็จรูปท่ีมีรสชาติดี และดานสุดทายท่ีมีระดับความสําคัญนอยที่สุด คือ การ
คนหาขอมูล ไดรับคําแนะนําจากแหลงบุคคลท่ีเชื่อถือได 
 สวนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง
ของผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน ผลของการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานอายุ  และดาน
การศึกษาท่ีแตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงแตกตางกัน  ในสวนของดานเพศ  
ดานอาชีพ  และดานรายไดท่ีแตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงไมแตกตางกัน 
สมมติฐานที่ 2 ปจจัยทางการตลาดท่ีแตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในตลาดไทแตกตางกัน ผลของการศึกษาพบวา ปจจัยดานกายภาพ มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงมากท่ีสุด 

5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 ผลจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในตลาดไท  สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 
 ผลจากการศึกษาพบวา  สวนใหญผูบริโภคเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย  ประกอบอาชีพ
เจาของธุรกิจ/ ธุรกิจสวนตัว มีรายไดตั้งแต 10,000 ถึง 20,000 บาท ตอเดือน มีความถี่ในการบริโภค  
1-2 ครั้ง/ สัปดาหหรือนอยกวา  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซื้อ คือ ตัวทานเอง  ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของนิภาดา  ตาวัน (2553)  ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องแกงสําเร็จรูปของ
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย  พบวา  สวนใหญผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง  ประกอบอาชีพ
คาขาย/ ธุรกิจสวนตัว  มีรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีความถี่ในการบริโภค สัปดาหละ 1-2 
คร้ัง  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซื้อ  สวนใหญซื้อดวยตัวเอง 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดของธุรกิจน้ําพริกแกง 
 ผลจากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางจัด
จําหนาย  มีผลระดับความสําคัญอยูในระดับมาก  และดานการสงเสริมทางการตลาด  มีผลระดับ
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีกลุมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในระดับมากคือ ไดการรองรับคุณภาพมาตรฐาน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของชาญณรงค  รอสูงเนิน 
(2548) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดาน
ชองทางจัดจําหนาย ดานราคาในระดับมาก สวนดานการสงเสริมทางการตลาดผูตอบแบบสอบถามให
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ความสําคัญในระดับปานกลาง ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มาก ไดแก การมีเครื่องหมาย อย. 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริก
แกง พบวา  อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงในภาพรวมแตกตางกัน 
หากทําการพิจารณารายดานแลวจะพบวา  กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงดานการตระหนักถึง
ปญหา  ดานการคนหาขอมูล  ดานการตัดสินใจซื้อ  เปนดานท่ีแตกตางกัน  ดังนั้นผูศึกษาใหความเห็น
วา  สวนใหญผูบริโภคท่ีมาเลือกซื้อน้ําพริกแกงนั้น  จะเปนผูที่มีอายุปานกลางถึงคอนขางมาก  เพราะมี
ประสบการณในการเลือกตัดสินใจพิจารณาวาควรจะซื้อรานไหนมากกวากัน  ทําใหผูผลิตทราบ
กลุมเปาหมายท่ีชัดเจน  และสามารถนํามาสรางกลยุทธการขายไดงายขึ้น  การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงในภาพรวมแตกตางกัน หากทําการพิจารณารายดานแลวจะ
พบวา  ดานการคนหาขอมูล เปนดานท่ีแตกตางกัน  ดังนั้นผูศึกษาใหความเห็นวา ในบางครั้งผูท่ีมี
การศึกษาสูงกวา  อาจมีการไปคนควาหาขอมูลมาเพ่ิมเติมเพ่ือประกอบกับการตัดสินใจในการเลือกซื้อ  
ผูผลิตควรที่จะสรางความนาเชื่อถือ  ความเชื่อม่ันเพ่ือท่ีจะเพ่ิมมูลคาของผลิตภัณฑ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําพริกแกง 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงโดยรวม (ŶT) พบวามีความสัมพันธในเชิงบวกกับ
กลุมตัวแปรอิสระที่เหลืออยู  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  ปจจัยดานราคา (X2)  ปจจัยดานชองทาง
จัดจําหนาย (X3)  ปจจัยดานกายภาพ (X6)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7)  โดยคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.650 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง  ดานกระบวนการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1)  พบวามี
ความสัมพันธในเชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1)  และปจจัย
ดานกายภาพ (X6) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.451 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง  ดานกระบวนการคนหาขอมูล (Ŷ2)  พบวามี
ความสัมพันธในเชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระที่เหลืออยู  คือ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4)  
และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.505
 กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง  ดานกระบวนการประเมินทางเลือก (Ŷ3)  พบวามี
ความสัมพันธในเชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระที่เหลืออยู  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดาน
ราคา (X2)  และปจจัยดานกายภาพ (X6) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.465 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง  ดานกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Ŷ4)  พบวามี
ความสัมพันธในเชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (X1) ปจจัยดาน
ชองทางจัดจําหนาย (X3) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (X7) โดยคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) เทากับ 0.463 
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง  ดานกระบวนการพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5)  พบวา
มีความสัมพันธในเชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู  คือ  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (X3)  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (X4) ปจจัยดานกายภาพ (X6) และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
(X7) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ  (R) เทากับ 0.497 

5.3 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
 1.  จากการศึกษาพบวา ในสวนของปจจัยทางการตลาดในดานกายภาพมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด ในเร่ืองของรานคาสะอาดเปนระเบียบ ดังนั้นสิ่งที่สําคัญท่ีสุดคือ 
ควรท่ีจะมีการรักษาความสะอาดตลอดเวลา การมีความเปนระเบียบเรียบรอยภายในรานคาสมํ่าเสมอ 
เพื่อท่ีจะไดเปนแรงดึงดูดใหผูบริโภคหรือลูกคามีความสนใจเขามาเลือกใชบริการซื้อน้ําพริกแกงเพ่ิม
มากขึ้น 
 2.  ปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑและดานกระบวนการใหบริการ  เปนเ ร่ือง
รองลงมาท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ  ในดานผลิตภัณฑ  สวนของการไดรับรองคุณภาพ
มาตรฐานเปนสิ่งสําคัญอันดับตน  ดังนั้นผูประกอบการควรมีการปรับปรุง  พัฒนาน้ําพริกแกงใหมี
มาตรฐานมารองรับ  เพ่ือเปนเครื่องบงบอกถึงความปลอดภัย   ในดานกระบวนการใหบริการ  
เนื่องจากพ้ืนท่ีในตลาดไทมีขนาดกวางขวางและลานจอดรถอาจจะอยูไกลจากรานคา  อีกท้ังผูบริโภค
หรือลูกคาไดเลือกซื้อน้ําพริกแกงท่ีมีปริมาณมากและหนัก  ดังนั้นผูประกอบการเองควรมีการ
ใหบริการดานการขนสงถึงรถยนต  
 
5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1.  เนื่องจากในการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยทางการตลาดท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงเฉพาะในพ้ืนท่ีตลาดไทเทานั้น จึงควรมีการศึกษากลุม
ตัวอยางในพ้ืนท่ีอื่น ๆ เพ่ิมเติม 
 2.  การศึกษาในครั้งตอไปควรมีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีการอื่น ๆ นอกจากการใช
แบบสอบถาม เชน การสัมภาษณ การสังเกตแบบมีสวนรวม และควรมีการเพิ่มระยะเวลาในการ
รวบรวมขอมูลใหสูงขึ้น เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางท่ีครอบคลุมและมีความแมนยํามากย่ิงขึ้น 
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แบบสอบถาม 

 

เลขท่ีแบบสอบถาม............... 

แบบสอบถาม 

การวิจัยเรื่อง...ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูบริโภคใน
ตลาดไท 

คําชี้แจง..............แบบสอบถามชุดนี้จัดทําขึ้นเพ่ือนําขอมูลท่ีไดไปใชประกอบการคนควาอิสระ  
หลักสูตรบริหารธุรกิจ  มหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  ผูศึกษาของความ
รวมมือจากทานในการใหขอมูล  และตอบแบบสอบถามซึ่งขอมูลของทานผูศึกษาจะเก็บขอมูลไวเปน
ความลับและจะนําเสนอในภาพรวมเทานั้น  ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณในการเสียสละเวลาของทาน
และใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม   เพ่ือประโยชนทางการศึกษามา ณ  โอกาสนี้ดวย 
แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอนดังนี ้
ตอนท่ี 1...ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 
ตอนท่ี 2...ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด 
ตอนท่ี 3...ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 
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ตอนท่ี 1   ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ในชอง (   ) หนาขอความท่ีทานตองการเลือก    

1.1 เพศ 
(   ) 1.  ชาย    (   ) 2.  หญิง 

1.2 อายุ 
(   ) 1.  20ป  หรือตํ่ากวา   (   ) 2.  21 - 30 ป    

(   ) 3.  31 - 40 ป    (   ) 4.  41 – 50 ป   

(   ) 5.  มากกวา 50 ป 

1.3 อาชีพ 
(   ) 1.   หนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ (   ) 2.  เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 

(   ) 3.  พนักงานเอกชน   (   ) 4.  อื่นๆ(โปรดระบุ).................. 

1.4 ระดับการศึกษา 
(   ) 1. มัธยมศึกษาตอนตน/หรือเทียบเทา (   ) 2. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

(   ) 3. อนุปริญญา/ปวส.   (   ) 4. ปริญญาตรี 

(   ) 5. สูงกวาปริญญาตรี 

1.5 รายไดตอเดือน 
(   ) 1. ต่ํากวา 10,000   บาท  (   ) 2. 10,000 - 20,000 บาท 

(   ) 3. 20,001- 30,000 บาท  (   ) 4. 30,001 - 40,000 บาท 

(   ) 5. 40,001- 50,000 บาท  (   ) 6. มากกวา 50,001 บาท   
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1.6 ทานซื้อน้ําพริกแกงย่ีหอใด 
       (   )  1. รสทิพย  (   )  2. แมชะออน 
 (   )  3. แมสุขใจ  (   )  4. ราชาอิสลาม 
 (   )  5. เจเล็ก  รังสิต                                    (   )  6. อื่นๆ โปรดระบุ(..........................) 

1.7 เหตุผลในการเลือกซื้อ 
  (   )  1. เพ่ือบริโภค    (   )  2. เพ่ือจําหนายตอ   (   )  3. เพ่ือนําไปแปรรูป(ขายขาวแกง) 

1.8 ทานเลือกซื้อน้ําพรกิแกงชนิดใดบอยที่สุด (ตอบไดมากกวา 1ขอ) 
 (   )  1. เผ็ดกลาง (   )  2. เผ็ดใต 
 (   )  3. ผัดเผ็ดกลาง (   )  4. ผัดเผ็ดใต 
 (   )  5. สมกลาง (   )  6. สมใต 
 (   )  7. เขียวหวาน (   )  8. พริกเผา 
 (   )  9. พะแนง (   )  10. มัสม่ัน 

1.9 ความถี่ในการมาซื้อน้ําพริกแกง 
 (   )  1. 1-2 ครั้ง/สัปดาห  หรือนอยกวา (   )  2. 3-4 คร้ัง/สัปดาห (วันเวนวัน) 
 (   )  3. 5-6 ครั้ง/สัปดาห (   )  4. สัปดาหละมากกวา 6ครั้งขึ้นไป 
              (มาทุกวัน) 

1.10  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซื้อน้ําพริกแกง 
 (   )  1. ตัวทานเอง (   )  2. มีเพ่ือนแนะนํา 
 (   )  3.มีภรรยาแนะนํา (   )  4. มีสามีแนะนํา 
 (   )  5. มีญาติแนะนํา (   )  6. อื่นๆ โปรดระบุ(.........................) 
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ตอนที่  2    ปจจัยทางการตลาด 

คําชี้แจง      โปรดระบุระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําพริกแกงของทาน   โดยใสเครื่องหมาย /   ลงในชองระดับความสําคัญตอไปนี ้

ปจจัยทางการตลาด ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

1. ดานผลิตภัณฑ 5 4 3 2 1 
1.ยี่หอของสินคา      
2.ชนิดของน้ําพริกแกง      
3.คุณภาพบรรจุภัณฑ      
4.ไดการรองรับคุณภาพมาตรฐาน      
2. ดานราคา 5 4 3 2 1 
5.น้ําพริกแกงมีราคาถูก      
6.ราคามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ      
7.มีปายบอกราคาน้ําพริกแกงชัดเจน      
8.ความหลากหลายของระดับราคาในน้ําพริกแกง
ประเภทเดียวกัน 

     

3. ดานชองทางจัดจําหนาย 5 4 3 2 1 
9.รานคามีสาขายอยหลายสาขา      
10..รานคามีมานาน มีความนาเชื่อถือ      
11. น้ําพริกแกงมีชื่อเสียงและมีรสชาติด ี      
4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 5 4 3 2 1 
12.มีการแนะนําน้ําพริกแกงผานโฆษณาทางสื่อ
ตางๆ 

     

13.มีการลดราคาน้ําพริกแกง      
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14.มีของแถม      
15.มีการรับประกันน้ําพริกแกง      
5. ดานบุคคล 5 4 3 2 1 
16.พนักงานขายมีการติดตอสื่อสารกับลูกคา  โดย
ใชคําพูดสุภาพ  เขาใจงาย 

     

17.พนักงานมีการใหคําแนะนําน้ําพริกแกงท่ี
เหมาะสม 

     

18.พนักงานมีความรูความชํานาญเกี่ยวกับชนิด
น้ําพริกแกง 

     

6. ดานกายภาพ 5 4 3 2 1 
19.รานคาสะอาดเปนระเบียบ      
20.บรรยากาศภายในราน ถายเทสะดวก      
21.การจัดวางน้ําพริกแกงภายในราน  หางาย  
สะดวกในการหาซื้อ 

     

22.มีอุปกรณอํานวยความสะดวก  เชน  ตะกรา  
รถเข็น 

     

23.มีปายแสดงประเภทน้ําพริกแกงชัดเจน      
7. ดานกระบวนการใหบริการ 5 4 3 2 1 
24.มีความรวดเร็วในการใหบริการ      
25.การใหบริการจัดตามลําดับกอน-หลัง      
26.มีการใหบริการดานการขนสงถึงรถยนต      
 

 

 

 



 
 

 
 

92

ตอนท่ี 3   กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ในชอง (   ) หนาขอความท่ีทานตองการเลือก   

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกง                              ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

1. การตระหนักถึงปญหา 5 4 3 2 1 
1.ทานตองการน้ําพริกแกงท่ีเหมาะสมกับอาหารท่ี
ทานอยากรับประทาน 

     

2.ทานตองการซื้อน้ําพริกแกงสําเร็จรูปท่ีมีรสชาติ
ดี 

     

3.ทานตองการลองเปลี่ยนชนิดของน้ําพริกแกง      
2. การคนหาขอมูล      
4.ทานศึกษาประวัติของผูผลิตน้ําพริกแกงกอน
การตัดสินใจซื้อ 

     

5.ทานไดรับคําแนะนําจากแหลงบุคคลท่ีเชื่อถือ
ได 

     

6.ทานไดคนหาขอมูลจากสื่อโฆษณา      
3. การประเมินทางเลือก      
7.น้ําพริกแกงมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน      
8.ราคาของน้ําพริกแกงตองมีความเหมาะสม      
9.การจัดวางน้ําพริกแกงเปนระเบียบ  สามารถ
มองเห็นไดงาย  ชัดเจน 

     

4. การตัดสินใจซื้อ      
10.ผูประกอบการมีการแนะนําน้ําพริกแกงชนิด
ใหมๆท่ีสามารถนําไปปรุงอาหารได 
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11.สามารถเลือกน้ําพริกแกงตามความตองการได
ครบถวน 

     

12.บรรจุภัณฑของน้ําพริกแกงมีความสะอาดและ
ปลอดภัย 

     

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ      
13.ทานมีความพึงพอใจที่จะกลับมาซื้อซ้ําอีกครั้ง      
14.ทานมีการแนะนําบอกตอผูอื่น  หลังการซื้อ
น้ําพริกแกง 

     

15.น้ําพริกแกงท่ีซื้อมีรสชาติอรอยทําใหอยากซื้อ
อีก 

     

 

 

ขอขอบพระคุณท่ีชวยสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
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Reliability Testing Result 

การแสดงผลการวิเคราะหคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Item-total Statistics 
 
                           Scale                      Scale                    Corrected 
                           Mean                     Variance               Item-                          Alpha 
                           if Item                    if Item                  Total                           if Item 
                           Deleted                  Deleted                 Correlation                 Deleted 
 
V1.1                 147.7333                 214.8920                   .5033                      .8804 
V1.2                 147.8333                220.3506                    .3435                      .8831 
V1.3                 147.8333                219.2471                    .3332                      .8834 
V1.4                 147.7333                221.9264                    .3033                      .8837 
V2.5                 147.6333                228.5851                    .0149                      .8873 
V2.6                 147.6667                230.1609                  -.0649                      .8877 
V2.7                 147.5667                212.5299                   .6299                      .8783 
V2.8                 147.6333                214.0333                   .4514                      .8812 
V3.9                 147.5000                219.6379                   .3240                      .8835 
V3.10               147.2333                226.3920                   .1069                      .8864 
V3.11               147.3333                221.9540                   .2568                      .8845 
V412                147.7000                217.7345                   .4192                      .8819 
V413                147.7000                214.4241                   .4638                      .8810 
V4.14               148.0667                235.0299                  -.1950                      .8952 
V4.15               147.7000                212.1483                   .5874                      .8788 
V5.16               147.8333                216.2126                   .4913                      .8807 
V5.17               147.8667                214.7402                   .5501                      .8797 
V5.18               148.0000                219.7241                   .4241                      .8820 
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V6.19               147.8667                217.9126                   .5058                      .8809 
V6.20               147.9333                218.4092                   .4822                      .8812 
V6.21               147.8667                217.7057                   .4295                      .8817 
V6.22               147.9333                216.4092                   .4021                      .8822 
V6.23               147.6333                225.4816                   .1137                      .8870 
V7.24               147.5667                222.3230                   .2713                      .8842 
V7.25               147.7667                219.5644                   .3597                      .8829 
V7.26               147.5667                219.3575                   .3388                      .8832 
D1.1                147.8333                 215.8678                   .4393                      .8815 
D1.2                147.7333                 217.0989                   .4639                      .8812 
D1.3                148.0333                 215.0678                   .5746                      .8795 
D2.4                147.8667                 214.9471                   .5154                      .8802 
D2.5                147.5667                 215.3575                   .4912                      .8806 
D2.6                147.7333                 217.3057                   .4322                      .8816 
D3.7                147.6000                 216.5241                   .5468                      .8802 
D3.8                147.7000                 214.4931                   .6115                      .8790 
D3.9                147.6333                220.9989                   .2828                       .8842 
D4.10              147.5333                213.9126                   .5091                       .8802 
D4.11              147.7333                223.6506                   .1758                       .8861 
D4.12              147.6000                217.6966                   .5287                       .8806 
D5.13              147.5667                224.5989                   .1522                       .8862 
D5.14              147.6333                214.9299                   .5437                       .8798 
D5.15              147.5333                216.6713                  .4095                        .8820 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 41 
 
Alpha =    .8852 
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 R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Item-total Statistics 
 
                Scale           Scale       Corrected 
                Mean          Variance        Item-             Alpha 
               if Item         if Item        Total            if Item 
               Deleted         Deleted     Correlation         Deleted 
 
V1.1           92.0333         88.2402         .3994            .8182 
V1.2           92.1333         91.8437         .2234            .8249 
V1.3           92.1333         87.4989         .4365            .8166 
V1.4           92.0333         90.7920         .3214            .8213 
V2.5           91.9333         93.4437         .1604            .8263 
V2.6           91.9667         95.3437         .0287            .8292 
V2.7           91.8667         86.6023         .5312            .8129 
V2.8           91.9333         87.0989         .3876            .8188 
V3.9           91.8000         91.1310         .2286            .8253 
V3.10          91.5333         94.2575         .0825            .8292 
V3.11          91.6333         90.2402         .3040            .8220 
V412           92.0000         88.3448         .4184            .8175 
V413           92.0000         85.8621         .4806            .8143 
V4.14          92.3667         98.3782        -.1605            .8470 
V4.15          92.0000         86.8276         .4663            .8152 
V5.16          92.1333         88.7402         .4040            .8181 
V5.17          92.1667         86.6264         .5397            .8127 
V5.18          92.3000         90.2172         .3831            .8193 
V6.19          92.1667         88.9713         .4722            .8163 
V6.20          92.2333         88.3920         .5160            .8148 
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V6.21          92.1667         87.4540         .4857            .8149 
V6.22          92.2333         85.0126         .5370            .8117 
V6.23          91.9333         90.6851         .2644            .8237 
V7.24          91.8667         88.7402         .4455            .8168 
V7.25          92.0667         87.5126         .4887            .8148 
V7.26          91.8667         85.7747         .5561            .8115 
 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 26 
Alpha =    .8257 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Item-total Statistics 
 
                Scale           Scale       Corrected 
                Mean          Variance        Item-             Alpha 
                if Item         if Item        Total            if Item 
               Deleted         Deleted     Correlation         Deleted 
 
D1.1           52.1333         53.8437         .3180            .8656 
D1.2           52.0333         52.9989         .4564            .8576 
D1.3           52.3333         52.8506         .4946            .8558 
D2.4           52.1667         52.5575         .4565            .8577 
D2.5           51.8667         51.2920         .5503            .8528 
D2.6           52.0333         54.1023         .3411            .8634 
D3.7           51.9000         53.1276         .5060            .8554 
D3.8           52.0000         52.0000         .5839            .8517 
D3.9           51.9333         53.4437         .3864            .8613 
D4.10          51.8333         49.2471         .6682            .8460 
D4.11          52.0333         52.2402         .4673            .8572 
D4.12          51.9000         51.9552         .6656            .8490 
D5.13          51.8667         53.2230         .4181            .8596 
D5.14          51.9333         49.6506         .7385            .8433 
D5.15          51.8333         50.1437         .5971            .8501 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 15 
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Alpha =    .8636 
 

เพศ 
 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ชาย 125 31.25 31.25 31.25 
หญิง 275 68.75 68.75 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
อาย ุ

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid อายุ 20 ปหรือ
ต่ํากวา 25 6.25 6.25 6.25 

อายุ 21 -30 ป 105 26.25 26.25 32.50 

อายุ 31 - 40 ป 118 29.50 29.50 62.00 

อายุ 41 - 50 ป 136 34.00 34.00 96.00 

อายุมากกวา 50 
ป 16 4.00 4.00 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
อาชีพ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid พนักงานราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 91 22.75 22.75 22.75 

เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 204 51.00 51.00 73.75 

พนักงานเอกชน 73 18.25 18.25 92.00 
อ่ืนๆ 32 8.00 8.00 100.00 

Total 400 100.00 100.00   
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การศึกษา 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

77 19.25 19.25 19.25 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 125 31.25 31.25 50.50 

อนุปริญญา/ ปวส. 83 20.75 20.75 71.25 
ปริญญาตร ี 114 28.50 28.50 99.75 
สูงกวาปริญญาตร ี 1 .25 .25 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
รายไดตอเดือน 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา 10,000 
บาท 54 13.50 13.50 13.50 

ต้ังแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 130 32.50 32.50 46.00 

ต้ังแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 125 31.25 31.25 77.25 

ต้ังแต 30,001 
ถึง 40,000 บาท 65 16.25 16.25 93.50 

ต้ังแต 40,001 
ถึง 50,000 บาท 

11 2.75 2.75 96.25 

มากกวา 50,000 
บาท 15 3.75 3.75 100.00 

Total 400 100.00 100.00   
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ยี่หอน้ําพริงแกง 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid รสทิพย 122 30.50 30.50 30.50 
แมชะออน 54 13.50 13.50 44.00 
แมสุขใจ 84 21.00 21.00 65.00 
ราชา
อิสลาม 55 13.75 13.75 78.75 

เจเล็ก 
รังสิต 57 14.25 14.25 93.00 

อ่ืนๆ 28 7.00 7.00 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
เหตุผลในการเลือกซื้อ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เพื่อบริโภค 183 45.75 45.75 45.75 
เพื่อจําหนาย
ตอ 62 15.50 15.50 61.25 

เพื่อนําไป
แปรรูป
อาหารเพื่อ
ขาย 

155 38.75 38.75 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
ทานเลือกซื้อน้ําพริกแกงชนิดใดบอยท่ีสุด 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เผ็ดกลาง 47 11.75 11.75 11.75 
เผ็ดใต 13 3.25 3.25 15.00 
ผัดเผ็ดกลาง 32 8.00 8.00 23.00 
ผัดเผ็ดใต 8 2.00 2.00 25.00 
สมกลาง 4 1.00 1.00 26.00 
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สมใต 3 .75 .75 26.75 
เขียวหวาน 10 2.50 2.50 29.25 
พริกเผา 3 .75 .75 30.00 
พะแนง 5 1.25 1.25 31.25 
มัสมั่น 3 .75 .75 32.00 

ซ้ือ 2- 4ชนิด 201 50.25 50.25 82.25 

ซ้ือมากกวา 4
ชนิด 71 17.75 17.75 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
ความถี่ในการมาซื้อน้ําพริกแกง 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1-2 ครั้ง/สัปดาห
หรือนอยกวา 128 32.00 32.00 32.00 

3-4 ครั้ง/สัปดาห 
(วันเวนวัน) 139 34.75 34.75 66.75 

5-6 ครั้ง/สัปดาห 15 3.75 3.75 70.50 

มากกวา 6 ครั้ง/
สัปดาห (มาทุกวัน) 118 29.50 29.50 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซื้อน้ําพริกแกง 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ตัวทานเอง 307 76.75 76.75 76.75 
มีเพื่อน
แนะนํา 16 4.00 4.00 80.75 

มีภรรยา
แนะนํา 18 4.50 4.50 85.25 

มีสามี
แนะนํา 2 .50 .50 85.75 

มีญาติ
แนะนํา 56 14.00 14.00 99.75 

อ่ืนๆ 1 .25 .25 100.00 

Total 400 100.00 100.00   
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Frequencies 
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ยี่หอของสินคา 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 4 1.00 1.00 1.00 
เห็นดวยปาน
กลาง 168 42.00 42.00 43.00 

เห็นดวยมาก 160 40.00 40.00 83.00 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 68 17.00 17.00 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
ชนิดของน้ําพริกแกง 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 4 1.00 1.00 1.00 
เห็นดวยปาน
กลาง 153 38.25 38.25 39.25 
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เห็นดวยมาก 149 37.25 37.25 76.50 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 94 23.50 23.50 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
คุณภาพบรรจุภัณฑ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 3 .75 .75 .75 

เห็นดวยนอย 5 1.25 1.25 2.00 
เห็นดวยปาน
กลาง 156 39.00 39.00 41.00 

เห็นดวยมาก 156 39.00 39.00 80.00 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 80 20.00 20.00 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
ไดการรองรับคุณภาพมาตรฐาน 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 7 1.75 1.75 1.75 
เห็นดวยปาน
กลาง 110 27.50 27.50 29.25 

เห็นดวยมาก 164 41.00 41.00 70.25 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 119 29.75 29.75 100.00 

Total 400 100.00 100.00   

 
sumดานผลิตภัณฑ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 3 7 1.8 1.8 1.8 

3 44 11.0 11.0 12.8 

3 42 10.5 10.5 23.3 
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4 51 12.8 12.8 36.0 

4 76 19.0 19.0 55.0 

4 70 17.5 17.5 72.5 

4 35 8.8 8.8 81.3 

5 40 10.0 10.0 91.3 

5 15 3.8 3.8 95.0 

5 20 5.0 5.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 
น้ําพริกแกงมีราคาถูก 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 1 .3 .3 .3 

เห็นดวยนอย 15 3.8 3.8 4.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 128 32.0 32.0 36.0 

เห็นดวยมาก 162 40.5 40.5 76.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 94 23.5 23.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ราคามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 10 2.5 2.5 2.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 123 30.8 30.8 33.3 

เห็นดวยมาก 179 44.8 44.8 78.0 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 88 22.0 22.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 
 \ 
 
 



 
 

 
 

108

 

มีปายบอกราคาน้ําพริกแกงชัดเจน 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 1 .3 .3 .3 

เห็นดวยนอย 18 4.5 4.5 4.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 132 33.0 33.1 37.8 

เห็นดวยมาก 166 41.5 41.6 79.4 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 82 20.5 20.6 100.0 

Total 399 99.8 100.0   

Missing System 1 .3     

Total 400 100.0     

 

ความหลากหลายของระดับราคาในน้ําพริกแกงประเภทเดียวกัน 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 5 1.3 1.3 1.3 

เห็นดวยนอย 35 8.8 8.8 10.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 146 36.5 36.5 46.5 

เห็นดวยมาก 128 32.0 32.0 78.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 86 21.5 21.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

  

sumดานราคา 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2 1 .3 .3 .3 

2 5 1.3 1.3 1.5 

3 9 2.3 2.3 3.8 

3 6 1.5 1.5 5.3 
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3 34 8.5 8.5 13.8 

3 33 8.3 8.3 22.1 

4 66 16.5 16.5 38.6 

4 64 16.0 16.0 54.6 

4 74 18.5 18.5 73.2 

4 49 12.3 12.3 85.5 

5 31 7.8 7.8 93.2 

5 18 4.5 4.5 97.7 

5 9 2.3 2.3 100.0 

Total 399 99.8 100.0   

Missing System 1 .3     

Total 400 100.0     

 

รานคามีสาขายอยหลายสาขา 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 31 7.8 7.8 7.8 

เห็นดวยนอย 107 26.8 26.8 34.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 114 28.5 28.5 63.0 

เห็นดวยมาก 97 24.3 24.3 87.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 51 12.8 12.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

รานคามีมานาน มีความนาเชื่อถือ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 11 2.8 2.8 2.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 83 20.8 20.8 23.5 

เห็นดวยมาก 177 44.3 44.3 67.8 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 129 32.3 32.3 100.0 
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Total 400 100.0 100.0   

 

น้ําพริกแกงมีชื่อเสียงและมีรสชาติด ี

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 2 .5 .5 .5 

เห็นดวยนอย 8 2.0 2.0 2.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 64 16.0 16.0 18.5 

เห็นดวยมาก 163 40.8 40.8 59.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 163 40.8 40.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 
  

sumดานชองทางจัดจําหนาย 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2 4 1.0 1.0 1.0 

2 5 1.3 1.3 2.3 

3 26 6.5 6.5 8.8 

3 37 9.3 9.3 18.0 

3 64 16.0 16.0 34.0 

4 79 19.8 19.8 53.8 

4 67 16.8 16.8 70.5 

4 55 13.8 13.8 84.3 

5 42 10.5 10.5 94.8 

5 21 5.3 5.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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มีการแนะนําน้ําพริกแกงผานโฆษณาทางสื่อตาง  ๆ

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 95 23.8 23.8 23.8 

เห็นดวยนอย 88 22.0 22.0 45.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 99 24.8 24.8 70.5 

เห็นดวยมาก 83 20.8 20.8 91.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 35 8.8 8.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

มีการลดราคาน้ําพริกแกง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 83 20.8 20.8 20.8 

เห็นดวยนอย 75 18.8 18.8 39.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 119 29.8 29.8 69.3 

เห็นดวยมาก 77 19.3 19.3 88.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 46 11.5 11.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

มีของแถม 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 92 23.0 23.0 23.0 

เห็นดวยนอย 79 19.8 19.8 42.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 113 28.3 28.3 71.0 

เห็นดวยมาก 73 18.3 18.3 89.3 
เห็นดวยมาก 43 10.8 10.8 100.0 
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ท่ีสุด 

Total 400 100.0 100.0   

 

มีการรับประกันน้ําพริกแกง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 59 14.8 14.8 14.8 

เห็นดวยนอย 43 10.8 10.8 25.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 142 35.5 35.5 61.0 

เห็นดวยมาก 96 24.0 24.0 85.0 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 60 15.0 15.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

sumดานการสงเสริมทางการตลาด 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1 51 12.8 12.8 12.8 

1 9 2.3 2.3 15.0 

2 7 1.8 1.8 16.8 

2 11 2.8 2.8 19.5 

2 32 8.0 8.0 27.5 

2 29 7.3 7.3 34.8 

3 26 6.5 6.5 41.3 

3 32 8.0 8.0 49.3 

3 36 9.0 9.0 58.3 

3 28 7.0 7.0 65.3 

4 22 5.5 5.5 70.8 

4 29 7.3 7.3 78.0 

4 32 8.0 8.0 86.0 

4 20 5.0 5.0 91.0 

5 24 6.0 6.0 97.0 
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5 6 1.5 1.5 98.5 

5 6 1.5 1.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

พนักงานขายมีการติดตอสื่อสารกับลูกคา  โดยใชคําพูดสุภาพ  เขาใจงาย 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 9 2.3 2.3 2.3 

เห็นดวยนอย 10 2.5 2.5 4.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 109 27.3 27.3 32.0 

เห็นดวยมาก 181 45.3 45.3 77.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 91 22.8 22.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

พนักงานมีการใหคําแนะนําน้ําพริกแกงท่ีเหมาะสม 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 13 3.3 3.3 3.3 

เห็นดวยนอย 12 3.0 3.0 6.3 
เห็นดวยปาน
กลาง 126 31.5 31.5 37.8 

เห็นดวยมาก 150 37.5 37.5 75.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 99 24.8 24.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

พนักงานมีความรูความชํานาญเกี่ยวกับชนิดน้ําพริกแกง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 2 .5 .5 .5 

เห็นดวยนอย 2 .5 .5 1.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 117 29.3 29.3 30.3 

เห็นดวยมาก 150 37.5 37.5 67.8 
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เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 129 32.3 32.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

sumดานบุคคล 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

2 2 .5 .5 .8 

2 7 1.8 1.8 2.5 

2 5 1.3 1.3 3.8 

3 9 2.3 2.3 6.0 

3 46 11.5 11.5 17.5 

3 46 11.5 11.5 29.0 

4 61 15.3 15.3 44.3 

4 79 19.8 19.8 64.0 

4 64 16.0 16.0 80.0 

5 41 10.3 10.3 90.3 

5 39 9.8 9.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

รานคาสะอาดเปนระเบียบ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 8 2.0 2.0 2.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 101 25.3 25.3 27.3 

เห็นดวยมาก 209 52.3 52.3 79.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 82 20.5 20.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

บรรยากาศภายในราน ถายเทสะดวก 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
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Valid เห็นดวยนอย 7 1.8 1.8 1.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 122 30.5 30.5 32.3 

เห็นดวยมาก 192 48.0 48.0 80.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 79 19.8 19.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

การจัดวางน้ําพริกแกงภายในราน  หางาย  สะดวกในการหาซื้อ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 11 2.8 2.8 2.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 106 26.5 26.5 29.3 

เห็นดวยมาก 211 52.8 52.8 82.0 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 72 18.0 18.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

มีอุปกรณอํานวยความสะดวก  เชน  ตะกรา  รถเข็น 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 4 1.0 1.0 1.0 

เห็นดวยนอย 24 6.0 6.0 7.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 138 34.5 34.5 41.5 

เห็นดวยมาก 154 38.5 38.5 80.0 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 80 20.0 20.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

มีปายแสดงประเภทน้ําพริกแกงชัดเจน 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 1 .3 .3 .3 

เห็นดวยนอย 15 3.8 3.8 4.0 
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เห็นดวยปาน
กลาง 115 28.8 28.8 32.8 

เห็นดวยมาก 175 43.8 43.8 76.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 94 23.5 23.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

sumดานกายภาพ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2 1 .3 .3 .3 

2 1 .3 .3 .5 

3 9 2.3 2.3 2.8 

3 3 .8 .8 3.5 

3 21 5.3 5.3 8.8 

3 23 5.8 5.8 14.5 

3 42 10.5 10.5 25.0 

4 57 14.3 14.3 39.3 

4 63 15.8 15.8 55.0 

4 51 12.8 12.8 67.8 

4 51 12.8 12.8 80.5 

4 38 9.5 9.5 90.0 

5 17 4.3 4.3 94.3 

5 15 3.8 3.8 98.0 

5 8 2.0 2.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

มีความรวดเร็วในการใหบริการ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 8 2.0 2.0 2.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 117 29.3 29.3 31.3 

เห็นดวยมาก 164 41.0 41.0 72.3 
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เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 111 27.8 27.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

การใหบริการจัดตามลําดับกอน-หลัง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 1 .3 .3 .3 

เห็นดวยนอย 9 2.3 2.3 2.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 137 34.3 34.3 36.8 

เห็นดวยมาก 159 39.8 39.8 76.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 94 23.5 23.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

มีการใหบริการดานการขนสงถึงรถยนต 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 7 1.8 1.8 1.8 

เห็นดวยนอย 19 4.8 4.8 6.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 98 24.5 24.5 31.0 

เห็นดวยมาก 131 32.8 32.8 63.8 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 145 36.3 36.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
 

SUM7 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

2 1 .3 .3 .5 

2 2 .5 .5 1.0 

2 2 .5 .5 1.5 

3 9 2.3 2.3 3.8 
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3 48 12.0 12.0 15.8 

3 53 13.3 13.3 29.0 

4 60 15.0 15.0 44.0 

4 86 21.5 21.5 65.5 

4 46 11.5 11.5 77.0 

5 37 9.3 9.3 86.3 

5 55 13.8 13.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ทานตองการน้ําพริกแกงท่ีเหมาะสมกับอาหารท่ีทานอยากรับประทาน 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 12 3.0 3.0 3.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 146 36.5 36.5 39.5 

เห็นดวยมาก 106 26.5 26.5 66.0 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 136 34.0 34.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ทานตองการซื้อน้ําพริกแกงสําเร็จรูปท่ีมีรสชาติดี 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 3 .8 .8 .8 
เห็นดวยปาน
กลาง 97 24.3 24.3 25.0 

เห็นดวยมาก 141 35.3 35.3 60.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 159 39.8 39.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ทานตองการลองเปลี่ยนชนิดของน้ําพริกแกง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 37 9.3 9.3 9.3 
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เห็นดวยนอย 38 9.5 9.5 18.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 189 47.3 47.3 66.0 

เห็นดวยมาก 106 26.5 26.5 92.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 30 7.5 7.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

sumการตระหนักถึงปญหา 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2 2 .5 .5 .5 

2 1 .3 .3 .8 

3 3 .8 .8 1.5 

3 82 20.5 20.5 22.0 

3 52 13.0 13.0 35.0 

4 95 23.8 23.8 58.8 

4 68 17.0 17.0 75.8 

4 55 13.8 13.8 89.5 

5 31 7.8 7.8 97.3 

5 11 2.8 2.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ทานศึกษาประวัติของผูผลิตน้ําพริกแกงกอนการตัดสินใจซื้อ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 12 3.0 3.0 3.0 

เห็นดวยนอย 91 22.8 22.8 25.8 
เห็นดวยปาน
กลาง 120 30.0 30.0 55.8 

เห็นดวยมาก 111 27.8 27.8 83.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 66 16.5 16.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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ทานไดรับคําแนะนําจากแหลงบุคคลท่ีเชื่อถือได 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 10 2.5 2.5 2.5 

เห็นดวยนอย 66 16.5 16.5 19.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 129 32.3 32.3 51.3 

เห็นดวยมาก 138 34.5 34.5 85.8 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 57 14.3 14.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ทานไดคนหาขอมูลจากสื่อโฆษณา 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 103 25.8 25.8 25.8 

เห็นดวยนอย 111 27.8 27.8 53.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 65 16.3 16.3 69.8 

เห็นดวยมาก 96 24.0 24.0 93.8 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 25 6.3 6.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

sumการคนหาขอมูล 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1 2 .5 .5 .5 

1 7 1.8 1.8 2.3 

2 13 3.3 3.3 5.5 

2 40 10.0 10.0 15.5 

2 46 11.5 11.5 27.0 

3 48 12.0 12.0 39.0 
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3 66 16.5 16.5 55.5 

3 40 10.0 10.0 65.5 

4 50 12.5 12.5 78.0 

4 35 8.8 8.8 86.8 

4 33 8.3 8.3 95.0 

5 15 3.8 3.8 98.8 

5 5 1.3 1.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

น้ําพริกแกงมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 1 .3 .3 .3 

เห็นดวยนอย 7 1.8 1.8 2.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 83 20.8 20.8 22.8 

เห็นดวยมาก 186 46.5 46.5 69.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 123 30.8 30.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ราคาของน้ําพริกแกงตองมีความเหมาะสม 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 1 .3 .3 .3 

เห็นดวยนอย 12 3.0 3.0 3.3 
เห็นดวยปาน
กลาง 100 25.0 25.0 28.3 

เห็นดวยมาก 177 44.3 44.3 72.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 110 27.5 27.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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การจัดวางน้ําพริกแกงเปนระเบียบ  สามารถมองเห็นไดงาย  ชัดเจน 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย 9 2.3 2.3 2.3 
เห็นดวยปาน
กลาง 98 24.5 24.5 26.8 

เห็นดวยมาก 186 46.5 46.5 73.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 107 26.8 26.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

sumการประเมินทางเลือก 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2 2 .5 .5 .5 

2 5 1.3 1.3 1.8 

3 7 1.8 1.8 3.5 

3 22 5.5 5.5 9.0 

3 43 10.8 10.8 19.8 

4 74 18.5 18.5 38.3 

4 84 21.0 21.0 59.3 

4 74 18.5 18.5 77.8 

5 53 13.3 13.3 91.0 

5 36 9.0 9.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ผูประกอบการมีการแนะนําน้ําพริกแกงชนิดใหมๆท่ีสามารถนําไปปรุงอาหารได 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 7 1.8 1.8 1.8 

เห็นดวยนอย 10 2.5 2.5 4.3 
เห็นดวยปาน
กลาง 125 31.3 31.3 35.5 
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เห็นดวยมาก 168 42.0 42.0 77.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 90 22.5 22.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

สามารถเลือกน้ําพริกแกงตามความตองการไดครบถวน 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 2 .5 .5 .5 

เห็นดวยนอย 8 2.0 2.0 2.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 90 22.5 22.5 25.0 

เห็นดวยมาก 176 44.0 44.0 69.0 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 124 31.0 31.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

บรรจุภัณฑของน้ําพริกแกงมีความสะอาดและปลอดภัย 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 2 .5 .5 .5 

เห็นดวยนอย 10 2.5 2.5 3.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 124 31.0 31.0 34.0 

เห็นดวยมาก 176 44.0 44.0 78.0 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 88 22.0 22.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

sumการตัดสินใจซื้อ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

2 1 .3 .3 .5 

2 1 .3 .3 .8 
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2 4 1.0 1.0 1.8 

3 6 1.5 1.5 3.3 

3 30 7.5 7.5 10.8 

3 57 14.3 14.3 25.0 

4 74 18.5 18.5 43.5 

4 101 25.3 25.3 68.8 

4 56 14.0 14.0 82.8 

5 46 11.5 11.5 94.3 

5 23 5.8 5.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ทานมีความพึงพอใจท่ีจะกลับมาซื้อซ้ําอีกครั้ง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 1 .3 .3 .3 

เห็นดวยนอย 7 1.8 1.8 2.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 84 21.0 21.0 23.0 

เห็นดวยมาก 166 41.5 41.5 64.5 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 142 35.5 35.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

ทานมีการแนะนําบอกตอผูอื่น  หลังการซื้อน้ําพริกแกง 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 5 1.3 1.3 1.3 

เห็นดวยนอย 11 2.8 2.8 4.0 
เห็นดวยปาน
กลาง 105 26.3 26.3 30.3 

เห็นดวยมาก 172 43.0 43.0 73.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 107 26.8 26.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   



 
 

 
 

125

 

น้ําพริกแกงท่ีซื้อมีรสชาติอรอยทําใหอยากซื้ออีก 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid เห็นดวยนอย
ท่ีสุด 4 1.0 1.0 1.0 

เห็นดวยนอย 10 2.5 2.5 3.5 
เห็นดวยปาน
กลาง 84 21.0 21.0 24.5 

เห็นดวยมาก 143 35.8 35.8 60.3 
เห็นดวยมาก
ท่ีสุด 159 39.8 39.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 

sumพฤติกรรมหลังการซื้อ 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

2 1 .3 .3 .5 

2 2 .5 .5 1.0 

2 1 .3 .3 1.3 

3 7 1.8 1.8 3.0 

3 34 8.5 8.5 11.5 

3 35 8.8 8.8 20.3 

4 56 14.0 14.0 34.3 

4 103 25.8 25.8 60.0 

4 52 13.0 13.0 73.0 

5 38 9.5 9.5 82.5 

5 70 17.5 17.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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T-Test 
 Group Statistics 
 

  เพศ N Mean Std. Deviation 
Std. Error 

Mean 

sumการตระหนัก
ถึงปญหา 

ชาย 125 3.78 .602 .054 
หญิง 275 3.71 .567 .034 

sumการคนหา
ขอมูล 

ชาย 125 3.26 .837 .075 
หญิง 275 3.03 .861 .052 

sumการประเมิน
ทางเลือก 

ชาย 125 4.01 .614 .055 
หญิง 275 3.99 .618 .037 

sumการตัดสินใจ
ซ้ือ 

ชาย 125 3.91 .673 .060 
หญิง 275 3.89 .576 .035 

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

ชาย 125 4.01 .768 .069 
หญิง 275 4.05 .640 .039 

SUMรวม3 ชาย 125 3.79 .454 .041 
หญิง 275 3.73 .380 .023 

 
Independent Samples Test 
 

    

Levene's 
Test for 

Equality of 
Variances t-test for Equality of Means 

    F Sig. t df 

Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Differ
ence 

Std. 
Error 

Differen
ce 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

                  Lower Upper 

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

Equal 
variances 
assumed 

3.197 .075 1.197 398 .232 .07 .062 -.048 .197 
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  Equal 
variances 
not 
assumed 

    1.171 227.516 .243 .07 .064 -.051 .200 

sumการคนหา
ขอมูล 

Equal 
variances 
assumed 

.410 .522 2.425 398 .016 .22 .092 .042 .404 

  Equal 
variances 
not 
assumed 

    2.451 246.024 .015 .22 .091 .044 .403 

sumการประเมิน
ทางเลือก 

Equal 
variances 
assumed 

.033 .856 .346 398 .729 .02 .067 -.108 .154 

  Equal 
variances 
not 
assumed 

    .347 241.310 .729 .02 .066 -.108 .154 

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

Equal 
variances 
assumed 

3.884 .049 .318 398 .751 .02 .066 -.108 .150 

  Equal 
variances 
not 
assumed 

    .300 210.026 .764 .02 .069 -.116 .158 

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

Equal 
variances 
assumed 

5.068 .025 -.543 398 .587 -.04 .074 -.185 .105 

  Equal 
variances 
not 
assumed 

    -.508 205.220 .612 -.04 .079 -.195 .115 

SUMรวม3 Equal 
variances 
assumed 

3.785 .052 1.384 398 .167 .06 .044 -.025 .146 

  Equal 
variances 
not 
assumed 

    1.296 206.112 .197 .06 .047 -.031 .152 
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Oneway   ANOVA 
 

    
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

sumการตระหนัก
ถึงปญหา 

Between 
Groups 

5.759 4 1.440 4.452 .002 

  Within 
Groups 

127.748 395 .323     

  Total 133.507 399       

sumการคนหา
ขอมูล 

Between 
Groups 

24.436 4 6.109 8.947 .000 

  Within 
Groups 

269.694 395 .683     

  Total 294.131 399       

sumการประเมิน
ทางเลือก 

Between 
Groups 

2.275 4 .569 1.506 .200 

  Within 
Groups 

149.167 395 .378     

  Total 151.442 399       

sumการตัดสินใจ
ซ้ือ 

Between 
Groups 

3.721 4 .930 2.562 .038 

  Within 
Groups 

143.425 395 .363     

  Total 147.146 399       

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

Between 
Groups 

2.473 4 .618 1.335 .256 

  Within 
Groups 

182.971 395 .463     

  Total 185.444 399       

SUMรวม3 Between 
Groups 

2.048 4 .512 3.195 .013 

  Within 
Groups 

63.293 395 .160     

  Total 65.340 399       

 

อาย ุ
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Post Hoc Tests 
Multiple Comparisons 
LSD  

Dependent 
Variable (I) อายุ (J) อายุ 

Mean 
Differenc

e (I-J) 
Std. 
Error Sig. 

95% Confidence 
Interval 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา 

อายุ 21 -30 ป 
-.15 .127 .222 -.40 .09 

    อายุ 31 - 40 ป -.36(*) .125 .004 -.61 -.11 

    อายุ 41 - 50 ป -.31(*) .124 .013 -.55 -.07 

    อายุมากกวา 50 ป .04 .182 .816 -.32 .40 

  อายุ 21 -30 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .15 .127 .222 -.09 .40 

    อายุ 31 - 40 ป -.20(*) .076 .008 -.35 -.05 

    อายุ 41 - 50 ป -.15(*) .074 .037 -.30 -.01 
    อายุมากกวา 50 ป .20 .153 .197 -.10 .50 

  อายุ 31 - 40 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .36(*) .125 .004 .11 .61 

    อายุ 21 -30 ป .20(*) .076 .008 .05 .35 

    อายุ 41 - 50 ป .05 .072 .487 -.09 .19 

    อายุมากกวา 50 ป .40(*) .152 .008 .10 .70 

  อายุ 41 - 50 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .31(*) .124 .013 .07 .55 

    อายุ 21 -30 ป .15(*) .074 .037 .01 .30 

    อายุ 31 - 40 ป -.05 .072 .487 -.19 .09 

    อายุมากกวา 50 ป .35(*) .150 .020 .06 .65 

  อายุมากกวา 50 
ป 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา -.04 .182 .816 -.40 .32 

    อายุ 21 -30 ป -.20 .153 .197 -.50 .10 

    อายุ 31 - 40 ป -.40(*) .152 .008 -.70 -.10 
    อายุ 41 - 50 ป -.35(*) .150 .020 -.65 -.06 

sumการคนหา
ขอมูล 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา 

อายุ 21 -30 ป .27 .184 .139 -.09 .63 
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    อายุ 31 - 40 ป .55(*) .182 .003 .20 .91 

    อายุ 41 - 50 ป .57(*) .180 .002 .22 .93 

    อายุมากกวา 50 ป 1.36(*) .265 .000 .84 1.88 

  อายุ 21 -30 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา -.27 .184 .139 -.63 .09 

    อายุ 31 - 40 ป .28(*) .111 .012 .06 .50 
    อายุ 41 - 50 ป .30(*) .107 .005 .09 .51 

    อายุมากกวา 50 ป 1.09(*) .222 .000 .65 1.52 

  อายุ 31 - 40 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา -.55(*) .182 .003 -.91 -.20 

    อายุ 21 -30 ป -.28(*) .111 .012 -.50 -.06 

    อายุ 41 - 50 ป .02 .104 .835 -.18 .23 

    อายุมากกวา 50 ป .80(*) .220 .000 .37 1.24 
  อายุ 41 - 50 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า

กวา -.57(*) .180 .002 -.93 -.22 

    อายุ 21 -30 ป -.30(*) .107 .005 -.51 -.09 

    อายุ 31 - 40 ป -.02 .104 .835 -.23 .18 

    อายุมากกวา 50 ป .78(*) .218 .000 .35 1.21 

  อายุมากกวา 50 
ป 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา -1.36(*) .265 .000 -1.88 -.84 

    อายุ 21 -30 ป -1.09(*) .222 .000 -1.52 -.65 
    อายุ 31 - 40 ป -.80(*) .220 .000 -1.24 -.37 

    อายุ 41 - 50 ป -.78(*) .218 .000 -1.21 -.35 

sumการประเมิน
ทางเลือก 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา 

อายุ 21 -30 ป -.23 .137 .091 -.50 .04 

    อายุ 31 - 40 ป -.29(*) .135 .031 -.56 -.03 

    อายุ 41 - 50 ป -.30(*) .134 .024 -.57 -.04 

    อายุมากกวา 50 ป -.35 .197 .076 -.74 .04 
  อายุ 21 -30 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า

กวา .23 .137 .091 -.04 .50 

    อายุ 31 - 40 ป -.06 .082 .465 -.22 .10 

    อายุ 41 - 50 ป -.07 .080 .370 -.23 .09 

    อายุมากกวา 50 ป -.12 .165 .474 -.44 .21 

  อายุ 31 - 40 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .29(*) .135 .031 .03 .56 

    อายุ 21 -30 ป .06 .082 .465 -.10 .22 
    อายุ 41 - 50 ป -.01 .077 .883 -.16 .14 
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    อายุมากกวา 50 ป -.06 .164 .724 -.38 .26 

  อายุ 41 - 50 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .30(*) .134 .024 .04 .57 

    อายุ 21 -30 ป .07 .080 .370 -.09 .23 

    อายุ 31 - 40 ป .01 .077 .883 -.14 .16 

    อายุมากกวา 50 ป -.05 .162 .774 -.37 .27 

  อายุมากกวา 50 
ป 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .35 .197 .076 -.04 .74 

    อายุ 21 -30 ป .12 .165 .474 -.21 .44 

    อายุ 31 - 40 ป .06 .164 .724 -.26 .38 

    อายุ 41 - 50 ป .05 .162 .774 -.27 .37 

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา 

อายุ 21 -30 ป -.02 .134 .854 -.29 .24 

    อายุ 31 - 40 ป -.19 .133 .148 -.45 .07 

    อายุ 41 - 50 ป -.08 .131 .524 -.34 .17 
    อายุมากกวา 50 ป .25 .193 .194 -.13 .63 

  อายุ 21 -30 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .02 .134 .854 -.24 .29 

    อายุ 31 - 40 ป -.17(*) .081 .039 -.33 -.01 

    อายุ 41 - 50 ป -.06 .078 .452 -.21 .09 

    อายุมากกวา 50 ป .28 .162 .089 -.04 .59 

  อายุ 31 - 40 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .19 .133 .148 -.07 .45 

    อายุ 21 -30 ป .17(*) .081 .039 .01 .33 

    อายุ 41 - 50 ป .11 .076 .153 -.04 .26 

    อายุมากกวา 50 ป .44(*) .161 .006 .13 .76 

  อายุ 41 - 50 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .08 .131 .524 -.17 .34 

    อายุ 21 -30 ป .06 .078 .452 -.09 .21 

    อายุ 31 - 40 ป -.11 .076 .153 -.26 .04 
    อายุมากกวา 50 ป .33(*) .159 .036 .02 .65 
  อายุมากกวา 50 

ป 
อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา -.25 .193 .194 -.63 .13 

    อายุ 21 -30 ป -.28 .162 .089 -.59 .04 

    อายุ 31 - 40 ป -.44(*) .161 .006 -.76 -.13 

    อายุ 41 - 50 ป -.33(*) .159 .036 -.65 -.02 
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sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา 

อายุ 21 -30 ป -.20 .151 .183 -.50 .10 

    อายุ 31 - 40 ป -.24 .150 .113 -.53 .06 
    อายุ 41 - 50 ป -.27 .148 .070 -.56 .02 

    อายุมากกวา 50 ป .01 .218 .948 -.41 .44 

  อายุ 21 -30 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .20 .151 .183 -.10 .50 

    อายุ 31 - 40 ป -.04 .091 .690 -.22 .14 

    อายุ 41 - 50 ป -.07 .088 .449 -.24 .11 

    อายุมากกวา 50 ป .22 .183 .238 -.14 .58 
  อายุ 31 - 40 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า

กวา .24 .150 .113 -.06 .53 

    อายุ 21 -30 ป .04 .091 .690 -.14 .22 

    อายุ 41 - 50 ป -.03 .086 .721 -.20 .14 

    อายุมากกวา 50 ป .25 .181 .165 -.10 .61 

  อายุ 41 - 50 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .27 .148 .070 -.02 .56 

    อายุ 21 -30 ป .07 .088 .449 -.11 .24 
    อายุ 31 - 40 ป .03 .086 .721 -.14 .20 

    อายุมากกวา 50 ป .28 .180 .116 -.07 .64 

  อายุมากกวา 50 
ป 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา -.01 .218 .948 -.44 .41 

    อายุ 21 -30 ป -.22 .183 .238 -.58 .14 

    อายุ 31 - 40 ป -.25 .181 .165 -.61 .10 

    อายุ 41 - 50 ป -.28 .180 .116 -.64 .07 
SUMรวม3 อายุ 20 ปหรือตํ่า

กวา 
อายุ 21 -30 ป -.07 .089 .444 -.24 .11 

    อายุ 31 - 40 ป -.11 .088 .231 -.28 .07 

    อายุ 41 - 50 ป -.08 .087 .370 -.25 .09 

    อายุมากกวา 50 ป .26(*) .128 .041 .01 .51 

  อายุ 21 -30 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .07 .089 .444 -.11 .24 

    อายุ 31 - 40 ป -.04 .054 .484 -.14 .07 

    อายุ 41 - 50 ป -.01 .052 .848 -.11 .09 
    อายุมากกวา 50 ป .33(*) .107 .002 .12 .54 

  อายุ 31 - 40 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .11 .088 .231 -.07 .28 

    อายุ 21 -30 ป .04 .054 .484 -.07 .14 
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    อายุ 41 - 50 ป .03 .050 .584 -.07 .13 

    อายุมากกวา 50 ป .37(*) .107 .001 .16 .58 

  อายุ 41 - 50 ป อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา .08 .087 .370 -.09 .25 

    อายุ 21 -30 ป .01 .052 .848 -.09 .11 

    อายุ 31 - 40 ป -.03 .050 .584 -.13 .07 

    อายุมากกวา 50 ป .34(*) .106 .001 .13 .55 

  อายุมากกวา 50 
ป 

อายุ 20 ปหรือตํ่า
กวา -.26(*) .128 .041 -.51 -.01 

    อายุ 21 -30 ป -.33(*) .107 .002 -.54 -.12 

    อายุ 31 - 40 ป -.37(*) .107 .001 -.58 -.16 
    อายุ 41 - 50 ป -.34(*) .106 .001 -.55 -.13 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 
 

 
รายได 
Descriptives 
 

    N Mean 

Std. 
Deviat

ion 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval for Mean 

Minim
um 

Maxi
mum 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 54 3.54 .591 .080 3.38 3.70 2 5 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 130 3.75 .561 .049 3.66 3.85 2 5 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 125 3.79 .565 .051 3.69 3.89 3 5 

  ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 65 3.68 .592 .073 3.53 3.82 2 5 

  ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

11 3.70 .505 .152 3.36 4.04 3 4 

  มากกวา 50,000 
บาท 15 4.00 .655 .169 3.64 4.36 3 5 

  Total 400 3.73 .578 .029 3.67 3.79 2 5 
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sumการ
คนหาขอมูล 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 54 3.38 .781 .106 3.17 3.60 2 5 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 130 3.27 .866 .076 3.12 3.42 1 5 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 125 2.98 .873 .078 2.82 3.13 1 5 

  ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 65 2.78 .817 .101 2.58 2.99 1 5 

  ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

11 2.91 .818 .247 2.36 3.46 2 4 

  มากกวา 50,000 
บาท 15 3.22 .544 .141 2.92 3.52 2 4 

  Total 400 3.10 .859 .043 3.02 3.19 1 5 

sumการ
ประเมิน
ทางเลือก 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 54 3.81 .696 .095 3.62 4.00 2 5 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 130 3.93 .609 .053 3.83 4.04 2 5 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 125 4.03 .598 .053 3.93 4.14 2 5 

  ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 65 4.09 .587 .073 3.94 4.23 3 5 

  ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

11 4.39 .443 .133 4.10 4.69 4 5 

  มากกวา 50,000 
บาท 15 4.24 .527 .136 3.95 4.54 3 5 

  Total 400 4.00 .616 .031 3.94 4.06 2 5 

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 54 3.80 .737 .100 3.60 4.00 1 5 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 130 3.95 .569 .050 3.85 4.05 2 5 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 125 3.89 .619 .055 3.78 4.00 2 5 

  ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 65 3.88 .558 .069 3.74 4.02 3 5 

  ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

11 4.09 .474 .143 3.77 4.41 3 5 
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  มากกวา 50,000 
บาท 15 3.76 .610 .158 3.42 4.09 3 5 

  Total 400 3.90 .607 .030 3.84 3.95 1 5 

sum
พฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 54 3.91 .818 .111 3.68 4.13 1 5 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 130 4.06 .685 .060 3.94 4.18 2 5 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 125 4.08 .633 .057 3.97 4.19 3 5 

  ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 65 3.95 .666 .083 3.79 4.12 2 5 

  ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

11 4.36 .482 .145 4.04 4.69 4 5 

  มากกวา 50,000 
บาท 15 4.16 .653 .169 3.79 4.52 3 5 

  Total 400 4.04 .682 .034 3.97 4.11 1 5 

SUMรวม3 ต่ํากวา 10,000 
บาท 54 3.69 .433 .059 3.57 3.81 2 5 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 130 3.79 .402 .035 3.72 3.86 3 5 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 125 3.75 .404 .036 3.68 3.83 3 5 

  ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 65 3.68 .415 .051 3.57 3.78 3 5 

  ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

11 3.89 .272 .082 3.71 4.07 3 4 

  มากกวา 50,000 
บาท 15 3.88 .297 .077 3.71 4.04 3 4 

  Total 400 3.75 .405 .020 3.71 3.79 2 5 
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ANOVA 

    
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

sumการตระหนัก
ถึงปญหา 

Between 
Groups 

3.775 5 .755 2.293 .045 

  Within 
Groups 

129.732 394 .329     

  Total 133.507 399       

sumการคนหา
ขอมูล 

Between 
Groups 

16.855 5 3.371 4.790 .000 

  Within 
Groups 

277.276 394 .704     

  Total 294.131 399       

sumการประเมิน
ทางเลือก 

Between 
Groups 

5.653 5 1.131 3.055 .010 

  Within 
Groups 

145.789 394 .370     

  Total 151.442 399       

sumการตัดสินใจ
ซ้ือ 

Between 
Groups 

1.679 5 .336 .910 .475 

  Within 
Groups 

145.466 394 .369     

  Total 147.146 399       

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

Between 
Groups 

3.058 5 .612 1.321 .254 

  Within 
Groups 

182.386 394 .463     

  Total 185.444 399       

SUMรวม3 Between 
Groups 

1.258 5 .252 1.547 .174 

  Within 
Groups 

64.083 394 .163     

  Total 65.340 399       
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Multiple Comparisons 
LSD  

Dependent 
Variable 

(I) รายไดตอ
เดือน 

(J) รายไดตอ
เดือน 

Mean 
Differen
ce (I-J) 

Std. 
Error Sig. 

95% Confidence 
Interval 

            

Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 

ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท -.22(*) .093 .020 -.40 -.03 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท -.25(*) .093 .008 -.43 -.07 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท -.14 .106 .186 -.35 .07 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.16 .190 .400 -.53 .21 

    มากกวา 50,000 
บาท -.46(*) .167 .006 -.79 -.13 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .22(*) .093 .020 .03 .40 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.03 .072 .648 -.17 .11 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.08 .087 .378 -.09 .25 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท .06 .180 .752 -.30 .41 

    มากกวา 50,000 
บาท -.25 .156 .116 -.55 .06 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .25(*) .093 .008 .07 .43 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

.03 .072 .648 -.11 .17 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.11 .088 .212 -.06 .28 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท .09 .180 .619 -.27 .44 



 
 

 
 

138

    มากกวา 50,000 
บาท -.21 .157 .174 -.52 .09 

  ตั้งแต30,001 
ถึง 40,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .14 .106 .186 -.07 .35 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.08 .087 .378 -.25 .09 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.11 .088 .212 -.28 .06 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.02 .187 .915 -.39 .35 

    มากกวา 50,000 
บาท -.32 .164 .050 -.65 .00 

  ตั้งแต 40,001
ถึง50,000บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .16 .190 .400 -.21 .53 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.06 .180 .752 -.41 .30 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.09 .180 .619 -.44 .27 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.02 .187 .915 -.35 .39 

    มากกวา 50,000 
บาท -.30 .228 .184 -.75 .14 

  มากกวา 
50,000 บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .46(*) .167 .006 .13 .79 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท .25 .156 .116 -.06 .55 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท .21 .157 .174 -.09 .52 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.32 .164 .050 .00 .65 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

.30 .228 .184 -.14 .75 

sumการคนหา
ขอมูล 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 

ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

.12 .136 .393 -.15 .38 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท .40(*) .137 .003 .14 .67 
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    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท .60(*) .154 .000 .29 .90 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท .47 .278 .089 -.07 1.02 

    มากกวา 50,000 
บาท .16 .245 .513 -.32 .64 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท -.12 .136 .393 -.38 .15 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.29(*) .105 .006 .08 .49 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท .48(*) .127 .000 .23 .73 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท .36 .263 .175 -.16 .88 

    มากกวา 50,000 
บาท .04 .229 .846 -.41 .49 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท -.40(*) .137 .003 -.67 -.14 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.29(*) .105 .006 -.49 -.08 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.19 .128 .131 -.06 .45 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

.07 .264 .792 -.45 .59 

    มากกวา 50,000 
บาท -.24 .229 .289 -.69 .21 

  ตั้งแต30,001 
ถึง 40,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท -.60(*) .154 .000 -.90 -.29 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.48(*) .127 .000 -.73 -.23 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.19 .128 .131 -.45 .06 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.12 .274 .649 -.66 .41 
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    มากกวา 50,000 
บาท -.44 .240 .069 -.91 .03 

  ตั้งแต 40,001
ถึง50,000บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท -.47 .278 .089 -1.02 .07 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท -.36 .263 .175 -.88 .16 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.07 .264 .792 -.59 .45 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.12 .274 .649 -.41 .66 

    มากกวา 50,000 
บาท -.31 .333 .348 -.97 .34 

  มากกวา 
50,000 บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท -.16 .245 .513 -.64 .32 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท -.04 .229 .846 -.49 .41 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.24 .229 .289 -.21 .69 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.44 .240 .069 -.03 .91 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

.31 .333 .348 -.34 .97 

sumการประเมิน
ทางเลือก 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 

ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.12 .098 .230 -.31 .08 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท -.22(*) .099 .029 -.41 -.02 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท -.27(*) .112 .015 -.49 -.05 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.58(*) .201 .004 -.97 -.18 

    มากกวา 50,000 
บาท -.43(*) .178 .016 -.78 -.08 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .12 .098 .230 -.08 .31 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.10 .076 .196 -.25 .05 
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    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท -.15 .092 .097 -.34 .03 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.46(*) .191 .016 -.84 -.09 

    มากกวา 50,000 
บาท -.31 .166 .061 -.64 .02 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .22(*) .099 .029 .02 .41 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

.10 .076 .196 -.05 .25 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

-.06 .093 .553 -.24 .13 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.36 .191 .059 -.74 .01 

    มากกวา 50,000 
บาท -.21 .166 .202 -.54 .11 

  ตั้งแต30,001 
ถึง 40,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .27(*) .112 .015 .05 .49 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

.15 .092 .097 -.03 .34 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.06 .093 .553 -.13 .24 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.31 .198 .123 -.70 .08 

    มากกวา 50,000 
บาท -.16 .174 .367 -.50 .19 

  ตั้งแต 40,001
ถึง50,000บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .58(*) .201 .004 .18 .97 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท .46(*) .191 .016 .09 .84 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.36 .191 .059 -.01 .74 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.31 .198 .123 -.08 .70 

    มากกวา 50,000 
บาท .15 .241 .536 -.33 .62 



 
 

 
 

142

  มากกวา 
50,000 บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .43(*) .178 .016 .08 .78 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

.31 .166 .061 -.02 .64 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท .21 .166 .202 -.11 .54 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.16 .174 .367 -.19 .50 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.15 .241 .536 -.62 .33 

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 

ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.15 .098 .116 -.35 .04 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท -.09 .099 .355 -.29 .10 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท -.08 .112 .472 -.30 .14 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.29 .201 .144 -.69 .10 

    มากกวา 50,000 
บาท .04 .177 .818 -.31 .39 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .15 .098 .116 -.04 .35 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.06 .076 .406 -.09 .21 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท .07 .092 .421 -.11 .26 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.14 .191 .465 -.51 .24 

    มากกวา 50,000 
บาท .20 .166 .238 -.13 .52 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .09 .099 .355 -.10 .29 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.06 .076 .406 -.21 .09 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.01 .093 .905 -.17 .19 
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    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.20 .191 .289 -.58 .17 

    มากกวา 50,000 
บาท .13 .166 .426 -.19 .46 

  ตั้งแต30,001 
ถึง 40,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .08 .112 .472 -.14 .30 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.07 .092 .421 -.26 .11 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.01 .093 .905 -.19 .17 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.21 .198 .281 -.60 .18 

    มากกวา 50,000 
บาท .12 .174 .486 -.22 .46 

  ตั้งแต 40,001

ถึง50,000บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .29 .201 .144 -.10 .69 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท .14 .191 .465 -.24 .51 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.20 .191 .289 -.17 .58 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.21 .198 .281 -.18 .60 

    มากกวา 50,000 
บาท .34 .241 .165 -.14 .81 

  มากกวา 
50,000 บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท -.04 .177 .818 -.39 .31 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท -.20 .166 .238 -.52 .13 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท -.13 .166 .426 -.46 .19 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

-.12 .174 .486 -.46 .22 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.34 .241 .165 -.81 .14 

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

ต่ํากวา 10,000 
บาท 

ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.15 .110 .170 -.37 .06 
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    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท -.18 .111 .114 -.39 .04 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

-.05 .125 .711 -.29 .20 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.46(*) .225 .043 -.90 -.01 

    มากกวา 50,000 
บาท -.25 .199 .212 -.64 .14 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .15 .110 .170 -.06 .37 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.02 .085 .781 -.19 .14 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท .11 .103 .310 -.10 .31 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.30 .214 .155 -.72 .12 

    มากกวา 50,000 
บาท -.10 .186 .603 -.46 .27 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .18 .111 .114 -.04 .39 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

.02 .085 .781 -.14 .19 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.13 .104 .216 -.08 .33 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.28 .214 .190 -.70 .14 

    มากกวา 50,000 
บาท -.07 .186 .695 -.44 .29 

  ตั้งแต30,001 
ถึง 40,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .05 .125 .711 -.20 .29 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.11 .103 .310 -.31 .10 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.13 .104 .216 -.33 .08 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.41 .222 .065 -.85 .03 
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    มากกวา 50,000 
บาท -.20 .195 .301 -.58 .18 

  ตั้งแต 40,001
ถึง50,000บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .46(*) .225 .043 .01 .90 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท .30 .214 .155 -.12 .72 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.28 .214 .190 -.14 .70 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.41 .222 .065 -.03 .85 

    มากกวา 50,000 
บาท .21 .270 .441 -.32 .74 

  มากกวา 
50,000 บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .25 .199 .212 -.14 .64 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท .10 .186 .603 -.27 .46 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท .07 .186 .695 -.29 .44 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.20 .195 .301 -.18 .58 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.21 .270 .441 -.74 .32 

SUMรวม3 ต่ํากวา 10,000 
บาท 

ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.11 .065 .108 -.23 .02 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.07 .066 .316 -.20 .06 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท .01 .074 .874 -.13 .16 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.20 .133 .128 -.47 .06 

    มากกวา 50,000 
บาท -.19 .118 .111 -.42 .04 

  ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .11 .065 .108 -.02 .23 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.04 .051 .438 -.06 .14 
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    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท .12 .061 .057 .00 .24 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.10 .127 .439 -.35 .15 

    มากกวา 50,000 
บาท -.08 .110 .452 -.30 .13 

  ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .07 .066 .316 -.06 .20 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.04 .051 .438 -.14 .06 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.08 .062 .208 -.04 .20 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท -.14 .127 .280 -.39 .11 

    มากกวา 50,000 
บาท -.12 .110 .269 -.34 .09 

  ตั้งแต30,001 
ถึง 40,000 
บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท -.01 .074 .874 -.16 .13 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท 

-.12 .061 .057 -.24 .00 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

-.08 .062 .208 -.20 .04 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.22 .131 .103 -.47 .04 

    มากกวา 50,000 
บาท -.20 .116 .085 -.43 .03 

  ตั้งแต 40,001
ถึง50,000บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .20 .133 .128 -.06 .47 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท .10 .127 .439 -.15 .35 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท 

.14 .127 .280 -.11 .39 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.22 .131 .103 -.04 .47 

    มากกวา 50,000 
บาท .02 .160 .924 -.30 .33 
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  มากกวา 
50,000 บาท 

ต่ํากวา 10,000 
บาท .19 .118 .111 -.04 .42 

    ตั้งแต 10,000 
ถึง 20,000 บาท .08 .110 .452 -.13 .30 

    ตั้งแต 20,001 
ถึง 30,000 บาท .12 .110 .269 -.09 .34 

    ตั้งแต30,001 ถึง 
40,000 บาท 

.20 .116 .085 -.03 .43 

    ตั้งแต 40,001ถึง
50,000บาท 

-.02 .160 .924 -.33 .30 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 

 

การศึกษา 

Oneway 

Descriptives 
 

    N Mean 

Std. 
Deviatio

n 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval for Mean 

Minimu
m 

Maximu
m 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

sumการตระหนัก
ถึงปญหา 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

77 3.77 .659 .075 3.63 3.92 2 5 

  มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 125 3.65 .540 .048 3.55 3.74 3 5 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

83 3.73 .629 .069 3.59 3.86 2 5 

  ปริญญาตร ี 112 3.80 .515 .049 3.71 3.90 3 5 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี 3 3.44 .509 .294 2.18 4.71 3 4 

  Total 400 3.73 .578 .029 3.67 3.79 2 5 

sumการคนหา
ขอมูล 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

77 3.49 .787 .090 3.31 3.67 1 5 

  มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 125 2.93 .844 .075 2.78 3.08 1 5 
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  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

83 2.87 .758 .083 2.71 3.04 1 5 

  ปริญญาตร ี 112 3.20 .897 .085 3.03 3.37 1 5 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี 3 3.00 .882 .509 .81 5.19 2 4 

  Total 400 3.10 .859 .043 3.02 3.19 1 5 

sumการประเมิน
ทางเลือก 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

77 3.97 .638 .073 3.82 4.11 2 5 

  มัธยมศึกษาตอน

ปลาย/ปวช. 125 4.06 .636 .057 3.94 4.17 2 5 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

83 4.08 .646 .071 3.94 4.23 2 5 

  ปริญญาตร ี 112 3.90 .541 .051 3.80 4.01 2 5 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี 3 3.33 .333 .192 2.51 4.16 3 4 

  Total 400 4.00 .616 .031 3.94 4.06 2 5 

sumการตัดสินใจ
ซ้ือ 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

77 4.05 .703 .080 3.89 4.21 1 5 

  มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 125 3.87 .580 .052 3.77 3.98 2 5 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

83 3.84 .585 .064 3.72 3.97 2 5 

  ปริญญาตร ี 112 3.86 .569 .054 3.76 3.97 2 5 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี 3 3.33 .577 .333 1.90 4.77 3 4 

  Total 400 3.90 .607 .030 3.84 3.95 1 5 

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

77 4.19 .726 .083 4.02 4.35 1 5 

  มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 125 3.97 .646 .058 3.86 4.09 2 5 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

83 4.05 .683 .075 3.90 4.20 2 5 

  ปริญญาตร ี 112 4.02 .683 .065 3.89 4.15 2 5 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี 3 3.89 .770 .444 1.98 5.80 3 4 

  Total 400 4.04 .682 .034 3.97 4.11 1 5 

SUMรวม3 มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

77 3.90 .452 .052 3.79 4.00 2 5 
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  มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 125 3.70 .391 .035 3.63 3.76 3 4 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

83 3.71 .396 .043 3.63 3.80 2 4 

  ปริญญาตร ี 112 3.76 .366 .035 3.69 3.83 3 5 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี 3 3.40 .593 .342 1.93 4.87 3 4 

  Total 400 3.75 .405 .020 3.71 3.79 2 5 

 

ANOVA 

    
Sum of 

Squares df 
Mean 

Square F Sig. 

sumการตระหนัก
ถึงปญหา 

Between 
Groups 

1.903 4 .476 1.428 .224 

  Within Groups 131.604 395 .333     

  Total 133.507 399       

sumการคนหา
ขอมูล 

Between 
Groups 

20.976 4 5.244 7.583 .000 

  Within Groups 273.155 395 .692     

  Total 294.131 399       

sumการประเมิน
ทางเลือก 

Between 
Groups 

3.400 4 .850 2.268 .061 

  Within Groups 148.042 395 .375     

  Total 151.442 399       

sumการตัดสินใจ
ซ้ือ 

Between 
Groups 

3.230 4 .808 2.216 .067 

  Within Groups 143.916 395 .364     

  Total 147.146 399       

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

Between 
Groups 

2.374 4 .594 1.281 .277 

  Within Groups 183.070 395 .463     

  Total 185.444 399       

SUMรวม3 Between 
Groups 

2.469 4 .617 3.877 .004 

  Within Groups 62.872 395 .159     

  Total 65.340 399       
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Post Hoc Tests 
Multiple Comparisons 
LSD  

Dependent 
Variable (I) การศึกษา (J) การศึกษา 

Mean 
Differen
ce (I-J) 

Std. 
Error Sig. 

95% Confidence 
Interval 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .13 .084 .122 -.03 .29 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.05 .091 .600 -.13 .23 

    ปริญญาตรี -.03 .085 .737 -.20 .14 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .33 .340 .331 -.34 1.00 

  มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.13 .084 .122 -.29 .03 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. -.08 .082 .319 -.24 .08 

    ปริญญาตรี -.16(*) .075 .036 -.31 -.01 
    สูงกวาปริญญา

ตร ี .20 .337 .552 -.46 .86 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.05 .091 .600 -.23 .13 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .08 .082 .319 -.08 .24 

    ปริญญาตรี 
-.08 .084 .360 -.24 .09 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .28 .339 .406 -.38 .95 

  ปริญญาตรี มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

.03 .085 .737 -.14 .20 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .16(*) .075 .036 .01 .31 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.08 .084 .360 -.09 .24 
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    สูงกวาปริญญา
ตร ี .36 .338 .288 -.30 1.02 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.33 .340 .331 -1.00 .34 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.20 .337 .552 -.86 .46 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.28 .339 .406 -.95 .38 

    ปริญญาตรี -.36 .338 .288 -1.02 .30 

sumการคนหา
ขอมูล 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .56(*) .120 .000 .33 .80 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.62(*) .132 .000 .36 .88 

    ปริญญาตรี .29(*) .123 .017 .05 .54 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .49 .489 .314 -.47 1.46 

  มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.56(*) .120 .000 -.80 -.33 

    อนุปริญญา/ 

ปวส. 
.06 .118 .616 -.17 .29 

    ปริญญาตรี -.27(*) .108 .013 -.48 -.06 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี -.07 .486 .887 -1.02 .89 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

มัธยมศึกษา

ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.62(*) .132 .000 -.88 -.36 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.06 .118 .616 -.29 .17 

    ปริญญาตรี 
-.33(*) .120 .007 -.56 -.09 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี -.13 .489 .793 -1.09 .83 

  ปริญญาตรี มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.29(*) .123 .017 -.54 -.05 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .27(*) .108 .013 .06 .48 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.33(*) .120 .007 .09 .56 



 
 

 
 

152

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .20 .487 .682 -.76 1.16 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.49 .489 .314 -1.46 .47 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .07 .486 .887 -.89 1.02 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.13 .489 .793 -.83 1.09 

    ปริญญาตรี -.20 .487 .682 -1.16 .76 

sumการประเมิน
ทางเลือก 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.09 .089 .331 -.26 .09 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.11 .097 .237 -.31 .08 

    ปริญญาตรี .06 .091 .474 -.11 .24 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .64 .360 .078 -.07 1.34 

  มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

.09 .089 .331 -.09 .26 

    อนุปริญญา/ 

ปวส. -.03 .087 .744 -.20 .14 

    ปริญญาตรี .15 .080 .058 -.01 .31 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .72(*) .358 .044 .02 1.43 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

.11 .097 .237 -.08 .31 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .03 .087 .744 -.14 .20 

    ปริญญาตรี .18(*) .089 .044 .01 .35 
    สูงกวาปริญญา

ตร ี .75(*) .360 .037 .04 1.46 

  ปริญญาตรี มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.06 .091 .474 -.24 .11 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.15 .080 .058 -.31 .01 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.18(*) .089 .044 -.35 -.01 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .57 .358 .111 -.13 1.28 
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  สูงกวาปริญญา
ตร ี

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.64 .360 .078 -1.34 .07 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.72(*) .358 .044 -1.43 -.02 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.75(*) .360 .037 -1.46 -.04 

    ปริญญาตรี -.57 .358 .111 -1.28 .13 

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .18(*) .087 .043 .01 .35 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.21(*) .096 .030 .02 .40 

    ปริญญาตรี .19(*) .089 .035 .01 .36 
    สูงกวาปริญญา

ตร ี .72(*) .355 .044 .02 1.42 

  มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.18(*) .087 .043 -.35 -.01 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. .03 .085 .714 -.14 .20 

    ปริญญาตรี .01 .079 .883 -.14 .17 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .54 .353 .126 -.15 1.23 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.21(*) .096 .030 -.40 -.02 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.03 .085 .714 -.20 .14 

    ปริญญาตรี 
-.02 .087 .822 -.19 .15 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .51 .355 .151 -.19 1.21 

  ปริญญาตรี มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.19(*) .089 .035 -.36 -.01 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.01 .079 .883 -.17 .14 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.02 .087 .822 -.15 .19 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .53 .353 .134 -.16 1.22 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ -.72(*) .355 .044 -1.42 -.02 
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เทียบเทา 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.54 .353 .126 -1.23 .15 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.51 .355 .151 -1.21 .19 

    ปริญญาตรี -.53 .353 .134 -1.22 .16 

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .22(*) .099 .029 .02 .41 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.14 .108 .201 -.07 .35 

    ปริญญาตรี .17 .101 .096 -.03 .37 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .30 .401 .459 -.49 1.08 

  มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.22(*) .099 .029 -.41 -.02 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. -.08 .096 .422 -.27 .11 

    ปริญญาตรี -.05 .089 .594 -.22 .13 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .08 .398 .837 -.70 .86 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.14 .108 .201 -.35 .07 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .08 .096 .422 -.11 .27 

    ปริญญาตรี 
.03 .099 .759 -.16 .22 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .16 .400 .691 -.63 .95 

  ปริญญาตรี มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.17 .101 .096 -.37 .03 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .05 .089 .594 -.13 .22 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.03 .099 .759 -.22 .16 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .13 .398 .746 -.65 .91 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ -.30 .401 .459 -1.08 .49 
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เทียบเทา 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.08 .398 .837 -.86 .70 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.16 .400 .691 -.95 .63 

    ปริญญาตรี -.13 .398 .746 -.91 .65 
SUMรวม3 มัธยมศึกษา

ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .20(*) .058 .001 .09 .31 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.18(*) .063 .004 .06 .30 

    ปริญญาตรี .14(*) .059 .020 .02 .25 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .50(*) .235 .036 .03 .96 

  มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.20(*) .058 .001 -.31 -.09 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. -.02 .056 .732 -.13 .09 

    ปริญญาตรี -.06 .052 .231 -.16 .04 
    สูงกวาปริญญา

ตร ี .30 .233 .206 -.16 .75 

  อนุปริญญา/ 
ปวส. 

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.18(*) .063 .004 -.30 -.06 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .02 .056 .732 -.09 .13 

    ปริญญาตรี 
-.04 .058 .458 -.16 .07 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .31 .234 .180 -.15 .78 

  ปริญญาตรี มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.14(*) .059 .020 -.25 -.02 

    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. .06 .052 .231 -.04 .16 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

.04 .058 .458 -.07 .16 

    สูงกวาปริญญา
ตร ี .36 .233 .126 -.10 .82 

  สูงกวาปริญญา
ตร ี

มัธยมศึกษา
ตอนตน/หรือ
เทียบเทา 

-.50(*) .235 .036 -.96 -.03 
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    มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. -.30 .233 .206 -.75 .16 

    อนุปริญญา/ 
ปวส. 

-.31 .234 .180 -.78 .15 

    ปริญญาตรี -.36 .233 .126 -.82 .10 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 

 

อาชีพตอกระบวนการ                      
Oneway                        
Descriptives 

    N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval for Mean 

Minim
um 

Maxi
mum 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound     

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

91 3.70 .543 .057 3.59 3.82 3 5 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 204 3.72 .597 .042 3.64 3.80 2 5 

  พนักงาน
เอกชน 73 3.76 .570 .067 3.63 3.89 2 5 

  อ่ืนๆ 32 3.79 .597 .106 3.58 4.01 3 5 

  Total 400 3.73 .578 .029 3.67 3.79 2 5 

sumการคนหา
ขอมูล 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

91 3.28 .858 .090 3.10 3.46 1 5 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 204 3.01 .852 .060 2.89 3.13 1 5 

  พนักงาน
เอกชน 73 3.19 .918 .107 2.97 3.40 1 5 

  อ่ืนๆ 32 3.00 .677 .120 2.76 3.24 2 4 

  Total 400 3.10 .859 .043 3.02 3.19 1 5 

sumการ
ประเมิน
ทางเลือก 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

91 3.90 .534 .056 3.79 4.01 3 5 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 204 4.05 .638 .045 3.96 4.13 2 5 

  พนักงาน
เอกชน 73 3.98 .617 .072 3.83 4.12 2 5 
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  อ่ืนๆ 32 4.01 .680 .120 3.77 4.26 2 5 

  Total 400 4.00 .616 .031 3.94 4.06 2 5 

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

91 3.82 .645 .068 3.68 3.95 1 5 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 204 3.91 .607 .043 3.83 3.99 2 5 

  พนักงาน
เอกชน 73 3.90 .551 .065 3.78 4.03 2 5 

  อ่ืนๆ 32 4.00 .622 .110 3.78 4.22 2 5 

  Total 400 3.89 .607 .030 3.84 3.95 1 5 

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

91 4.03 .775 .081 3.86 4.19 1 5 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 204 4.06 .650 .045 3.97 4.15 2 5 

  พนักงาน
เอกชน 73 3.98 .636 .074 3.83 4.13 3 5 

  อ่ืนๆ 32 4.11 .721 .128 3.85 4.37 3 5 

  Total 400 4.04 .682 .034 3.97 4.11 1 5 

SUMรวม3 พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

91 3.75 .364 .038 3.67 3.82 2 5 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 204 3.75 .422 .030 3.69 3.81 2 5 

  พนักงาน
เอกชน 73 3.76 .429 .050 3.66 3.86 3 5 

  อ่ืนๆ 32 3.78 .355 .063 3.66 3.91 3 4 

  Total 400 3.75 .405 .020 3.71 3.79 2 5 

 

ANOVA 
 

    
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

Between 
Groups .256 3 .085 .254 .859 

  Within 
Groups 

133.251 396 .336     

  Total 133.507 399       

sumการคนหา Between 5.609 3 1.870 2.566 .054 
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ขอมูล Groups 

  Within 
Groups 

288.522 396 .729     

  Total 294.131 399       

sumการประเมิน
ทางเลือก 

Between 
Groups 

1.356 3 .452 1.193 .312 

  Within 
Groups 

150.086 396 .379     

  Total 151.442 399       

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

Between 
Groups 

.961 3 .320 .868 .458 

  Within 
Groups 

146.184 396 .369     

  Total 147.146 399       

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

Between 
Groups 

.505 3 .168 .360 .782 

  Within 
Groups 

184.940 396 .467     

  Total 185.444 399       

SUMรวม3 Between 
Groups 

.043 3 .014 .088 .967 

  Within 
Groups 

65.297 396 .165     

  Total 65.340 399       

 

Post Hoc Tests 
Multiple Comparisons 
LSD  

Dependent 
Variable (I) อาชีพ (J) อาชีพ 

Mean 
Differen
ce (I-J) 

Std. 
Error Sig. 

95% Confidence 
Interval 

            
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

sumการ
ตระหนักถึง
ปญหา 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.02 .073 .796 -.16 .12 
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    พนักงาน
เอกชน -.05 .091 .549 -.23 .12 

    อ่ืนๆ -.09 .119 .459 -.32 .15 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.02 .073 .796 -.12 .16 

    พนักงาน
เอกชน -.04 .079 .651 -.19 .12 

    อ่ืนๆ -.07 .110 .529 -.29 .15 
  พนักงานเอกชน พนักงาน

ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.05 .091 .549 -.12 .23 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .04 .079 .651 -.12 .19 

    อ่ืนๆ -.03 .123 .784 -.28 .21 

  อ่ืนๆ พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.09 .119 .459 -.15 .32 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .07 .110 .529 -.15 .29 

    พนักงาน
เอกชน .03 .123 .784 -.21 .28 

sumการคนหา
ขอมูล 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .27(*) .108 .011 .06 .49 

    พนักงาน
เอกชน .09 .134 .480 -.17 .36 

    อ่ืนๆ .28 .175 .109 -.06 .63 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-.27(*) .108 .011 -.49 -.06 

    พนักงาน
เอกชน -.18 .116 .125 -.41 .05 

    อ่ืนๆ .01 .162 .960 -.31 .33 

  พนักงานเอกชน พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-.09 .134 .480 -.36 .17 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .18 .116 .125 -.05 .41 

    อ่ืนๆ .19 .181 .302 -.17 .54 

  อ่ืนๆ พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-.28 .175 .109 -.63 .06 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.01 .162 .960 -.33 .31 
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    พนักงาน
เอกชน -.19 .181 .302 -.54 .17 

sumการประเมิน
ทางเลือก 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.14 .078 .063 -.30 .01 

    พนักงาน
เอกชน -.08 .097 .432 -.27 .11 

    อ่ืนๆ -.11 .127 .388 -.36 .14 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.14 .078 .063 -.01 .30 

    พนักงาน
เอกชน .07 .084 .415 -.10 .23 

    อ่ืนๆ .04 .117 .763 -.19 .27 

  พนักงานเอกชน พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.08 .097 .432 -.11 .27 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.07 .084 .415 -.23 .10 

    อ่ืนๆ -.03 .131 .799 -.29 .22 
  อ่ืนๆ พนักงาน

ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.11 .127 .388 -.14 .36 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.04 .117 .763 -.27 .19 

    พนักงาน
เอกชน .03 .131 .799 -.22 .29 

sumการ
ตัดสินใจซื้อ 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.09 .077 .224 -.24 .06 

    พนักงาน
เอกชน -.09 .095 .361 -.27 .10 

    อ่ืนๆ -.18 .125 .143 -.43 .06 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.09 .077 .224 -.06 .24 

    พนักงาน
เอกชน .01 .083 .942 -.16 .17 

    อ่ืนๆ -.09 .116 .437 -.32 .14 

  พนักงานเอกชน พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.09 .095 .361 -.10 .27 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.01 .083 .942 -.17 .16 

    อ่ืนๆ -.10 .129 .457 -.35 .16 

  อ่ืนๆ พนักงาน .18 .125 .143 -.06 .43 
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ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .09 .116 .437 -.14 .32 

    พนักงาน
เอกชน .10 .129 .457 -.16 .35 

sumพฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.03 .086 .714 -.20 .14 

    พนักงาน
เอกชน .04 .107 .683 -.17 .26 

    อ่ืนๆ -.09 .140 .527 -.37 .19 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 

พนักงาน

ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.03 .086 .714 -.14 .20 

    พนักงาน
เอกชน .08 .093 .419 -.11 .26 

    อ่ืนๆ -.06 .130 .659 -.31 .20 
  พนักงานเอกชน พนักงาน

ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-.04 .107 .683 -.26 .17 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว -.08 .093 .419 -.26 .11 

    อ่ืนๆ -.13 .145 .360 -.42 .15 

  อ่ืนๆ พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.09 .140 .527 -.19 .37 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .06 .130 .659 -.20 .31 

    พนักงาน
เอกชน .13 .145 .360 -.15 .42 

SUMรวม3 พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .00 .051 .955 -.10 .10 

    พนักงาน
เอกชน -.02 .064 .804 -.14 .11 

    อ่ืนๆ -.04 .083 .653 -.20 .13 

  เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว 

พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.00 .051 .955 -.10 .10 

    พนักงาน
เอกชน -.01 .055 .815 -.12 .10 

    อ่ืนๆ -.03 .077 .654 -.19 .12 

  พนักงานเอกชน พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.02 .064 .804 -.11 .14 
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    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .01 .055 .815 -.10 .12 

    อ่ืนๆ -.02 .086 .801 -.19 .15 

  อ่ืนๆ พนักงาน
ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

.04 .083 .653 -.13 .20 

    เจาของธุรกิจ/
ธุรกิจสวนตัว .03 .077 .654 -.12 .19 

    พนักงาน
เอกชน .02 .086 .801 -.15 .19 

*  The mean difference is significant at the .05 level. 

 
Regression 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .411(a) .169 .167 .528 

2 .451(b) .203 .199 .518 

a  Predictors: (Constant), sumดานผลิตภัณฑ 
b  Predictors: (Constant), sumดานผลิตภัณฑ, sumดานกายภาพ 

 
Coefficients(a) 
 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.105 .183   11.511 .000 

sumดาน
ผลิตภัณฑ .425 .047 .411 8.985 .000 

2 (Constant) 1.603 .216   7.418 .000 
  sumดาน

ผลิตภัณฑ .327 .052 .316 6.293 .000 

sumดาน
กายภาพ .228 .055 .209 4.153 .000 

a  Dependent Variable: sumการตระหนักถึงปญหา 
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Model Summary 
 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .487(a) .237 .235 .751 

2 .505(b) .255 .251 .743 

a  Predictors: (Constant), sumดานการสงเสริมทางการตลาด 
b  Predictors: (Constant), sumดานการสงเสริมทางการตลาด, SUM7 

 
Coefficients(a) 
 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.035 .103   19.727 .000 

sumดานการ
สงเสริมทาง
การตลาด 

.375 .034 .487 11.115 .000 

2 (Constant) 1.416 .224   6.334 .000 
  sumดานการ

สงเสริมทาง
การตลาด 

.363 .034 .470 10.782 .000 

SUM7 
.167 .054 .136 3.110 .002 

a  Dependent Variable: sumการคนหาขอมูล 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .376(a) .142 .139 .572 

2 .436(b) .190 .186 .556 

3 .465(c) .216 .210 .548 

a  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ 
b  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ 
c  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ, sumดานราคา 
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Coefficients(a) 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.316 .209   11.056 .000 

sumดาน
กายภาพ .438 .054 .376 8.103 .000 

2 (Constant) 1.776 .232   7.654 .000 
  sumดาน

กายภาพ .308 .059 .265 5.229 .000 

sumดาน
ผลิตภัณฑ .271 .056 .246 4.856 .000 

3 (Constant) 1.367 .255   5.367 .000 

  sumดาน
กายภาพ .263 .059 .226 4.422 .000 

sumดาน
ผลิตภัณฑ .244 .055 .221 4.393 .000 

sumดานราคา .182 .050 .171 3.645 .000 

a  Dependent Variable: sumการประเมินทางเลือก 

 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .372(a) .138 .136 .564 

2 .429(b) .184 .180 .550 

3 .453(c) .205 .199 .543 

4 .463(d) .215 .207 .541 

a  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ 
b  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ 
c  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ, SUM7 
d  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ, SUM7, sumดานชองทางจัดจําหนาย 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

165

Coefficients(a) 
 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.258 .207   10.913 .000 

sumดานกายภาพ .426 .053 .372 7.987 .000 

2 (Constant) 1.737 .230   7.567 .000 
  sumดานกายภาพ .301 .058 .263 5.165 .000 

sumดานผลิตภัณฑ .262 .055 .241 4.741 .000 
3 (Constant) 1.548 .234   6.604 .000 

  sumดานกายภาพ .223 .063 .194 3.560 .000 

sumดานผลิตภัณฑ .244 .055 .225 4.453 .000 

SUM7 .142 .044 .163 3.218 .001 
4 (Constant) 1.381 .245   5.628 .000 
  sumดานกายภาพ .199 .063 .174 3.150 .002 

sumดานผลิตภัณฑ .223 .055 .205 4.027 .000 

SUM7 .136 .044 .156 3.089 .002 

sumดานชองทาง
จัดจําหนาย .096 .044 .105 2.197 .029 

a  Dependent Variable: sumการตัดสินใจซ้ือ 
 
 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .409(a) .167 .165 .623 

2 .443(b) .196 .192 .613 

3 .482(c) .232 .226 .600 

4 .497(d) .247 .240 .594 

a  Predictors: (Constant), SUM7 
b  Predictors: (Constant), SUM7, sumดานกายภาพ 
c  Predictors: (Constant), SUM7, sumดานกายภาพ, sumดานการสงเสริมทางการตลาด 
d  Predictors: (Constant), SUM7, sumดานกายภาพ, sumดานการสงเสริมทางการตลาด, sumดานชองทางจัด
จําหนาย 
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Coefficients(a) 
 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.476 .178   13.918 .000 

SUM7 .399 .045 .409 8.933 .000 

2 (Constant) 1.862 .238   7.832 .000 
  SUM7 .312 .050 .319 6.286 .000 

sumดานกายภาพ .249 .065 .194 3.813 .000 
3 (Constant) 2.016 .236   8.562 .000 

  SUM7 .321 .049 .329 6.607 .000 

sumดานกายภาพ .287 .065 .223 4.438 .000 

sumดานการ
สงเสริมทาง
การตลาด 

-.117 .027 -.192 -4.282 .000 

4 (Constant) 1.745 .252   6.917 .000 
  SUM7 .312 .048 .319 6.461 .000 

sumดานกายภาพ .247 .065 .192 3.780 .000 

sumดานการ
สงเสริมทาง
การตลาด 

-.153 .030 -.251 -5.117 .000 

sumดานชองทาง
จัดจําหนาย .148 .052 .145 2.844 .005 

a  Dependent Variable: sumพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
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Model Summary 
 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .530(a) .281 .279 .344 

2 .600(b) .360 .357 .325 

3 .631(c) .398 .393 .315 

4 .644(d) .414 .408 .311 

5 .650(e) .422 .415 .309 

a  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ 
b  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ 
c  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ, SUM7 
d  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ, SUM7, sumดานราคา 
e  Predictors: (Constant), sumดานกายภาพ, sumดานผลิตภัณฑ, SUM7, sumดานราคา, sumดานชองทางจัด
จําหนาย 
 

Coefficients(a) 
 

Model   

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.198 .126   17.453 .000 

sumดานกายภาพ .405 .032 .530 12.459 .000 

2 (Constant) 1.743 .135   12.867 .000 
  sumดานกายภาพ .296 .034 .387 8.587 .000 

sumดานผลิตภัณฑ .229 .033 .316 7.015 .000 
3 (Constant) 1.573 .136   11.573 .000 
  sumดานกายภาพ .225 .036 .294 6.201 .000 

sumดานผลิตภัณฑ .213 .032 .294 6.691 .000 

SUM7 .128 .026 .221 4.990 .000 

4 (Constant) 1.378 .146   9.415 .000 
  sumดานกายภาพ .210 .036 .275 5.817 .000 

sumดานผลิตภัณฑ .200 .032 .277 6.335 .000 
SUM7 .111 .026 .192 4.309 .000 

sumดานราคา .097 .029 .138 3.332 .001 
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5 (Constant) 1.312 .148   8.845 .000 

  sumดานกายภาพ .198 .036 .259 5.458 .000 

sumดานผลิตภัณฑ .189 .032 .262 5.960 .000 
SUM7 .111 .026 .191 4.317 .000 
sumดานราคา .077 .030 .109 2.547 .011 

sumดานชองทาง
จัดจําหนาย .062 .026 .101 2.368 .018 

a  Dependent Variable: SUMรวม3 
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