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        การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอ่การ       

ตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา กลุม่ประชากรท่ีใช้ศกึษาคือ ครู อาจารย์ และผู้สอน                         

สงักดัสถานศกึษาอาชีวศกึษาในเขตกรุงเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจํานวนท่ีแน่นอน จงึใช้สมการ

คํานวณกลุม่ตวัอย่างกรณีไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได้กลุม่ตวัอยา่ง

ทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง และมีสถิตท่ีิใช้งานวิจยัคือ การถดถอยโลจิสตกิทวิ (Binary Logistic 

Regression) ซึง่ผลการวิจยัพบวา่มีเพียง 10 ประเดน็จาก 3 ด้าน ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                      

ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  คือ  

ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) จํานวน 2 ประเดน็ ได้แก่ การมีคูมื่อครูประกอบด้วย                    

แผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย และข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน 200 ข้อ เป็นไฟล์ Microsoft 

Word บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้ และการจดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่  

 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) จํานวน 3 ประเดน็ ได้แก่ การจําหน่ายผา่นร้านค้า

หนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษา, การจําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์                   

และจําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 

 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) จํานวน 5 ประเดน็ ได้แก่ การมีบริการ                                

ให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ, มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ,                      

การเชิญเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา, การมอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางาน

วิชาการ และการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์  
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ABSTRACT 
 
 
        This research explored the Marketing Mix (4P’s) factors affecting 

vocational education textbook buying decision of target customers's Wankaew 

Edutainment Co.,Ltd. in Bangkok metropolitan  area. The Population in this study are 

teachers and lecturers belong to vocational schools in Bangkok. The equation used to 

calculate the unknown sample population at 95% confidence level. The sampling and 

statistical sample of 400 active research., That have statistics used in this research is 

the Binary logistic regression. The results showed that with ten issues from three 

aspects that affect buying decisions. The level of statistical significance was 0.05       

        The 4P’s product clarified on two issues includes learning plans, and test 

examination for course number 200 as a Microsoft  Word file containing a CD and given 

to the print format four-color throughout.      

 The 4P’s place focused on three issues as  books sold through shops in the area 

close to the Lyceum, sales by telesales and distributed  E-Commerce system. 

 The 4P’s promotion focused on five issues as counseling services academic and 

teaching, buyer can author textbook, buyer invite participants academic, buyer  have 

joined academic work and advertising through social media and website. 
 

Keywords : Marketing Mix Factors, Buying decision 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา    

 จากประวตัศิาสตร์เม่ือ ค.ศ. 868 หรือ 1,147 ปีก่อน “วางเซียะ” (Wang Chieh) ชาวจีน 

จดัทําหนงัสือเลม่แรกของโลกขึน้ช่ือว่า “วชัรสตูร” (Diamond Sutra) โดยเนือ้หาระบถึุง                             

หลกัคําสอนทางศาสนา มีลกัษณะเป็นม้วนใหญ่ความยาวขนาด 17.5 ฟตุ กว้าง 10.5 นิว้ (อารยา 

สิงห์สวสัดิ์, 2556: ออนไลน์) ก่อนมีวิวฒันาการมาตามลําดบั ทัง้ด้านเคร่ืองพิมพ์สําหรับการผลิต 

ด้านการมีเนือ้หาท่ีหลากหลายย่ิงขึน้ เชน่มีเนือ้หากล่าวถึงประวตัขิองประเทศ ภาษาของชนชาติ 

และเนือ้หาเชิงวิชาการแบบเรียน       

 ขณะท่ีตําราหนงัสือเรียนเลม่แรกของประเทศไทย มีช่ือว่า “จินดามณี”                          

ซึง่พระมหาราชครู กวีเอกในรัชสมยัสมเดจ็พระนารายณ์มหาราชเป็นผู้ประพนัธ์ขึน้                                          

มีเนือ้หากล่าวถึงระเบียบการใช้ภาษาไทย วิธีการใช้อกัขรเบือ้งต้น และวิธีดําเนินการแตง่กาพย์ 

กลอน โคลง ฉันท์ โดยได้ใช้เป็นตําราเรียนคูก่บัการศกึษาไทยมาจนถึงสมยัรัตนโกสินทร์ตอนต้น 

(สํานกังานคณะกรรมการวฒันธรรมแหง่ชาติ, 2556)  

จงึกลา่วได้วา่ส่ือการศกึษานบัตัง้แตอ่ดีตถึงปัจจบุนัในโลกยคุดจิิตอล                                       

ยงัไมมี่ส่ือประเภทใดท่ีให้ผลสมัฤทธ์ิทางการศกึษาได้เทียบเทา่ “ตําราหนงัสือเรียน” ฉะนัน้                      

ตําราหนงัสือเรียน จงึยงัเป็นส่ือท่ีจําเป็นต้องใช้ควบคูก่บัการจดัการเรียนการสอนมาโดยตลอด                          

อีกทัง้ยงัถือเป็นเคร่ืองมือประเภทหนึง่ ท่ีชว่ยพฒันาทรัพยากรมนษุย์ สง่เสริมให้ประชากรมีความรู้                                   

นําไปใช้พฒันาประเทศให้เกิดความมัน่คงในมิตเิศรษฐกิจ สงัคม และการเมือง  

ด้านภาคธุรกิจจงึมีธุรกิจประเภทสํานกัพิมพ์วิชาการเกิดขึน้ เพ่ือมุง่ตอบสนอง                               

ความต้องการในผลิตภณัฑ์หนงัสือเรียนแก่ลกูค้า สว่นสาเหตหุลกัท่ีทําให้ผู้ประกอบการ                         

เลือกดําเนินธุรกิจนีคื้อ  การท่ีพิจารณาเห็นถึงความจําเป็นต้องใช้ (Needs)                                       

รวมถึงความจําเป็นต้องซือ้ซํา้อยา่งตอ่เน่ือง กล่าวคือ ตลาดมีกําลงัซือ้อย่างยัง่ยืนนัน่เอง 

สําหรับวงการธุรกิจหนงัสือและนิตยสารของประเทศไทยนัน้ มีมลูคา่ทัง้ตลาด                           

รวมใน พ.ศ. 2557 ประมาณ 30,000 ล้านบาท หรือราว 0.22% จากผลิตภณัฑ์มวลรวมประเทศ 

(Gross Domestic Product: GDP) (สมาคมผู้จดัพิมพ์และผู้ จําหนา่ยหนงัสือแหง่ประเทศไทย, 
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2557) แตไ่ด้มีสญัญาณแนวโน้มท่ีมลูคา่ตลาดจะลดลงอยา่งตอ่เน่ืองในทกุๆ ปี ทัง้จากสาเหตุ

อตัราการอา่นหนงัสือของคนไทยท่ีลดลงไป และการพฒันาด้านเทคโนโลยีก้าวไปสู่ระบบ                    

หนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) ถึงแม้จะยงัมีหนงัสือใหม่ผลิตและจําหนา่ยออกสู่ตลาด                        

เฉล่ียวนัละ 42 เลม่ หรือประมาณ 15,000 เลม่ ตอ่ปีก็ตาม (หนงัสือพิมพ์มตชิน, 2556)  

แตห่ลงัจากรัฐบาลดําเนินโครงการเรียนฟรี 15 ปี อย่างมีคณุภาพ ตัง้แต ่พ.ศ. 2552                    

ด้วยวิธีการสนบัหนนุงบประมาณภาครัฐ สําหรับนํามาใช้เป็นเงินคา่เล่าเรียน คา่อปุกรณ์การเรียน                     

และคา่ตําราหนงัสือเรียน เพ่ือมอบให้แก่ผู้ เรียนทกุคนท่ีกําลงัศกึษาอยูร่ะดบัชัน้อนบุาล                          

ถึงมธัยมศกึษาตอนปลาย และสายอาชีพประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) ในทกุๆ ภาคการศกึษา           

จงึทําให้สํานกัพิมพ์วิชาการหน้าใหม ่สํานกัพิมพ์หนงัสือนิตยสารตา่งๆ ตลอดจนผู้ผลิตสิ่งพิมพ์ 

ตา่งมุง่หวงัมาร่วมแขง่ขนักนัในตลาดธุรกิจหนงัสือการศกึษา ด้วยเหตผุลจงูใจวา่ นโยบายสง่เสริม

การศกึษาดงักลา่วของภาครัฐ จดัเป็นวาระแหง่ชาตด้ิานการพฒันาการศกึษา รวมทัง้ยงัจดัเป็น

โครงการประชานิยมประเภทหนึง่ ซึง่เป็นการยากท่ีจะล้มเลิกโครงการไปได้ ฉะนัน้ผู้ประกอบการ

จงึมีหลกัประกนัชัน้ดีวา่ตลาดท่ีตนมาร่วมแขง่ขนันี ้มีความมัน่คงสงูและมีความยัง่ยืน                           

เป็นอย่างมาก 

ด้วยมลูคา่ตลาดตําราหนงัสือเรียนดงักลา่วท่ีมีมลูคา่รวมปีละประมาณ 7,900 ล้านบาท 

(กระทรวงศกึษาธิการ, 2557) หรือราว 26.33% เม่ือเปรียบเทียบกบัมลูคา่ตลาดธุรกิจหนงัสือ  

และนิตยสารรวมทัง้ประเทศ โดยสามารถแบง่ออกได้เป็น 3 ตลาดยอ่ย ได้แก่ (1) ตลาดธุรกิจ

การศกึษาขัน้พืน้ฐาน (สพฐ.) ระดบัชัน้อนบุาลปีท่ี 1 ถึงมธัยมศกึษาปีท่ี 6 ประมาณ                            

5,500 ล้านบาทตอ่ปี (2) ตลาดธุรกิจอาชีวศกึษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.)                

ชัน้ปีท่ี 1-3 ประมาณ 1,400 ล้านบาทตอ่ปี และ (3) ตลาดธุรกิจการศกึษานอกระบบ                               

และการศกึษาตามอธัยาศยั (กศน.) ทกุช่วงชัน้ ประมาณ 1,000 ล้านบาทตอ่ปี  

สําหรับบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั (Wankaew Edutainment Co.,Ltd.)          

ก่อตัง้เม่ือ พ.ศ. 2551 นบัเป็นบริษัทในเครือแหง่ท่ี 5 ของบริษัท รําไทย เพรส จํากดั                                      

มีวตัถปุระสงค์เพ่ือดําเนินธุรกิจสํานกัพิมพ์วิชาการอาชีวศกึษา ด้วยการผลิตและจดัจําหนา่ย                                       

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) โดยเร่ิมเข้าสู่ตลาดธุรกิจ

อาชีวศกึษาตัง้แต ่ พ.ศ.2552 หรือปีแรกของโครงการเรียนฟรี 15 ปี อย่างมีคณุภาพ                                  

ด้านอาชีวศกึษา ปัจจบุนัถือเป็นผู้ประกอบการซึง่มีสว่นแบง่การตลาดเป็นอนัดบัท่ี 6                                       

จากจํานวนกวา่ 100 กิจการในตลาด  
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อยา่งไรก็ดีเม่ือตลาดหนงัสือการศกึษาในโครงการเรียนฟรี 15 ปี อยา่งมีคณุภาพ                    

เร่ิมเป็นท่ีรู้จกัในวงกว้างของผู้ประกอบการในอีก 2 ปีตอ่มา คือ พ.ศ. 2554 จงึเกิดปรากฎการณ์               

มีผู้ เลน่หน้าใหมเ่ข้าสูท่ัง้ 3 ตลาดเพิ่มขึน้ โดยเฉพาะในตลาดธุรกิจอาชีวศกึษา                                                

ท่ีมีมลูคา่ทางการตลาดเป็นอนัดบัท่ี 2 ด้วยสาเหตกุารเข้าสูต่ลาดท่ีง่ายกวา่ตลาดอ่ืน                            

ตลอดจนการมีกฎระเบียบข้อบงัคบัทางการค้า มีความเส่ียงด้านการลงทนุ และการใช้ทรัพยากร

ด้านตา่งๆ ท่ีต่ํากวา่ จงึเป็นปัจจยัสําคญัท่ีดงึดดูให้ผู้ประกอบการรายใหมเ่ลือกท่ีเข้ามาแขง่ขนั                

ในตลาดนี ้ทัง้จากธุรกิจสํานกัพิมพ์เดมิซึง่ไมเ่คยผลิตและจดัจําหนา่ยหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                  

มาก่อน จากธุรกิจรับจ้างผลิตสิ่งพิมพ์หรือโรงพิมพ์ท่ีดําเนินการการขยายธุรกิจตามแนวนอน                        

มาสูธุ่รกิจสํานกัพิมพ์วิชาการอาชีวศกึษา และจากสํานกัพิมพ์ท่ีดําเนินธุรกิจใหมเ่ป็นครัง้แรก                     

ซึง่ปัจจยัจงูใจเหลา่นีล้้วนเป็นเหตผุลเฉกเชน่เดียวกบัการท่ีทําให้บริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ 

จํากดั เลือกประกอบธุรกิจอาชีวศกึษาเชน่กนั  

ตลาดธุรกิจอาชีวศกึษาจงึมีจํานวนคูแ่ขง่ขนัเพิ่มขึน้ในเวลาอนัสัน้ และมีสญัญาณ

แนวโน้มท่ีผู้ประกอบการรายใหมจ่ะเลือกเข้าสู่ตลาดเพิ่มขึน้ทกุๆ ปี ขณะเดียวกนัลกูค้า                           

หรือผู้บริโภคก็ได้เปล่ียนแปลงพฤตกิรรมการเลือกซือ้ตามไปด้วย ทัง้จากสาเหตกุารมีปริมาณ

เพิ่มขึน้ของผู้ประกอบการท่ีทําให้ลกูค้ามีตวัเลือกหลากหลายย่ิงขึน้ จนเกิดพฤตกิรรมต้องการ                

สรรหาสินค้าหรือบริการท่ีคุ้มคา่ท่ีสดุให้แก่ตน และจากสาเหตกุารแขง่ขนัด้านกลยทุธ์การตลาด                 

ของภาคธุรกิจเองท่ีตา่งมุง่หวงัแยง่ชิงลกูค้าด้วยการสร้างแรงกระตุ้นตา่งๆ ให้เกิดการตดัสินใจซือ้ 

ตลาดจงึเกิดสภาวะการแขง่ขนัสงูขึน้อย่างฉบัพลนั 

การแสวงหาแนวทางกําหนดกลยทุธ์ทางการตลาดและการจดัการให้องค์การ                             

จงึนํามาสูคํ่าถามงานวิจยัท่ีว่า ปัจจบุนันีก้ลุม่ลกูค้าเปา้หมายมีพฤตกิรรมผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไป                                  

ในทิศทางใด และปัจจยัสว่นประสมการตลาดอะไรบ้างท่ีมีผลการตดัสินใจซือ้                                       

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  

สําหรับผลการวิจยัท่ีได้รับครัง้นี ้จะถกูนําไปใช้พฒันากลยทุธ์สว่นประสมทางการตลาด

และสร้างนวตักรรมการจดัการให้แก่องค์การ เพ่ือมุง่ตอบสนองพฤตกิรรมบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

และสง่เสริมให้ลกูค้าเกิดการตดัสินใจซือ้ภายใต้สภาวะการตลาดท่ีแขง่ขนัสงู รวมทัง้ยงัเป็นการ

ปอ้งกนัมิให้องค์การต้องลม่สลายหรือล้มเลิกกิจการ ดงัเชน่ผู้ประกอบการรายอ่ืนในห้วงเวลา                    

1-2 ปีท่ีผา่นมา   

จากผลการวิจยัในประเทศไทยพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดยงัมีผลตอ่การ                    

ตดัสินใจซือ้ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายหรือผู้บริโภค (มนฑา แสงสวา่ง, 2551 ; สมภพ ตะเภาพงษ์, 
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2553 ; กชภทัร์  สงวนเครือ, 2554 ; เฝยเวน่ แซฟ่่าน, 2554) ขณะท่ีผลงานวิจยัในระดบัสากล                    

ก็บง่ชีว้า่สว่นประสมทางการตลาดยงัคงมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เชน่กนั (Silva Rocha, 2006 ; 

Drachuk, and  Melnyk, 2010 ; Gabriela Gomez, 2011)  

จากท่ีกลา่วมาจงึเป็นสาเหตใุห้ผู้ วิจยั ทําการศกึษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม                           

ทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท                         

แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผู้ วิจยัหวงัว่าผลการศกึษาวิจยัครัง้นี ้

จะเป็นประโยชน์ตอ่บริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั และสามารถนําผลการวิจยัท่ีได้รับ                    

ไปใช้ปรับปรุงหรือเป็นแนวทางพฒันากลยทุธ์การตลาดและการจดัการในทกุมิต ิเพ่ือสง่เสริม                      

ให้องค์การดําเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล จนเกิดเป็นความยัง่ยืน            

 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1.2.1 เพ่ือศกึษาและสํารวจพฤตกิรรมผู้บริโภคของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แว่นแก้ว              

เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร  

1.2.2 เพ่ือศกึษาส่วนประสมทางการตลาดของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว          

เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  

 

 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

การศกึษาวิจยั “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรีย

อาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขต

กรุงเทพมหานคร” มีขอบเขตการวิจยัดงันี ้

 1.3.1 ขอบเขตด้านตวัแปร 

1.3.1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) คือ  

 1) ปัจจยัสว่นบคุคล มีรายละเอียดดงันี ้  

• เพศ 

• อาย ุ
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• สถานภาพ 

• ระดบัการศกึษา 

• รายได้  

• ประเภทสถานศกึษาท่ีสงักดั 

• ประเภทวิชาท่ีสอน 

• ประสบการณ์สอนหนงัสือ 

  2) พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  

3) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) มีรายละเอียดดงันี ้  

•  ผลิตภณัฑ์ (Product)   

•  ราคา (Price) 

•  ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Place) 

•  การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

  1.3.1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียน                        

อาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้วเอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 1.3.2 ขอบเขตด้านประชากร คือ ประชากรท่ีใช้ศกึษาวิจยัครัง้นี ้คือ ครู อาจารย์ และผู้สอน

สงักดัสถานศกึษาอาชีวศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร       

      1.3.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาท่ีศกึษา คือ เดือนมิถนุายน พ.ศ. 2558 รวมระยะเวลา 1 เดือน 

 
 

1.4 สมมตฐิาน 

1.4.1 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  
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1.5 กรอบแนวความคิด 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

  1.6.1 ทําให้องค์การได้รับข้อมลูด้านพฤตกิรรมผู้บริโภคและปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

สําหรับนําไปใช้พฒันากลยทุธ์ทางการตลาดและการจดัการ ซึง่ชว่ยสง่เสริมการตดัสินใจซือ้                        

ในสภาวะท่ีตลาดแขง่ขนัสงู 

ปัจจัยส่วนประสม              

ทางการตลาด (4P’s)                         

1. ผลิตภณัฑ์                  

2. ราคา                           

3. ชอ่งทางการจดัจําหน่าย                   

4. การสง่เสริมการตลาด 
 

 
การตัดสินใจซือ้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล   

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศกึษา 

5. รายได้  

6. ประเภทสถานศกึษาท่ีสงักดั 

7. ประเภทวิชาท่ีสอน 

8. ประสบการณ์สอนหนงัสือ 

  

 
พฤตกิรรมผู้บริโภค 
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 1.6.2 เป็นข้อมลูแนวทางให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจอาชีวศกึษารายอ่ืนในประเทศไทย            

สําหรับนําไปใช้ดําเนินธุรกิจ 

 

 

1.7 นิยามศัพท์ 

 ประชากรศาสตร์ (Demographic) หรือปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยั                       

สว่นบคุคลของแตล่ะปัจเจกบคุคลซึง่นํามาใช้การแบง่สว่นการตลาด (Market Segmentation) 

เชน่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส การศกึษา อาชีพ รายได้ ได้แก่  

• เพศ หมายถึง ความแตกตา่งระหวา่งเพศชายและเพศหญิง สามารถนํามาใช้

แบง่แยกความต้องการของผู้บริโภคได้ โดยการพิจารณาด้านเพศของผู้บริโภคเป็นหลกั                       

เพ่ือดําเนินการตอบสนองความต้องการ  

• อาย ุหมายถึง กลุม่ของผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั ย่อมจะมีความต้องการ                

ในหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาแตกตา่งกนั  

• สถานภาพ หมายถึง ประเภทของสถานภาพสมรส ได้แก่ โสด สมรส หม้าย                   

ซึง่แตล่ะสถานภาพ มกัมีการตดัสินใจซือ้ตา่งกนั  

• ระดบัการศกึษา หมายถึง ระดบัคณุวฒุิทางการศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย              

จะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้แตกตา่งกนั 

• รายได้ หมายถึง อตัรารายได้ตอ่เดือนของกลุม่ลกูค้า ซึง่มีแนวโน้มความสมัพนัธ์

ใกล้ชิดกนัในเชิงเหตผุลกบัการศกึษาหรือการตดัสินใจซือ้ เชน่ กลุม่ท่ีมีระดบัการศกึษาสงู                   

มกัจะประกอบอาชีพท่ีมีรายได้สงู หรือผู้ ท่ีมีรายได้สงูมกัซือ้สินค้าราคาสงู  

ประเภทสถานศึกษาท่ีสังกัด หมายถึง สถาบนั สถานศกึษา วิทยาลยั หรือโรงเรียน                  

ท่ีจดัการสอนอาชีวศกึษา ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) แบง่ออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 

• สถาบนัอาชีวศกึษาภาครัฐ หมายถึง สถานศกึษาอาชีวศกึษา ซึง่ดําเนินการ                          

จดัการสอนโดยภาครัฐบาล อยูภ่ายใต้สงักดัของสํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา              

(สอศ.) กระทรวงศกึษาธิการ 
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• สถาบนัอาชีวศกึษาภาคเอกชน  หมายถึง สถานศกึษาอาชีวศกึษา ซึง่ดําเนิน               

การจดัการสอนโดยภาคเอกชน ท่ีได้รับใบอนญุาตให้จดัตัง้สถาบนัอาชีวศกึษา อยูภ่ายใต้สงักดั

ของสํานกังานคณะกรรมการสง่เสริมการศกึษาเอกชน (สช.) กระทรวงศกึษาธิการ 

 ประเภทวิชาท่ีสอน หมายถึง ประเภทวิชาท่ีนกัเรียน นกัศกึษา และผู้ เรียน ต้องทํา

การ ศกึษา โดยมีครู อาจารย์ และผู้สอน ทําหน้าท่ีสอนให้ความรู้วิชาการในระดบัประกาศนียบตัร

วิชาชีพ (ปวช.) เพ่ือให้เกิดความสอดคล้องกบับริบทตลาดแรงงาน มี 3 ประเภทวิชา ได้แก่ 

• ประเภทวิชาทกัษะชีวิตหรือวิชาสามญั จํานวน 10 กลุม่วิชา 

• ประเภทวิชาอตุสาหกรรม จํานวน 19 สาขา  

• ประเภทวิชาพาณิชยกรรม จํานวน 8 สาขา 

ประสบการณ์สอนหนังสือ หมายถึง จํานวนระยะเวลาท่ีมีหนว่ยนบัเป็นจํานวนปี                    

ของครู อาจารย์ และผู้สอน ซึ่งได้ปฏิบตัหิน้าท่ีมอบความรู้ด้วยการสอนหนงัสือ ให้แก่ นกัเรียน 

นกัศกึษา และผู้ เรียน โดยการใช้ส่ือการเรียนรู้ชนิดตา่งๆ เป็นเคร่ืองมือ 

พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การท่ีผู้บริโภคทําการค้นหา                        

การซือ้ การใช้ และการประเมินผลการใช้สอยในผลิตภณัฑ์ ซึง่คาดหวงัวา่จะสนองความต้องการ                             

ของตนเองได้ โดยสามารถแจกแจงคําถามเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภคได้ด้วยวิธีการ 6Ws                        

และ 1H 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง เคร่ืองมือ    

สว่นประสมทางการตลาดท่ีใช้วางแผนการตลาดให้ลกูค้าเกิดการตดัสินใจซือ้ ประกอบด้วย

ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Place) และการสง่เสริมการตลาด 

(Promotion)  

• ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งใดๆ ท่ีนําเสนอเพ่ือตอบสนองความจําเป็น                        

หรือความต้องการของลกูค้าในตลาด ดงันัน้ “ผลิตภณัฑ์”  จงึมีความหมายท่ีครอบคลมุ ได้แก่ 

1) สินค้า (Goods) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องได้ (Tangible Product) คือ                          

ตําราหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา และคูมื่อครูซึง่ประกอบไปด้วยแผนจดัการเรียนรู้ประจําวิชา

รายวิชา เฉลยแบบฝึกหดัและข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน 200 ข้อ ซึง่บรรจใุนรูปแบบแผน่ซีดี 

(CD : Compact  Disk) จดัทําด้วยโปรแกรมประมวลผลคํา (Microsoft  Word)                                   

สามารถปรับแก้ไขเนือ้หาของไฟล์ได้  
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 2) บริการ (Service) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีไมมี่ตวัตนจบัต้องไมไ่ด้ (Intangible 

Product) คือ การรับเร่ืองซือ้ขาย การจดัสง่สินค้า การให้คําแนะนําด้านวิชาการจากนกัวิชาการ 

หรือบรรณาธิการขององค์การถึงด้านการใช้งานตําราหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาสําหรับการสอน 

รวมทัง้การเอาใจใสแ่ละเข้าพบอยูเ่ป็นประจําโดยพนกังานขายเพ่ือนําเสนอสิทธิประโยชน์ตา่งๆ 

• ราคา (Price) หมายถึง ราคาหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ซึง่มีข้อกําหนดมาตรฐาน                   

จาก “ราคากลาง” ของคณะกรรมการการอาชีวศกึษา (สอศ.)โดยกลุม่ลกูค้าเปา้หมายสามารถ

เปรียบเทียบราคากบัคณุคา่ คณุภาพ รวมทัง้ความเหมาะสมของราคาตอ่ผลิตภณัฑ์ได้ 

• การจดัจําหนา่ย (Place) หมายถึง ชอ่งทางจดัจําหนา่ยการขาย คือ การใช้                       

พนกังานขายตรง (Direct Selling) ขายผ่านทางโทรศพัท์ (Telesales) และการขายผา่นร้านค้า

ตวัแทน จดัจําหนา่ย (Outlet)  

• การสง่เสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสง่เสริมการตลาดของธุรกิจ

อาชีวศกึษา มี 3 ประเภท ประกอบไปด้วย 

1) การใช้ส่ือประชาสมัพนัธ์สินค้า ได้แก่ โบรชวัร์สินค้า แคตตาล็อกสินค้า                       

ส่ือสงัคมออนไลน์ และเว็บไซต์  

2) การจดัอบรมวิชาการ ได้แก่ การนําเสนอถึงจดุเดน่ ข้อดี และผลสมัฤทธ์ิ                       

ทางการเรียนการสอน จากการเลือกหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาขององค์การ ให้แก่ครู อาจารย์                     

และผู้สอน เพ่ือเป็นการเปิดโอกาสให้กลุม่ลกูค้าเปา้ได้ทดลองใช้สินค้า รวมทัง้การกระตุ้น                           

ให้เกิดการตดัสินใจซือ้       

     3) การให้คําแนะนําด้านอรรถประโยชน์ของหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ด้วยมมุมอง

เนือ้หาถกูต้องตามหลกัวิชาการ รวมทัง้กระบวนการการนําไปใช้สอนให้เกิดประสิทธ์ิภาพ                      

และผลสมัฤทธ์ิสงูสดุ โดยบรรณาธิการและนกัวิชาการของบริษัท แวน่แก้วเอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั 

การตัดสินใจซือ้ (Decision Making) หมายถึง วิธีการตดัสินใจซือ้ในรูปแบบเชิงระบบ 

และเชิงวิเคราะห์ ท่ีแสดงออกมาตามโมเดลพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ (Model of Buyer 

Behavior) ซึง่บง่บอกถึงความเข้าใจ (Cognitive Model) การแก้ปัญหา (Problem Soving)                  

และความต้องการด้านจิตวิทยาหรืออารมณ์ (Emotion Man Model) ผา่นองค์ประกอบ                                  

3 ประการ ของโมเดล ได้แก่ ปัจจยันําเข้า (Input)  กระบวนการ (Process) และผลลพัธ์ (Output)                                     

ท่ีสรุประดบัการตดัสินใจได้ 3 ระดบั คือ การตดัสินใจซือ้อยา่งง่าย การตดัสินใจซือ้แบบจํากดั
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ขอบเขต และการตดัสินใจซือ้อย่างเตม็รูปแบบ โดยเรียงลําดบัตามการซือ้ท่ีใช้ความคดิจากง่าย       

ไปซบัซ้อนท่ีสดุ และเรียงลําดบัตามความสําคญัของผลิตภณัฑ์จากน้อยไปมาก 
 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 
 

 
 

 การศกึษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้             

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั                              

ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้ วิจยัได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง                                             

เพ่ือนํามาใช้เป็นกรอบแนวคิดในการศกึษา โดยมีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัประชากรศาสตร์  

2.2 แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัอาชีวศกึษา  

2.3 แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัประสบการณ์สอนหนงัสือ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัพฤตกิรรรมผู้บริโภค 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางตลาด 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซือ้ 

2.7 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 

 2.1.1 ความหมาย 

  ประชากรศาสตร์ หรือ Demographic มีรากศพัท์มาจากภาษากรีกโบราณ คือ Deme 

หมายถึงประชาชนหรือประชากร และ Graphy หมายถึงการศกึษาหรือศาสตร์                                               

ดงันัน้จงึหมายความโดยรวมวา่ เป็นการวิเคราะห์ทางด้านประชากร ในเร่ืองขนาดของโครงสร้าง 

การกระจายตวั และการเปล่ียนแปลงของประชากรในเชิงท่ีสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางเศรษฐกิจ สงัคม 

และวฒันธรรม  

  สําหรับปัจจยัทางประชากรศาสตร์ อาจเป็นได้ทัง้สาเหตแุละผลลพัธ์ของปรากฏการณ์                           

ทางเศรษฐกิจ สงัคม และวฒันธรรม ซึง่มีผู้ ให้ความหมายไว้โดยสงัเขปดงันี ้
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         ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ให้ความหมายไว้วา่ ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 

(Demographic) ประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ 

ซึง่เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้สําหรับแบง่สว่นการตลาด (Segment) พร้อมทัง้ยงัเป็นลกัษณะสําคญั                 

ท่ีชว่ยกําหนดกลุม่เปา้หมายทางการตลาด อธิบายได้อย่างละเอียดดงันี ้         

• เพศ เพศสามารถแบง่แยกความต้องการของผู้บริโภคได้ การพิจารณาถึงด้านเพศ

ของผู้บริโภคเป็นหลกั ก่อนสร้างกิจกรรมตา่งๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการ ถือเป็นตวัแปรสําคญั 

ในการแบง่สว่นตลาดให้ชดัเจนเป็น 2 สว่น เน่ืองจากตวัแปรด้านเพศมีผลตอ่การเปล่ียนแปลง

พฤตกิรรมการบริโภคทางตรง ฉะนัน้เพศท่ีแตกตา่งกนั มกัจะมีทศันคติ การรับรู้ และการตดัสินใจ 

ในการซือ้สินค้าท่ีแตกตา่งกนั  

• อาย ุกลุม่ของผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั ย่อมมีความต้องการในสินค้า                             

และบริการ ท่ีแตกตา่งกนัตามไปด้วย เชน่ กลุม่วยัรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม ่                                        

และชอบสินค้าแฟชัน่ แตก่ลุ่มผู้สงูอาย ุจะสนใจสินค้าเก่ียวกบัสขุภาพและความปลอดภยั                   

ดงันัน้องค์การจงึควรนําระดบัความแตกตา่งของอายไุปใช้เป็นเกณฑ์วดัความต้องการ                       

สําหรับแบง่ตลาดสว่นเล็ก (Niche Market)  

• สถานภาพครอบครัว มีลกัษณะสําคญั 3 ประการ คือ การเข้าสูชี่วิตสมรส (อายุ

แรกสมรส) การแตกแยกของชีวิตสมรส (อนัเน่ืองมาจากการตาย, การแยกกนัอยู่, การหยา่ร้าง) 

และการสมรสใหม่  

ประเดน็สําคญัท่ีสดุในการศกึษาองค์ประกอบเก่ียวกบัสถานภาพสมรสของประชากร 

คือประเภทของสถานภาพสมรส ทัง้นีอ้งค์การสหประชาชาต ิ(UN: United Nations) ได้รวบรวม

และแบง่แยกประเภทของสถานภาพสมรส ไว้ดงันี ้ 

1) โสด  

     2) สมรส  

3) หม้ายและไมส่มรสใหม ่ 

4) หยา่ร้างและไมส่มรสใหม่  

5) สมรสแตแ่ยกกนัอยูโ่ดยไม่ถกูต้องตามกฎหมาย  

           โดยสถานภาพสมรสมีสว่นสําคญัตอ่การตดัสินใจของบคุคล เชน่ คนโสดจะมีอิสระ

ทางความคดิมากกว่าคนท่ีแตง่งานแล้ว ในด้านการตดัสินใจในเร่ืองตา่งๆ จงึมกัจะใช้เวลาน้อย
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กวา่คนท่ีแตง่งานแล้ว เน่ืองจากไมมี่ภาระผกูพนัหรือมีคนท่ีต้องอยูใ่นความรับผิดชอบมาก                      

เทา่กบัคนท่ีแตง่งานแล้ว  

• รายได้ ระดบัการศกึษา และอาชีพ (Income Education and Occupation)                 

เป็นตวัแปรสําคญัในการกําหนดสว่นของตลาด รวมทัง้มีแนวโน้มความสมัพนัธ์ใกล้ชิดกนั                           

ในเชิงเหตแุละผล เชน่ กลุม่ท่ีมีระดบัการศกึษาสงู มกัจะประกอบอาชีพท่ีดีมีรายได้สงู                       

และทางตรงกนัข้ามบคุคลท่ีมีการศกึษาต่ํา ก็มกัจะมีโอกาสประกอบอาชีพท่ีมีรายได้ต่ํา  

 ขณะเดียวกนัการเลือกซือ้สินค้าท่ีแท้จริง อาจเป็นเกณฑ์รูปแบบการดํารงชีวิต  
คา่นิยมอาชีพ และระดบัการศกึษาก็ได้ จงึควรโยงเกณฑ์รายได้ไปรวมกบัตวัแปรทางด้าน

ประชากรศาสตร์ด้านอ่ืนๆ เพ่ือชว่ยให้กําหนดตลาดเปา้หมายได้ชดัเจนย่ิงขึน้ เชน่ กลุม่รายได้

อาจจะเก่ียวข้องกบัเกณฑ์อายแุละประเภทอาชีพร่วมกนั เป็นต้น 

 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ให้ความหมายไว้วา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

หมายถึง อาย ุเพศ วงจรชีวิตของครอบครัว การศกึษา และรายได้ ซึง่ลกัษณะดงักลา่ว                                  

มีความสําคญัตอ่การตลาด เน่ืองจากเก่ียวพนักบัอปุสงค์ (Demand) ในตวัสินค้าทัง้หลาย                        

หากเกิดการเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ ก็สามารถบง่ชีใ้ห้เห็นถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหม ่

แตต่ลาดอ่ืนซึง่เคยมีอยู่ก็จะหมดไป หรือลดระดบัความสําคญัลงไป ลกัษณะทางประชากรศาสตร์

ท่ีสําคญัมีดงันี ้ 

• อาย ุระดบัอายท่ีุแตกตา่งกนั มกัมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ีแตกตา่งกนั 

และหากประชากรชว่งระดบัอายใุดมีมากย่อมหมายความวา่ตลาดนัน้ๆ จะมีแรงซือ้มาก                       

ตามไปด้วย 

• เพศ ความแตกตา่งทางเพศ ทําให้บคุคลมีทศันคตสํิาหรับการเลือกซือ้สินค้า

ตา่งกนั  

• วงจรชีวิตครอบครัว  ขัน้ตอนแตล่ะขัน้ของวงจรชีวิตของครอบครัว เป็นตวักําหนด                

ลกัษณะของพฤตกิรรมและทศันคต ิสง่ผลให้บคุคลท่ีมีพืน้ฐานครอบครัวตา่งกนั มกัมีพฤตกิรรม                

การซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 

• การศกึษาและรายได้ ธุรกิจต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบคุคล เน่ืองจาก

ระดบัอตัรารายได้จะมีผลตอ่อํานาจการซือ้ เชน่ ผู้ ท่ีมีการศกึษาสงูมกัมีแนวโน้มบริโภคผลิตภณัฑ์

คณุภาพดีซึง่มีราคาสงูได้มากกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต่ํา เน่ืองจากผู้ ท่ีมีระดบัการศกึษาสงูจะมีโอกาส

ประกอบอาชีพซึง่สามารถสร้างรายได้ท่ีสงูได้มากกว่าผู้ ท่ีมีการศกึษาต่ํา 
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Shiffman and Kanuk (2003) ให้ความหมายไว้วา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

หมายถึง ข้อมลูเก่ียวกบัตวับคุคล เชน่ อาย ุเพศ การศกึษา อาชีพ รายได้ ศาสนา และเชือ้ชาติ              

ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภค ซึง่กิจการมกันําไปใช้เป็นข้อมลูพืน้ฐานสําหรับพิจารณา         

การแบง่สว่นตลาด (Market Segmentation) โดยนํามาเช่ือมโยงกบัความต้องการ ความชอบ 

และอตัราการใช้สินค้าของผู้บริโภค       

   จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ (Demographic)                           

สรุปได้วา่ คือการวิเคราะห์ประชากรในเร่ืองขนาดของโครงสร้าง การกระจายตวั                                     

และการเปล่ียนแปลงของประชากรในเชิงท่ีมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัตาม  โดยปัจจยัตาม                            

ท่ีนิยมนํามาใช้สําหรับการแบง่สว่นการตลาดตามกลุม่ผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
การศกึษา อาชีพ รายได้ เชือ้ชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัว ซึ่งถือเป็น  
“ปัจจยัสว่นบคุคล” ท่ีสามารถนํามาใช้วางแผนกําหนดกลยทุธ์ กระตุ้นความต้องการ                              

หรือจงูใจให้ผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจซือ้ และยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีชว่ยให้องค์การประเมิน                       

ขนาดตลาดเปา้หมายได้อยา่งมีประสิทธิภาพ  

 
 

2.2 แนวคิดที่เก่ียวข้องกับอาชีวศึกษา 
2.2.1 ความหมาย สถานศกึษาอาชีวศกึษา ตามความหมายพระราชบญัญัตกิารอาชีวศกึษา 

พ.ศ. 2551 หมายถึง สถาบนัทางการศกึษาท่ีจดัการเรียนในสายอาชีพสาขาตา่งๆ                                    

และให้การฝึกอบรมวิชาชีพท่ีสอดคล้องกบัแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแหง่ชาต ิ                               

รวมถึงแผนการศกึษาแหง่ชาต ิโดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือผลิตและพฒันากําลงัคนด้านวิชาชีพ                    

ระดบัฝีมือ ระดบัเทคนิค และระดบัเทคโนโลยี รวมทัง้เป็นหนว่ยงานท่ีชว่ยยกระดบัการศกึษา

วิชาชีพให้สงูขึน้ เพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการของตลาดแรงงาน  

 พร้อมทัง้นําความรู้ทางทฤษฎีอนัเป็นสากลและภมูิปัญญาไทยมาใช้พฒันา                                         

ผู้ รับการศกึษาให้มีความรู้ความสามารถในทางปฏิบตั ิจนกระทัง่สามารถนําไปประกอบอาชีพ 

ด้วยลกัษณะเป็นผู้ปฏิบตังิานหรือผู้ประกอบอาชีพโดยอิสระได้ 

2.2.2 สถาบนัอาชีวศกึษาภาครัฐ หมายถึง สถานศกึษาประเภทอาชีวศกึษา ซึง่อยูภ่ายใต้

สงักดัของสํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา (สอศ.) กระทรวงศกึษาธิการ มีจํานวน                     

421 แหง่ ทัว่ประเทศไทย และตัง้อยูใ่นพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร จํานวน 21 แหง่ ทัง้นีค้รู อาจารย์ 
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และผู้สอน มีสถานะเป็นเจ้าหน้าท่ีของรัฐ ประเภทข้าราชการประจํา พนกังานราชการ 

ลกูจ้างประจํา หรือลกูจ้างชัว่คราว (สํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา, 2558)  

2.2.3 สถาบนัอาชีวศกึษาภาคเอกชน หมายถึง สถานศกึษาประเภทอาชีวศกึษาท่ีดําเนินการ 

จดัการสอนโดยภาคเอกชนท่ีได้รับใบอนญุาตให้จดัตัง้สถาบนัอาชีวศกึษา อยูภ่ายใต้สงักดั

สํานกังานคณะกรรมการสง่เสริมการศกึษาเอกชน (สช.) กระทรวงศกึษาธิการ มีจํานวน 393 แหง่ 

ทัว่ประเทศไทย และตัง้อยูใ่นพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร จํานวน 81 แหง่ (สมาคมวิทยาลยัเทคโนโลยี

และอาชีวศกึษาเอกชนแหง่ประเทศไทย, 2558)  

2.2.4 ประเภทวิชาอาชีวศกึษา การศกึษาระดบัอาชีวศกึษามีวตัถปุระสงค์มุง่เน้นผลิต

กําลงัคนระดบัฝีมือท่ีมีสมรรถนะวิชาชีพ มีคณุธรรมจริยธรรมและจรรยาบรรณวิชาชีพ                    

สามารถนําไปใช้ในการประกอบอาชีพได้ตรงกบัความต้องการของตลาดแรงงาน                                           

ทัง้ในลกัษณะผู้ปฏิบตัหิรือประกอบอาชีพอิสระ จงึได้ดําเนินการแบง่ประเภทวิชาท่ีต้องศกึษา                 

ในระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) ไว้ 3 ประเภท (สํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา, 

2558) เพ่ือให้มีความสอดคล้องและตรงความต้องการทรัพยากรบคุคลของตลาดแรงงาน (ธงชยั                      

กณัฑานนท์, 2558) ได้แก่ 

 ประเภทวิชาทกัษะชีวิตหรือวิชาสามญั จํานวน 10 กลุม่วิชา 

• กลุม่วิชาภาษาไทย 

• กลุม่วิชาภาษาตา่งประเทศ 

• กลุม่วิชาวิทยาศาสตร์ 

• กลุม่วิชาคณิตศาสตร์ 

• กลุม่วิชาสงัคมศกึษา 

• กลุม่วิชาสขุศกึษาและพลศกึษา 

• กลุม่วิชาบรูณาการ 

• กลุม่กิจกรรม 

• กลุม่วิชาเลือกเสรี 

  ประเภทวิชาอตุสาหกรรม จํานวน 19 สาขา 

• สาขาวิชาชา่งยนต์  
• สาขาวิชาชา่งกลโรงงาน 
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• สาขาวิชาชา่งซ่อมบํารุง  
• สาขาวิชาชา่งตอ่เรือ 
• สาขาวิชาชา่งเขียนแบบเคร่ืองกล 
• สาขาวิชาชา่งไฟฟ้ากําลงั 
• สาขาวิชาชา่งอิเล็กทรอนิกส์ 
• สาขาวิชาโทรคมนาคม  
• สาขาวิชาเมคคาทรอนิกส์ 
• สาขาวิชาชา่งก่อสร้าง 
• สาขาวิชาสถาปัตยกรรม 
• สาขาวิชาสํารวจ 
• สาขาวิชาโยธา 
• สาขาวิชาชา่งเคร่ืองเรือนและตกแตง่ภายใน 
• สาขาวิชาชา่งพิมพ์ 
• สาขาวิชาอตุสาหกรรมยาง 
• สาขาวิชาเทคนิคแวน่ตาและเลนส์ 
• สาขาวิชาเทคนิคคอมพิวเตอร์ 
• สาขาวิชาอตุสาหกรรมฟอกหนงั  

 ประเภทวิชาพาณิชยกรรม จํานวน 8 สาขา 

• สาขาวิชาการบญัชี 

• สาขาวิชาการตลาด 

• สาขาวิชาการเลขานกุาร 

• สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 

• สาขาวิชาธุรกิจค้าปลีก 

• สาขาวิชาธุรกิจสถานพยาบาล 

• สาขาวิชาการประชาสมัพนัธ์ 

• สาขาวิชาภาษาตา่งประเทศ 
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2.3 แนวคิดที่เก่ียวข้องกับประสบการณ์สอนหนังสือ 

ประสบการณ์ (Experience) หมายถึง การสงัเกต การเรียนรู้ การได้พบด้วยตวัเอง                    

และจดจําเก็บไว้เป็นเสมือนบทเรียนของชีวิต ซึง่แตล่ะบคุคลจะมีประสบการณ์เฉพาะตวั                           

ไมเ่หมือนกนั แตห่ลายบคุคลก็สามารถมีประสบการณ์ร่วมกนัได้ ทัง้นีป้ระสบการณ์จะเกิดขึน้                 

ได้จากการเรียนรู้จากเหตกุารณ์นัน้ๆ กล่าวคือ เหตกุารณ์ต้องเกิดขึน้ก่อนจงึจะเกิดประสบการณ์ 

(ราชบณัฑิตยสถาน, 2558)  

ขณะท่ีการสอนหนงัสือ หมายถึง การปฏิบตัหิน้าท่ีของครู อาจารย์ และผู้สอน ท่ีกระทํา

การมอบความรู้ทางวิชาการและศาสตร์แขนงตา่งๆ (กระทรวงศกึษาธิการ, 2558)                                     

ด้วยการสอนหนงัสือผ่านส่ือการเรียน เชน่ ตําราหนงัสือเรียน ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ หรือส่ือเคร่ืองมือ

สําหรับใช้ปฏิบตัิ ให้แก่ นกัเรียน นกัศกึษา และผู้ เรียน 

ฉะนัน้ประสบการณ์สอนหนงัสือ จงึมีความหมายโดยรวมวา่จํานวนระยะเวลาของครู 

อาจารย์ และผู้สอน ซึง่ได้ปฏิบตัหิน้าท่ีมอบความรู้ด้วยการสอนหนงัสือ โดยการใช้ส่ือการเรียนรู้

ประเภทตา่งๆ  เป็นเคร่ืองมือสําหรับสอนนกัเรียน นกัศกึษา และผู้ เรียน (ธงชยั กณัฑานนท์, 

2558)       

 

  

2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับพฤตกิรรรมผู้บริโภค 

2.4.1 ความหมาย 

พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) คือลกัษณะเป็นการกระทําใดๆ                                       

ของบคุคลเพ่ือให้ได้มาซึง่สินค้าหรือบริการ ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของบคุคลนัน้ๆ ได้         

โดยผู้บริโภคทกุคนท่ีซือ้สินค้าหรือบริการ ก็เพ่ือมุง่ปรารถนาให้บรรลวุตัถปุระสงค์นี ้

ลกัษณะดงักล่าวจงึเรียกว่า “ตลาดผู้บริโภค” ทัง้นีผู้้บริโภคทัว่โลกนัน้มีความแตกตา่ง

กนัในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเดน็เชน่ อาย ุรายได้ ระดบัการศกึษา ศาสนา วฒันธรรม 

ประเพณี คา่นิยม และรสนิยม เป็นต้น จงึทําให้มีพฤตกิรรมการกิน การใช้ การซือ้                                       

และความรู้สกึนกึคดิของผู้บริโภคตอ่ผลิตภณัฑ์แตกตา่งกนัออกไป ทําเกิดการซือ้การบริโภคสินค้า

และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกตา่งกนัตามไป ซึง่ได้มีผู้ให้ความหมายโดยสงัเขปไว้ดงันี ้
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 เสรี วงษ์มณฑา (2542) วิชาพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)                                

เป็นวิชาท่ีศกึษาเร่ืองการตอบสนองความต้องการและความจําเป็น (Customer’s Needs                        

or  Wants) ของผู้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพงึพอใจ (Satisfaction)  

 การท่ีนกัการตลาดจะตอบสนองผู้บริโภคให้เกิดความพอใจได้นัน้ จําเป็นต้องศกึษา          

ทําความเข้าใจในตวัผู้บริโภค เพราะหากไมเ่ข้าใจวา่ผู้บริโภคมีพฤตกิรรมเชน่ใด หรือไมเ่ข้าใจวา่

ผู้บริโภคต้องการอะไร ชอบสิ่งใด และไมช่อบสิ่งใด ย่อมเทา่กบัวา่ไมส่ามารถตอบสนอง                            

ความต้องการท่ีแท้จริงของผู้บริโภคได้  

 สมชาต ิกิจยรรยง (2555) ให้ความหมายไว้วา่ พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 

พฤตกิรรมซึง่ผู้บริโภคทําการค้นหา การซือ้ การใช้ และประเมินผลการใช้สอยผลิตภณัฑ์                          

และบริการ ท่ีผู้บริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ สาเหตท่ีุทําให้

พฤตกิรรมผู้บริโภค มีความแตกตา่งกนัอยา่งสิน้เชิง เกิดจากด้านประชากรศาสตร์ทัง้ด้าน เพศ 

อาย ุรายได้ ระดบัการศกึษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี คา่นิยม และรสนิยม ซึง่ปัจจยัเหลา่นี ้

ล้วนมีอิทธิพลและผลตอ่การตดัสินซือ้หรือไมซื่อ้ผลิตภณัฑ์     

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ให้ความหมายไว้วา่ พฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถึง 

ปฏิกิริยาของบคุคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการได้รับและการใช้สินค้าหรือบริการทางเศรษฐกิจ 

รวมทัง้กระบวนการตา่งๆ ของการตดัสินใจซึง่เกิดก่อนและเป็นตวักําหนดปฏิกิริยาตา่งๆ เหลา่นัน้ 

 ทัง้นีพ้ฤตกิรรมผู้บริโภคยงัเป็นการศกึษาถึงการแสดงออกของคนในฐานะผู้บริโภค                 

ท่ีเก่ียวข้องกบัการทํากิจกรรมตา่งๆ เชน่ การจดัหาการบริโภคสินค้าหรือบริการตา่งๆ และทําการ

กําจดัหรือทิง้สิ่งท่ีใช้แล้ว โดยการศกึษามุง่สนใจไปท่ีการจะสืบค้นให้ทราบถึงเหตผุลวา่ทําไม                

และเพราะอะไรจงึเลือกซือ้สินค้าและใช้บริการ ทัง้นีเ้พ่ือธุรกิจจะได้นําเอาความรู้ท่ีได้มาใช้สําหรับ

วางกลยทุธ์ดําเนินงานเพ่ือการเอาชนะใจลกูค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ   

 สรุปได้วา่ พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง การมุง่เน้นศกึษา 

และค้นหาลกัษณะการกระทําใดๆ ปฏิกิริยาตา่งๆ ความรู้สกึนกึคิด และความต้องการตา่งๆ             

ของกลุม่ผู้บริโภค ซึง่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายเหล่านีล้้วนมีความแตกตา่งกนัด้านประชากรศาสตร์                    

ทัง้ด้าน เพศ อาย ุรายได้ ระดบัการศกึษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี คา่นิยม และรสนิยม                     

ซึง่มีอิทธิพลและผลตอ่การตดัสินซือ้หรือไมซื่อ้ผลิตภณัฑ์ ทัง้นีเ้ม่ือได้ชดุข้อมลูของพฤติกรรม

ผู้บริโภคเหล่านีอ้งค์การต้องนําสิ่งท่ีผู้บริโภคหรือกลุม่ลกูค้าเปา้หมายพงึปรารถนา                                       

มากําหนดเป็นกลยทุธ์ การดําเนินงานด้านตา่งๆ ทัง้การจดัการองค์การ กลยทุธ์ทางการตลาด 
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รวมถึงกลยทุธ์ท่ีเก่ียวข้องทัง้หมด เพ่ือเป็นปัจจยัสง่เสริมและแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภค                              

เกิดการตดัสินใจซือ้ เพ่ือนําไปตอบสนองความต้องการหรือความจําเป็น (Customer’s Needs                  

or  Wants) ของตนเอง  

2.4.2 แนวคดิและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 แนวคิดและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถึง การท่ีองค์กรใช้เคร่ืองมือ                                     

เพ่ือทําการค้นหาถึงคําตอบของลกัษณะพฤตกิรรมผู้บริโภคในมิติความต้องการ เชน่                                   

ด้านการค้นหาการเลือกซือ้ การนําไปใช้ และการประเมินผลหลงัการใช้ ท่ีอยูภ่ายใต้                                   

ความคาดหวงัของผู้บริโภคท่ีวา่ผลิตภณัฑ์เหลา่นัน้ จะสามารถตอบสนองความต้องการ                            

ของตนเองได้  

  โดยใช้การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior)                      

ซึง่เป็นการวิจยัหรือการค้นหาเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้หรือการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทําให้ทราบถึง

ลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมของผู้บริโภค ส่วนคําตอบท่ีได้มานัน้จะชว่ยให้องค์การ

สามารถจดัทํากลยทุธ์การตลาดท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม                             

ซึง่มีนกัวิชากลา่วถึงแนวคดิและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค ไว้โดยสงัเขปดงันี ้ 

          ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นแนวคิดการศกึษาถึง                       

3 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัภายใน  ปัจจยัภายนอก ปัจจยัสงัคมและวฒันธรรม รวมถึงกระบวนการ

ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ท่ีมีอิทธิพลมาจากพฤติกรรมและส่งผลไปสู่การเลือกซือ้ 

 การศกึษา วิเคราะห์ และแจกแจงถึงพฤตกิรรมผู้บริโภคมีความสําคญัตอ่ธุรกิจ                  

ด้วยเหตผุลวา่พฤตกิรรมผู้บริโภคเป็นชดุข้อมลูสําหรับนําไปกําหนดกลยทุธ์ทางการตลาด                    

และหากกลยทุธ์ทางการตลาดนัน้ๆ สามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ตรงความต้องการ                                        

จะสง่ผลให้องค์การมียอดขายเพิ่มย่ิงขึน้  

 การแจกแจงคําถามพฤตกิรรมของผู้บริโภค ท่ีใช้ค้นหาลกัษณะพฤตกิรรมผู้บริโภค               

คือ 6Ws และ 1H ประกอบไปด้วย Who, What, Why, Whom, When, Where และ How                        

ซึง่มีหน้าท่ีค้นหาคําตอบท่ีต้องการทราบ 7 ประการ หรือ 7Os ประกอบไปด้วย Occupants,  

Objects,  Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations มีรายละเอียด 

ดงัตาราง 2.1 
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ตาราง 2.1  การแจกแจงคําถามคําตอบเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค                       

คาํถาม 

(6Ws และ 1H) 
คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1.  ใครอยูใ่นตลาด   

เปา้หมาย: 

Who is in the 

target market? 

ลกัษณะกลุม่เปา้หมาย 

(Occupants) ทางด้าน 

1) ประชากรศาสตร์ 

2) ภมูิศาสตร์ 

3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 

4) พฤตกิรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4P’s) 

คือกลยทุธ์ด้าน ผลิตภณัฑ์                  

ราคา การจดัจําหน่าย                    

การสง่เสริมการตลาด                           

ท่ีเหมาะสม และสามารถสนอง

ความต้องการของผู้บริโภคได้ 

2.  ผู้บริโภคซือ้อะไร: 

     What does 

     the consumer 

buy? 

สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ 

(Objects) คือ สิ่งท่ีผู้บริโภค

ต้องการจากผลิตภณัฑ์                            

ก็คือคณุสมบตัหิรือองค์ประกอบ

ของผลิตภณัฑ์ (Product 

Component)                           

และความแตกตา่ง                                          

ท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 

(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ 

(Product strategies) 

ประกอบด้วย 

  1) ผลิตภณัฑ์หลกั                          

2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์                        

3) ผลิตภณัฑ์ควบ 

4) ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั                   

และมีศกัยภาพผลิตภณัฑ์                      

ท่ีสร้างความแตกตา่ง

ทางการแขง่ขนั 

(Competitive 

Differentiation) 
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ตาราง 2.1 (ตอ่)  

คาํถาม 

(6Ws และ 1H) 
คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

3.  ทําไมถึงซือ้: 

      Why does the   

consumer buy? 

 

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ 

(Objectives) โดยปกตผิู้บริโภค             

มกัซือ้สินค้าเพ่ือตอบสนองของตน                             

จงึควรต้องศกึษาถึงปัจจยั                           

ท่ีมีอิทธิพลหรือผลตอ่พฤตกิรรม 

การซือ้อ่ืนๆ  ได้แก่ 

   1) ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม 

   2) ปัจจยัทางด้านสงัคม                              

3) ปัจจยัด้านจิตวิทยา 

   4) ปัจจยัสว่นบคุคล 

   5) ปัจจยัด้านสถานการณ์ 

   6) ปัจจยัด้านเทคโนโลยี 

กลยทุธ์ท่ีใช้กนัมาก คือ  

1) กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์    

(Product Strategies) 

2)  กลยทุธ์การสง่เสริม

การตลาด (Promotion 

Strategies)  ประกอบด้วย

กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์,                

การขายตรงโดยใช้ 

พนกังานขาย                                 

และการสง่เสริมการขาย 

3)  กลยทุธ์ด้านราคา  

     (Price Strategies)              

4)  กลยทุธ์ชอ่งทางจดั

จําหนา่ย  (Distribution 

Channel Strategies) 

4.  ใครมีสว่นร่วม                    

ในการตดัสินใจซือ้:  

     Whom 

participates                

in the buying? 

บทบาทของกลุม่ตา่ง ๆ

(Organizations) ท่ีมีอิทธิพล                  

ตอ่การตดัสินใจซือ้ ประกอบด้วย                                          

1) ผู้ ริเร่ิม            2) ผู้ มีอิทธิพล                                   

3) ผู้ตดัสินใจ      4) ผู้ ซือ้  

5) ผู้ใช้ 

กลยทุธ์ท่ีใช้มาก คือ                           

กลยทุธ์การโฆษณา                           

และกลยทุธ์การสง่เสริม

การตลาด (Advertising and 

promotion strategies)                       

โดยใช้กลุม่อิทธิพล 
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ตาราง 2.1 (ตอ่) 

 
ท่ีมา: Kotler (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) 

คาํถาม 

(6Ws และ 1H) 
คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

5.  ผู้บริโภค                         

     ซือ้เม่ือใด: 

      When does the 

consumer buy? 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 

เชน่ ชว่งเดือนใดของปี                            

ชว่งฤดกูาลใดของปี ช่วงวนัใด   

ของเดือน โอกาสพิเศษใด                            

หรือเทศกาลวนัสําคญัตา่งๆ 

กลยทุธ์ท่ีใช้มาก คือ               

กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) เชน่                  

ทําการสง่เสริมการตลาดเม่ือใด 

จงึสอดคล้องกบัโอกาสการซือ้           

5.  ผู้บริโภค                           

     ซือ้เม่ือใด: 

      When does the 

consumer buy? 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 

เชน่ ชว่งเดือนใดของปี หรือช่วง

ฤดกูาลใดของปี ช่วงวนัใดของ

เดือน ชว่งเวลาใดของวนั                         

เทศกาลวนัสําคญัตา่งๆ 

กลยทุธ์ท่ีใช้มาก คือ               

กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด 

(Promotion Strategies)                     

เชน่  สง่เสริมการตลาดเม่ือใด 

จงึสอดคล้องกบัโอกาสในการซือ้ 

 6.  ผู้บริโภค                          

ซือ้ท่ีไหน:    

     Where does the 

consumer buy? 

ชอ่งทางหรือแหลง่ (Outlets)                        

ท่ีผู้บริโภคไปทําการซือ้ เชน่  

ห้างสรรพสินค้า ซูปเปอร์มาร์เก็ต                    

ร้านขายของชํา ฯลฯ 

กลยทุธ์ชอ่งทางการจดัจําหน่าย 

(Distribution channel 

Strategies) พิจารณาวา่                      

จะนํา ผลิตภณัฑ์เข้าสู่ตลาด                          

ด้วยช่องทางอะไร 

7.  ผู้บริโภค                        

ซือ้อย่างไร: 

     How does the 

consumer buy? 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ 

(Operations) ประกอบด้วย 

  1) การรับรู้ปัญหา 

  2) การค้นหาข้อมลู                                     

3) การประเมินผลทางเลือก 

กลยทุธ์ท่ีใช้มาก คือ                   

กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบด้วย การโฆษณา             

การประชาสมัพนัธ์                       

การขายโดยใช้พนกังานขาย                 

การสง่เสริมการขาย                            

และการตลาดทางตรง 
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 คําตอบของคําถามทัง้ 7 ประการดงักล่าว จะเป็นข้อมลูทางการตลาด                                   

ของกลุม่ตลาดเปา้หมายนัน้ๆ ซึง่องค์การต้องนําไปใช้เป็นเคร่ืองมือเพ่ือพฒันากลยทุธ์                              

ให้สอดคล้องก ัตลาดเปา้หมายท่ีสดุตอ่ไป        

Schiffman and Kanuk (1994) กลา่ววา่ พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึงพฤติกรรมท่ีผู้บริโภคทําการค้นหา การซือ้ การใช้ การประเมินผลการใช้สอยผลิตภณัฑ์ 

และการบริการ ซึง่คาดวา่จะสนองความต้องการของเขา   

Engel, Blackwell and Miniard (2000) กลา่ววา่ พฤตกิรรมผู้บริโภคคือแนวคดิ                      

ของการกระทําตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มายงัการบริโภคและการจบัจา่ย                      

ใช้สอยสินค้าหรือบริการ รวมทัง้ลกัษณะพฤติกรรม ณ ช่วงเวลาท่ีเกิดขึน้ก่อนและหลงั                        

จากการกระทําดงักลา่ว 

Solomon (2003) กลา่ววา่ พฤตกิรรมผู้บริโภค เป็นขัน้ตอนท่ีเก่ียวข้องกบัความคดิ 

และประสบการณ์ในการซือ้รวมทัง้การใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภค เพ่ือมุง่ตอบสนอง                    

ความต้องการของผู้บริโภคเอง  

 สรุปได้วา่ แนวคิดและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค เป็นแนวคดิและทฤษฎีท่ีบง่ชีใ้ห้ศกึษา

และค้นหาถึงการแสดงออกของบคุคลหรือกลุม่บคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซือ้สินค้า                

หรือบริการ ซึง่ผา่นกระบวนการในการตดัสินใจของผู้บริโภคเอง การท่ีผู้บริโภคแสดงพฤตกิรรม

ใดๆออกมานัน้ ต้องมีสาเหตท่ีุทําให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการเกิดขึน้ก่อน ขณะเดียวกนัผู้บริโภค            

ก็ยงัได้รับสิ่งจงูใจจากภายนอกเข้ามากระตุ้น จนทําให้ผู้บริโภคมีความปรารถนาท่ีจะบรรล ุ                

ถึงความต้องการนัน้ให้ได้ จงึแสดงพฤตกิรรมออกมาอยา่งมีเปา้หมายท่ีแนน่อน                                  

คือการซือ้เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนในท่ีสดุ 

2.4.3 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)   

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Kotler and  Armstrong, 2000 อ้างถึงใน ศริิวรรณ                      

เสรีรัตน์, 2550) อธิบายถึงการท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้สินค้านัน้ๆ มีสาเหตเุน่ืองจากผู้บริโภค

ได้รับอิทธิพลจากองค์ประกอบตอ่ไปนี ้ ได้แก่  สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ทัง้จากสิ่งกระตุ้น                          

ปัจจยัภายในร่างกายผู้บริโภค (Inside Stimulus) เชน่ ความหิวหรือความต้องการ                                   

เป็นสิ่งท่ีติดตวัอยู่ และสิ่งกระตุ้นปัจจยัภายนอก (Outside Stimulus) เชน่                                                 

สิ่งกระตุ้นทางการตลาดและสิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ  
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 และมีลกัษณะของผู้ ซือ้ (Buyer's Characteristics) ท่ีเกิดจากอิทธิพล                                     

ของปัจจยัภายใน (Internal Factor) และปัจจยัภายนอก (External Factor)  

รวมถึงขัน้ตอนในการตดัสินใจของซือ้ (Buyer's decision process) และกระบวนการ

ตอบสนองของผู้ ซือ้ (Response) อยูร่่วมกนัเป็นสมาชิกองค์ประกอบของโมเดล  

และจากองค์ประกอบข้างต้นในโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค จะรวมกนัเป็นสิ่งกระตุ้น                   

ท่ีผา่นเข้ามาในความรู้สกึนกึคดิของผู้บริโภค ซึง่เปรียบได้เสมือนกลอ่งดํา (Buyer’s Black Box) 

และนําไปสูก่ารตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์  

 ทัง้นีอ้งค์การไมส่ามารถทราบได้วา่กลอ่งดํา (Buyer’s Black Box) ของผู้บริโภค                      

จะมีความรู้สกึนึกคิดเป็นเป็นเชน่ไรอยา่งสมบรูณ์ แตย่งัพอท่ีจะพยากรณ์ลกัษณะความต้องการ 

และค้นหาถึงปัจจยัใดท่ีสง่ผลให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจ 

(Buyer’s Purchase Decision) ได้ โดยอาศยัการวิเคราะห์ข้อมลูตามโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ดงัภาพ 2.1 
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ภาพ 2.1  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model of Kotler and  Armstrong) 

 

 

 

    

                      

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Kotler and  Armstrong (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550)                          

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

(Outside Stimulus) 

สิ่งกระตุ้น

ทางการตลาด 

(Marketing 

Stimuli) 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 

(Other Stimuli) 

• ผลติภณัฑ์ 

• ราคา 

• ช่องทางการ               

จดัจําหนา่ย 

• การสง่เสริม 

การตลาด 

• เศรษฐกิจ 

• เทคโนโลยี 

• วฒันธรรม 

• กฎหมาย             

และการเมือง 

การตอบสนอง            

ของผู้บริโภค               

(Response) 

• การเลอืกผลติภณัฑ์ 

• การเลอืกตรายี่ห้อ 

• การเลอืกผู้ขาย 

• เวลาในการซือ้ 

• ปริมาณการซือ้ 

กล่องดาํหรือความรู้สกึ 

นึกคิดของผู้บริโภค 

(Buyer’s Black Box) 

ลักษณะของผู้ซือ้              

(Buyer's Characteristics) 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจของผู้ซือ้ 

(Buyer's decision process) 

• ปัจจยัทางวฒันธรรม 

• ปัจจยัทางสงัคม 

• ปัจจยัทางจิตวิทยา 

• ปัจจยัสว่นบคุคล 

• การรับรู้ปัญหา 

• การค้นหาข้อมลู 

• การประเมินพฤติกรรม 

• การตดัสนิใจซือ้ 

• ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 

ปัจจัยภายใน 

 (Internal Factor) 

2. ปัจจัยทางสังคม 

(Social) 

• กลุม่อ้างอิง 

• ครอบครัว 

• บทบาท                 

และสถานภาพ  

ปัจจัยภายนอก 

(External Factor) 

2. ปัจจัยด้าน

จิตวทิยา 

(Psychological) 

• การจงูใจ  

• การรับรู้ 

• การเรียนรู้ 

• ความเช่ือถือ 

• ทศันคต ิ

• บคุลกิภาพ 

• แนวคิดของตนเอง 

1. ปัจจัยทาง

วัฒนธรรม (Cultural) 

• วฒันธรรมพืน้ฐาน 

• วฒันธรรมยอ่ย 

• ชัน้ของสงัคม  

1. ปัจจัยส่วนบุคคล 

(Personal) 

• อาย ุ 

• วงจรชีวติครอบครัว 

• อาชีพ  

• โอกาสทางเศรษฐกิจ 

หรือรายได้ 

• คา่นิยมและ 

รูปแบบการดํารงชีวิต  
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2.4.3.1 สิ่งกระตุ้นภายนอก (Outside Stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุ้นท่ีผู้บริโภค              

มิได้สร้างขึน้ แตเ่ป็นองค์การธุรกิจ ผู้ขาย หรือสภาพแวดล้อมภายนอกสร้างหรือกําหนดขึน้                    

ดงันัน้การจดัการกบัสิ่งกระตุ้นภายนอกจงึเป็นกลยทุธ์ท่ีทําให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ

ผลิตภณัฑ์ และเป็นสาเหตจุงูใจให้เกิดการซือ้สินค้า (Buying Motive) ซึง่ผู้บริโภคอาจใช้แรงจงูใจ

การตดัสินใจซือ้ท่ีเกิดจากด้านเหตผุลด้านแรงจงูใจ ด้านจิตวิทยา หรือด้านอารมณ์ ตดัสินใจซือ้                

ก็ได้ ทัง้นีส้ิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 สว่น ดงันี ้

  1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นซึง่ธุรกิจ 

หรือนกัการตลาดสามารถควบคมุได้และต้องจดัให้มีขึน้ ทัง้นีย้งัสิ่งกระตุ้นท่ีเก่ียวกบัสว่นประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบไปด้วย 

• สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เชน่ ทําการออกแบบผลิตภณัฑ์              

ให้สวยงาม เพ่ือกระตุ้นความต้องการ 

• สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เชน่ การกําหนดราคาสินค้าให้เหมาะสม

กบัผลิตภณัฑ์ โดยคํานงึถึงความสามารถในการจา่ยของลกูค้าเปา้หมายเป็นหลกั 

• สิ่งกระตุ้นด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Distribution or Place)                 

เชน่ การจดัจําหนา่ยผลิตภณัฑ์ท่ีเอือ้ให้ผู้บริโภคให้เข้าถึงผลิตภณัฑ์โดยง่าย และการมีระยะเวลา                   

สง่มอบสินค้าท่ีตรงกบัระยะเวลาความต้องการได้รับสินค้าของลกูค้า ถือเป็นการกระตุ้น                   

ความต้องการซือ้ได้อีกทางหนึง่  

• สิ่งกระตุ้นด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) เชน่ การโฆษณา

อยา่งสม่ําเสมอ การใช้ความพยายามของพนกังานขาย การสร้างความสมัพนัธ์อนัดี                            

และการสร้างการรับรู้ให้แก่ผู้บริโภค เป็น กลยทุธ์ท่ีทําให้ลกูค้าเกิดความต้องการในผลิตภณัฑ์ 

  2) สิ่งกระตุ้นด้านอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการ                    

ของผู้บริโภค ท่ีอยูเ่หนือการควบคมุของธุรกิจ สิ่งกระตุ้นเหลา่ประกอบไปด้วย  

• สิ่งกระตุ้นด้านเศรษฐกิจ (Economic) เชน่ ภาวะเศรษฐกิจโลก                 

รายได้ของผู้บริโภค  

• สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เชน่ เทคโนโลยีใหม ่                 

ด้านการฝาก– ถอนเงินอตัโนมตั ิสามารถกระตุ้นความต้องการให้ใช้บริการธนาคารมากขึน้                  

หรือเทคโนโลยี นวตักรรมใหม่ๆ  ท่ีสามารถช่วยอํานวยความสะดวกในชีวิตมากขึน้  
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• สิ่งกระตุ้นทางด้านวฒันธรรม (Cultural) เชน่ ขนบธรรมเนียมประเพณี

ไทย ในเทศกาลตา่งๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซือ้สินค้าในเทศกาลนัน้ๆ  

• สิ่งกระตุ้นทางด้านกฎหมายและการเมือง (Law and Political)                       

เชน่  ข้อกฎหมาย การปรับเพิ่มหรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหนึง่จะมีอิทธิพลตอ่การเพิ่มหรือลด                    

ความต้องการซือ้ (Demand) ของผู้บริโภค 

 2.4.3.2 กลอ่งดําหรือความรู้สกึนกึคิดของผู้ ซือ้ (Buyer’s Black Box)  

                   ความรู้สกึนกึคดิของผู้ ซือ้นัน้ เปรียบเสมือนกล่องดํา (Buyer’s Black Box) 

เป็นสิ่งท่ีองค์การไมส่ามารถทราบได้ จงึต้องพยายามหาวิธีการทําให้ทราบถึงรู้ความนกึคิด                   

ของผู้ ซือ้ ซึง่ได้รับอิทธิพลมาจากลกัษณะของผู้ ซือ้ และกระบวนการตดัสินของผู้ ซือ้ 

ลกัษณะของผู้ ซือ้ (Buyer’s Characteristics) มีอิทธิพลมาจากปัจจยัตา่งๆ 

คือ ปัจจยัสว่นบคุคลและปัจจยัทางด้านจิตวิทยาซึง่ถือเป็นปัจจยัภายใน และจากปัจจยัด้าน

วฒันธรรมและปัจจยัด้านสงัคมซึง่ถือเป็นปัจจยัภายนอก มีรายละเอียดดงันี ้

 1. ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผู้ ซือ้นัน้            

ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบคุคลทางด้านตา่ง ๆ ได้แก่ อาย ุขัน้ตอน วฏัจกัรชีวิตครอบครัว 

อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศกึษา คา่นิยมหรือคณุคา่ และรูปแบบการดํารงชีวิต                             

อธิบายโดยละเอียด ได้ดงันี ้

• อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกตา่งจะมีความต้องการผลิตภณัฑ์ท่ีตา่งกนั              

การแบง่กลุม่ผู้บริโภคตามอาย ุเชน่ กลุม่วยัรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม ่ชอบสินค้าประเภทแฟชัน่ 

และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

• ขัน้ตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขัน้ตอน                      

การดํารงชีวิตของบคุคลในลกัษณะของการมีครอบครัวการดํารงชีวิตในแตล่ะขัน้ตอน                                

เป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอ่ความต้องการทศันคตแิละคา่นิยมของบคุคล ทําให้เกิดความต้องการ

ผลิตภณัฑ์และมีพฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบด้วย                          

ขัน้ตอน แตล่ะขัน้ตอนท่ีมีลกัษณะการบริโภคท่ีแตกตา่งกนั 

• อาชีพ (Occupation) อาชีพแตล่ะบคุคลจะนําไปสูค่วามจําเป็น                    

และความต้องการสินค้าหรือบริการท่ีแตกตา่งกนั เชน่ ข้าราชการจะซือ้ชดุทํางานและสินค้า                       

ท่ีจําเป็น ขณะท่ีประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซือ้เสือ้ผ้าราคาสงู เป็นต้น 
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• สภาพเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) สภาพเศรษฐกิจ                    

ของแตล่ะบคุคล คือ รายได้ การออมทรัพย์ อํานาจการซือ้ และทศันคตเิก่ียวกบัการจ่ายเงิน 

แนวโน้มของรายได้ส่วนบคุคล การออม และอตัราดอกเบีย้ จะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ เชน่                      

กรณีสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา คนมีรายได้ต่ํา กิจการควรปรับปรุงผลิตภณัฑ์และการจดัจําหนา่ย 

อาทิ การตัง้ราคาขาย ปริมาณการผลิต และอตัราคงคลงั เพ่ือปอ้งกนัการขาดแคลน                              

เงินทนุหมนุเวียน จากสาเหตกํุาลงัซือ้ท่ีลดลงตามสภาพเศรษฐกิจท่ีตกต่ํา 

• การศกึษา (Education) ผู้ ท่ีมีการศกึษาสงูมีแนวโน้มจะบริโภค

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพดีมากกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต่ํากวา่ 

• คา่นิยมหรือคณุคา่ (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle)  

คา่นิยมหรือคณุคา่ หมายถึง ความนิยมตอ่สิ่งของ หรือบคุคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ 

หรืออตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ตอ่ราคาสินค้า  

• รูปแบบการดํารงชีวิตหมายถึงรูปแบบการดํารงชีวิตในโลกมนษุย์               

โดยแสดงมาออกในรูปของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคดิเห็น 

(Opinions) 

2. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) หมายถึง การเลือกซือ้                    

ของบคุคล มกัได้รับอิทธิพลจากปัจจยัด้านจิตวิทยา ซึง่ถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผู้บริโภค                          

ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้และการใช้สินค้า ปัจจยัภายในประกอบด้วยความจําเป็น                       

ความต้องการ และการจงูใจ (Needs, Wants and Motivation) โดยได้แสดงความสมัพนัธ์

ระหวา่งความจําเป็น ความต้องการการจงูใจ และวตัถปุระสงค์ในการซือ้ ไว้ดงันี ้

• ความจําเป็น (Needs) ของลกูค้าเป็นรากฐานของงานการตลาด                    

การสร้างความพอใจให้ลกูค้ามกัสง่ผลให้ธุรกิจมีความสําเร็จอยา่งยาวนาน ความต้องการ                     

ทางความจําเป็น เกิดจากสภาพร่างกายและจิตใจของลกูค้าแตล่ะคนท่ีมีช่องวา่งระหว่างสิ่งท่ี

ลกูค้ามีอยูแ่ล้วกบัสิ่งท่ีอยากจะมี และมกัจะไมรู้่วา่ตนเองมีความจําเป็นอะไรบ้าง หน้าท่ีสําคญั

ของงานการตลาดคือ ต้องทําให้ลกูค้ารู้จกัความจําเป็นดงักลา่วและเกิดความต้องการ พร้อมทัง้

เหตผุลตา่งๆ ท่ีสามารถไปกระตุ้นให้เกิดการซือ้สินค้าและบริการตามวตัถปุระสงค์ของตนเอง     

เพ่ือจะตอบสนองสร้างความพงึพอใจให้แก่ความจําเป็นนัน้ๆ ท่ีเกิดขึน้ได้ 

• การจงูใจ (Motivation) เป็นการกระตุ้นให้กระทําหรือดําเนินการ              

ให้ได้มายงัเปา้หมายท่ีตัง้ไว้ นบัวา่เป็นปัจจยัภายในตวัแรกท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภค                               
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ซึง่เป็นพฤตกิรรมท่ีต้องการได้รับการกระตุ้น ขณะท่ีแรงจงูใจ (Motives) หมายถึง ความต้องการ                        

ท่ีได้รับการกระตุ้นของบคุคลหนึง่ท่ีต้องการแสวงหาความพอใจ ด้วยพฤติกรรมท่ีมีเปา้หมาย                  

และแรงกระตุ้น (Drive) อนัเป็นสิ่งท่ีทําให้เกิดการกระตุ้นอยา่งรุนแรงเพ่ือจะได้เกิดการตอบสนอง

ท่ีพอใจ  

• วตัถปุระสงค์ (Objective) คือปลายทางความต้องการตา่งๆ ท่ีได้รับ

การตอบสนอง หรือกล่าวได้ว่าผู้บริโภคได้รับสินค้าและบริการนัน้ๆ ดัง่ใจท่ีผู้บริโภคต้องการ ทัง้นี ้

ยงัหมายรวมถึงความพงึพอใจและการได้รับการตอบสนองตามความต้องการท่ีลกูค้ามีอยูเ่ดมิ

 3. ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Cultural Factor) เป็นสญัลกัษณ์และสิ่งท่ีมนษุย์

สร้างขึน้ โดยเป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหนึง่และสง่ตอ่ไปถึงคนอีกรุ่นหนึง่ มีลกัษณะเป็นตวักําหนด 

และควบคมุพฤติกรรมของมนษุย์ในสงัคมหนึง่ คา่นิยมในวฒันธรรมจะเป็นตวักําหนดลกัษณะ

ของสงัคม และกําหนดความแตกตา่งของสงัคมหนึง่จากสงัคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นสิ่งท่ีกําหนด

ความต้องการและพฤติกรรมของบคุคล โดยประเภทวฒันธรรมนัน้แบง่ได้ดงันี ้

• วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพืน้ฐานของบคุคล                                

ท่ีอยูใ่นสงัคมนัน้ๆ เชน่ ลกัษณะนิสยัของคนไทย ซึง่เกิดจากการหลอ่หลอมพฤติกรรม                             

ของสงัคมไทยทําให้เกิดมีลกัษณะพฤตกิรรมท่ีคล้ายคลงึกนั 

• วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแตล่ะกลุม่ 

ท่ีมีลกัษณะเฉพาะและแตกตา่งกนั ซึง่มีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน ท่ีเกิดจาก 

พืน้ฐานทางภมูิศาสตร์และลกัษณะพืน้ฐานของมนษุย์ โดยลกัษณะวฒันธรรมกลุม่ยอ่ยแตล่ะกลุม่

สามารถกําหนดวตัถปุระสงค์ในการซือ้ได้ และผู้บริโภคมกัมีวตัถปุระสงค์หรือการเลือกซือ้สินค้า              

ท่ีสอดคล้องลกัษณะวฒันธรรมยอ่ย 

กลุม่เชือ้ชาติ (Nationality Groups) ได้แก่ ไทย จีน องักฤษ อเมริกนั 

โดยแตล่ะเชือ้ชาตมีิการบริโภคสินค้าท่ีแตกตา่งกนั 

กลุม่ศาสนา (Religious Groups) ได้แก่ ชาวพทุธ ชาวคริสต์                           

ชาวอิสลาม ฯลฯ แตล่ะกลุม่มีประเพณีและข้อห้ามท่ีแตกตา่งกนั จงึมีผลกระทบตอ่พฤตกิรรม

ผู้บริโภค 

กลุม่สีผิว (Racial Groups) ได้แก่ ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง                               

ซึง่แตล่ะกลุม่จะมีคา่นิยมในวฒันธรรมท่ีแตกตา่งกนั ทําให้เกิดทศันคตท่ีิแตกตา่งกนัด้วย 
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พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ (Geographical Areas) หรือท้องถ่ิน (Region) 

พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ ทําให้เกิดลกัษณะการดํารงชีวิตท่ีแตกตา่งกนั และมีอิทธิพลตอ่การบริโภค                 

ท่ีแตกตา่งกนั 

กลุม่อาชีพ (Occupational) เชน่ กลุม่ผู้ใช้แรงงาน กลุม่พนกังาน                            

กลุม่นกัธุรกิจ กลุม่เกษตรกร และกลุม่วิชาชีพอ่ืนๆ อาทิ นกักฎหมาย ครู และแพทย์ 

กลุม่ยอ่ยด้านอาย ุ(Age) เชน่ วยัทารก วยัเด็ก วยัรุ่น วยัผู้ใหญ่                       

วยัทํางาน และวยัผู้สงูอาย ุ

กลุม่ยอ่ยด้านเพศ (Sex) ได้แก่ เพศชายและเพศหญิง 

ชัน้ของสงัคม (Social Class)  องค์การต้องศกึษาระดบัชัน้ของสงัคม 

เพ่ือเป็นข้อมลูสําหรับแบง่สว่นตลาด ซึง่ใช้กําหนดตลาดเปา้หมาย และกําหนดตําแหนง่

ผลิตภณัฑ์ รวมถึงต้องศกึษาความต้องการของตลาดเปา้หมาย เพ่ือชว่ยให้สามารถจดั                                

สว่นประสมทางการตลาด ให้มุง่ตอบสนองความต้องการของแตล่ะชัน้สงัคมได้อยา่งถกูต้อง 

ลกัษณะท่ีสําคญัของชัน้สงัคม มีดงันี ้

• บคุคลภายในชัน้สงัคมเดียวกนั  มีแนวโน้มท่ีจะมีคา่นิยม 

พฤตกิรรม และการบริโภค ซึ่งคล้ายคลงึกนั    

• บคุคลจะถกูจดัให้อยูใ่นสถานะสงูหรือต่ําตามระดบัชัน้ตําแหนง่ 

ซึง่เป็นท่ียอมรับในสงัคมนัน้ 

• ชัน้สงัคมท่ีถกูแบง่ตามลกัษณะอาชีพ รายได้ ฐานะ ชาตติระกลู 

ตําแหนง่หน้าท่ี หรือบคุลิก สามารถแบง่ชัน้ออกเป็นกลุม่ใหญ่ได้ 3 ระดบั คือ ระดบัสงู (Upper 

Class) ระดบักลาง (Middle Class) และระดบัต่ํา (Lower Class) โดยชัน้สงัคมมกัเป็นลําดบั

ขัน้ตอนท่ีตอ่เน่ืองกนั อีกทัง้สมาชิกในแตล่ะชัน้ก็ยงัสามารถเปล่ียนชัน้ของสงัคมให้มีระดบัสงูขึน้

หรือต่ําลงได้ 

  4. ปัจจยัด้านสงัคม (Social Factors) เป็นปัจจยัเก่ียวข้องกบัการดํารงชีวิต

ประจําวนัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ และกลุม่อ้างอิงจะมีอิทธิพลตอ่สมาชิกในกลุม่                         

ทางด้านคา่นิยม (Value) การเลือกพฤตกิรรม (Behavior) และการดํารงชีวิต (Lifestyle)                      

ทศันคติ (Attitude) และแนวความคดิของบคุคล (Think) เน่ืองจากบคุคลมีความต้องการ                         

ให้เป็นท่ียอมรับของกลุม่ โดยลกัษณะทางสงัคมประกอบไปด้วย 
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• กลุม่อ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุม่ท่ีบคุคลเข้าไปเก่ียวข้อง 

ด้วยกลุม่นีจ้ะมีอิทธิพลตอ่ทศันคต ิความคิดเห็น และคา่นิยมของบคุคลในกลุม่อ้างอิง                          

แบง่ออกเป็น 2 ระดบัคือ 

กลุม่ปฐมภมูิ (Primary Group) ได้แก่ ครอบครัว ญาตพ่ีิน้องเพ่ือนสนิท 

และเพ่ือนบ้าน 

กลุม่ทตุยิภมูิ (Secondary Group) ได้แก่ กลุม่บคุคลชัน้นําในสงัคม 

เพ่ือนร่วมอาชีพ เพ่ือนร่วมสถาบนั และบคุคลตา่งๆ ในสงัคมซึง่มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ                       

องค์การต้องใช้กลุม่อ้างอิงสําหรับการกําหนดให้เป็นผู้แสดง (Presenter) ทัง้ในฐานะผู้ทดสอบ                  

การใช้งานสินค้าและรับรองคณุภาพสินค้า (Testimonial) หรือกลา่วได้วา่เป็นผู้ ถ่ายทอดแบรนด์ 

(Brand Ambassador) ซึง่ปฏิบตัหิน้าท่ีส่ือสารให้แบรนด์  

• ครอบครัว (Family) บคุคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลรวมถึงบทบาท

มากท่ีสดุตอ่ทศันคต ิความคิดเห็น และคา่นิยมของบคุคล ซึง่มีตอ่พฤตกิรรมการซือ้ 

• บทบาทและสถานะ (Role and Status) บคุคลหนึง่ๆ จะเก่ียวข้อง                    

กบักลุม่หลายกลุม่ เชน่ เก่ียวข้องกลุม่ครอบครัว กลุม่อ้างอิง กลุม่องค์การ และกลุม่สถาบนัตา่งๆ 

ซึง่บคุคลแตล่ะบคุคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตา่งกนัเม่ืออยูใ่นกลุม่ท่ีแตกตา่งกนั                             

และมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้  

กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process)                          

เม่ือผู้ ซือ้หรือผู้บริโภคเข้าสูก่ระบวนการตดัสินใจซือ้ มกัคดิคํานงึถึงกระตุ้นทางการตลาด                                  

วา่สิ่งท่ีผู้ประกอบการสร้างขึน้มานัน้ จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้หรือไม ่                      

และหากมีการซือ้เกิดขึน้ตนเองจะมีพฤตกิรรมอยา่งไรในการตอบสนองการซือ้  

      สําหรับกระบวนการซือ้ของผู้บริโภค ประกอบด้วยประเดน็ตา่งๆ                               

ท่ีผา่นกระบวนการตดัสินใจ 5 ขัน้ตอนดงันี ้ 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  

2. การค้นหาข้อมลู (Information Search)  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision)  

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) ดงัภาพ 2.2 
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ภาพ 2.2  แบบจําลองกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process) 

 

 

 

 

 
  
ท่ีมา: Kotler (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550)  

 

 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง การท่ีบคุคลรับรู้                       

ถึงความต้องการของตน มกัเกิดขึน้เองหรือเกิดขึน้จากความต้องการภายในตวับคุคลเป็นหลกั                  

เม่ือมี มากถึงระดบัหนึง่จะกลายเป็นสิ่งกระตุ้น ซึง่บคุคลจะเรียนรู้วิธีการจดัการกบัสิ่งกระตุ้น

ภายในดงักลา่วจากประสบการณ์ในอดีตท่ีตนเองมีอยู่  

สว่นความต้องการจากสิ่งกระตุ้นภายนอกมกัเกิดจากการท่ีได้รับ                   

การกระตุ้นโดยสิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีองค์การพยายามกระตุ้นให้เกิดขึน้ เชน่ การโฆษณา                         

ทางโทรทศัน์ หรือการส่ือสารการตลาดด้วยรูปแบบตา่งๆ 

2. การค้นหาข้อมลู (Information Search) แม้ผู้บริโภคได้รับการกระตุ้น               

มาก่อนหน้า ก็จะยงัไมดํ่าเนินการตอบสนองความต้องการในทนัที แตค่วามต้องการเหลา่นัน้                

จะถกูเก็บไว้ในความทรงจําเพ่ือบนัทกึไว้ให้ดําเนินการตอบสนองความต้องการในภายหน้า  

 และเม่ือความต้องการถกูสะสมไว้มากขึน้ตามลําดบั ผู้บริโภคจะเกิด

ความตัง้ใจสําหรับมุง่ตอบสนองความต้องการ ทํามีพฤติกรรมการค้นหาข้อมลูเพ่ือสรรหา                         

วิธีการสนองความต้องการท่ีถกูกระตุ้น โดยแหลง่การแสวงหาข้อมลูของผู้บริโภค                                           

จะมาจากแหลง่ตา่งๆ 4 แหล่งด้วยกนั คือ แหลง่บคุคล แหลง่ทางการค้า แหลง่สาธารณะ                    

และแหลง่ประสบการณ์ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผู้บริโภคได้รับ

ข้อมลูมาจากขัน้ตอนท่ี 2 ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ และทําการประเมินผลทางเลือกตา่งๆ              

ท่ีได้ค้นพบ หรือพิจารณาเลือกผู้ จําหนา่ย 

การรับรู้

ปัญหา 

(Problem 

Recognition) 

การค้นหา

ข้อมูล 

(Information 

Search) 

การประเมิน

ทางเลือก 

(Evaluation   

of 

Alternatives) 

การตัดสินใจ

ซือ้ 

(Purchase 

Decision) 

พฤตกิรรม

ภายหลังการซือ้ 

(Post Purchase 

Behavior) 
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4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือก 

จะชว่ยให้ผู้บริโภคกําหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ตา่งๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยปกตแิล้ว

ผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีตนชอบท่ีสดุ 

5. ความรู้สึกภายหลงัการซือ้ (Post Purchase) หลงัจากได้ใช้หรือทดลอง

ผลิตภณัฑ์แล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไมพ่อใจในผลิตภณัฑ์                         

และหากผู้บริโภคพงึพอใจภายหลงัการซือ้ผลิตภณัฑ์ย่อมมีโอกาสเกิดการซือ้ซํา้                                        

และทําการบอกตอ่ถึงคณุภาพของผลิตภณัฑ์ (Word of Mouth) ไปยงัผู้บริโภครายอ่ืนได้อีก 

2.4.3.3 การตอบสนองของผู้ ซือ้ (Buyer’s Response) การตดัสินใจซือ้ของผู้ ซือ้                      

หรือผู้บริโภค (Buyer’s Purchase Decision) มีการตดัสินใจในประเดน็ตา่งๆ ดงันี ้

• การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) คือ การเลือกหรือซือ้เลือกบริโภค 

โดยคํานงึถึงอรรถประโยชน์ผลิตภณัฑ์ การนําไปใช้สนองความต้องการของตน 

• การเลือกตราสินค้า (Brand choice) คือ การเลือกซือ้จากองค์การ                     

หรือตราสินค้า ซึง่จําหนา่ยผลิตภณัฑ์ท่ีตนพงึปรารถนา 

• การเลือกผู้ขาย (Dealer choice) คือ การเลือกแหลง่ช่องทางสําหรับ                    

การซือ้ท่ีตนสะดวกมากท่ีสดุ เชน่  เลือกซือ้จากช่องทางตลาดสด ห้างสรรพสินค้า ร้านใดๆ 

ตวัแทนจําหนา่ยใดๆ อินเทอร์เน็ต หรือจากผู้ จําหนา่ยซึง่เคยซือ้ครัง้ก่อน ผู้บริโภคมกัระลกึ                               

ถึงแหลง่ชอ่งทางท่ีตนเคยซือ้ครัง้ก่อนเป็นอนัดบัแรกโดยมีโอกาสซือ้ซํา้ในผลิตภณัฑ์เดิม                           

หรือผลิตภณัฑ์ใหม่ 

• การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchase choice) คือ ผู้บริโภคทําการกําหนด              

วนั เวลา ท่ีจะซือ้ โดยมกัพิจารณาถึงระยะเวลาท่ีต้องการใช้ผลิตภณัฑ์ การหมดอายกุารใช้งาน

ของผลิตภณัฑ์ หรือเลือกซือ้เม่ือมีโปรโมชัน่พิเศษ 

• การเลือกปริมาณในการซือ้ (Purchase amount) คือ ผู้บริโภคจะเลือกวา่  

ซือ้จํานวนเท่าไหร่ จงึเกิดความเหมาะสมและสอดคล้องกบัความต้องทัง้ด้านการนําไปใช้                         

และรายได้ โดยสาเหตกุารกําหนดปริมาณการเลือกซือ้มกัเกิดจากการท่ีตนยงัคาดคะเนไมไ่ด้วา่ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีซือ้ ณ วนันี ้จะใช้อปุโภคบริโภคได้เป็นระยะเวลาเทา่ไรในอนาคต                                     

หรือต้องการเลือกซือ้และทดลองหมนุเวียนซือ้ในหลายๆ ตราสินค้าเพียงให้พอใช้อปุโภคบริโภค 

ณ ขณะท่ีต้องการไปก่อนในแตล่ะครัง้ แตค่าดคะเนว่าในอนาคตจะต้องมีผลิตภณัฑ์ท่ีมี

คณุภาพสงูกวา่นีเ้ข้ามาเสนอขายอีก       
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  สรุปได้วา่โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค เป็นแนวคิดและกระบวนการของสิ่งกระตุ้น 

(Stimulus) ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภค สิ่งกระตุ้นประกอบไปด้วยสิ่งกระตุ้นจากภายใน (Inside 

Stimulus) ได้แก่ ความหิว ความต้องการ เป็นต้น ซึง่เหลา่นีผู้้บริโภคมีอยูใ่นตนเองเป็นทนุเดมิ 

และจากสิ่งกระตุ้นภายนอก (Outside Stimulus) ท่ีธุรกิจสามารถสร้างและควบคมุได้ เชน่ 

การตลาด อนัเป็นสาเหตจุงูใจให้เกิดการซือ้สินค้า (Buying Motive) เม่ือผู้บริโภคได้รับสิ่งกระตุ้น

ทัง้ภายในภายนอกเข้าไปสู่ความรู้สกึนกึคิดของผู้บริโภค จะกลายเปรียบเป็นเสมือนกลอ่งดํา 

(Buyer’s Black Box) หรือกระบวนการตดัสินใจซือ้ จนนําไปสูก่ารซือ้เพ่ือตอบสนอง                            

ความต้องการของตนเอง (Response) ทัง้นีธุ้รกิจจําเป็นต้องจดัทํากลยทุธ์สิ่งกระตุ้นภายนอก               

เพ่ือสร้างให้ผู้บริโภค เกิดความต้องการซือ้และการตดัสินใจซือ้สินค้าจากองค์การ     

จากแนวคดิและทฤษฎีท่ีกล่าวมาเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค สรุปได้วา่ เป็นการค้นหา

และทําความเข้าใจ ถึงความต้องการของผู้บริโภค ท่ีมีแรงกระตุ้นภายในเป็นสิ่งชกันําพืน้ฐาน          

และมีสิ่งกระตุ้นภายนอก เช่น วฒันธรรม สงัคม คา่นิยม ทําให้เกิดความจําเป็นหรือความต้องการ 

(Customer’s Needs or  Wants) นําไปสูก่ารแสดงออกทางพฤตกิรรมให้ปฏิบตั ิ                                         

ตามความต้องการของตน คือ การซือ้ ดงันัน้องค์การจงึควรศกึษาถึงพฤตกิรรมผู้บริโภค                                           

ให้ละเอียดก่อนเลือกเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือกระตุ้นผู้บริโภค                   

เชน่ การโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ผา่นโทรทศัน์ รวมทัง้ใช้บคุคลท่ีมีอิทธิพล                                               

เป็นผู้ ถ่ายทอดแบรนด์ (Presenter หรือ Brand Ambassador) ทําการส่ือสารกบัผู้บริโภค                        

เพ่ือสร้างการเปล่ียนแปลง ทางพฤตกิรรมและทศันคติ จนกระทัง่นําไปสูก่ารตดัสินใจซือ้  

 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางตลาด 

 2.5.1 ความหมาย 

  สว่นประสมทางการตลาด (The Marketing Mix หรือ 4P’s) มีลกัษณะเป็นตวัแปร         

ทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้ เป็นแนวคดิทางการตลาดสมยัใหมท่ี่มีบทบาทสําคญั 

เน่ืองจากเป็นข้อมลูตวัแปรท่ีใช้สําหรับการตดัสินใจทางการตลาดทัง้หมด เชน่ ใช้กําหนดลกัษณะ

ของผลิตภณัฑ์ท่ีจําหนา่ย การกําหนดราคาขาย เลือกแหล่งสถานท่ีขาย และเลือกใช้กิจกรรม

สง่เสริมการตลาด ให้มีความสอดคล้อง และตรงกบัความต้องการของตลาดหรือลกูค้า

กลุม่เปา้หมาย จนเกิดการซือ้ซึง่มีความหมายโดยสงัเขปดงันี ้
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  วิมลศรี แสนสุข, พัฒนา ศิริโชตบัิณฑิต และญาณัญฎา ศิรภัทร์ธาดา (2550) 

ให้ความหมายไว้วา่ สว่นประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด                                                 

ท่ีนํามาใช้ในกิจกรรมท่ีเป็นธุรกิจด้านตา่งๆ โดยเฉพาะงานด้านการตลาด                                            

เพ่ือท่ีจะให้บรรลวุตัถปุระสงค์ทางการตลาดในตลาดเปา้หมายท่ีได้วางแผนเอาไว้  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) ให้ความหมายไว้วา่ สว่นประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix 4P’s) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้ ซึง่ภาคธุรกิจ

นําไปใช้ร่วมกนัเพ่ือดําเนินกิจกรรมทางการตลาด ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product)                         

ราคา (Price) การจดัจําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยต้องพิจารณา

เลือกใช้ให้เหมาะสมกบัการแบง่สว่นการตลาด (STP Marketing) หรือกระบวนการ                                       

(1) การแบง่สว่นตลาด (Market Segmentation) (2) การเลือกตลาดเปา้หมาย (Market 

Targeting) และ (3) การกําหนดตําแหนง่ผลิตภณัฑ์ (Market Positioning) ให้สอดคล้องกบั

บริบทของลกูค้าท่ีแตกตา่งกนัเพ่ือมุง่ตอบสนองความต้องการของตลาดและความพงึพอใจ                    

ของลกูค้า ควบคูก่บัการบริหารความสมัพนัธ์กบัลกูค้า (CRM: Customer Relation 

Management)  

โดยทัง้ 4 เคร่ืองมือดงักล่าว จดัเป็นเคร่ืองมือพืน้ฐานหลกัดัง้เดมิ ซึง่ไมเ่พียงพอ               

อีกตอ่ไปสําหรับประเภทธุรกิจท่ีมีสินค้าเป็นการบริการท่ีไมส่ามารถจบัต้องได้                                       

ดงันัน้จงึควรเพิ่ม ไปอีก 3P’s ได้แก่ บคุลากร (People) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 

Evidence  and Presentation) และกระบวนการหรือขัน้ตอนการให้บริการ (Process) 

ขณะเดียวกนั กิจการประเภทจดัจําหน่ายสินค้าลกัษณะท่ีจบัต้องได้ก็สามารถนํา 7P’s                               

ไปใช้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดได้ด้วยเชน่เดียวกนั 

 เสรี วงษ์มณฑา (2542) กลา่ววา่ ส่วนประสมทางการตลาด คือการตลาดสมยัใหม ่                 

ท่ีขึน้อยู่กบัความพงึพอใจของลกูค้า เชน่ ความพงึพอใจในตวัผลิตภณัฑ์ (Product) ซึง่ต้องมี

คณุภาพ มีความคงทน และสวยงามนา่ใช้ ด้านราคา (Price) ต้องมีราคาท่ีบริสทุธ์ิยตุธิรรม

สมเหตสุมผล เน่ืองจากมีสินค้าบางประเภทจําหนา่ยอาจไมป่ระสบความสําเร็จ                                        

เพราะลกูค้าเห็นว่าราคาไมเ่หมาะสม ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย (Place) ต้องมีสถานท่ีท่ีโอ่อา่ หรูหรา 

นา่อยู ่สวยงาม ทนัสมยั และมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ (Promotion) ท่ีดี มีพนกังานต้อนรับ

ด้วยความเป็นมิตร ยิม้แย้มแจม่ใส รวมถึงผู้แนะนําสินค้าต้องเป็นผู้ ท่ีมีความรู้                                                
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และมีความนา่เช่ือถือ อีกทัง้จําเป็นต้องมีการให้บริการ (Service) ท่ีเป็นเลิศเกินความคาดหมาย

ของลกูค้า ชนิดท่ีลกูค้าไมค่าดคิดวา่ตนเองจะรับบริการท่ีดีเลิศระดบันี ้ 

มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤด ีศรีจรรยา (2555) กลา่ววา่ ส่วนประสม                        

ทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นลกัษณะกลุม่ของเคร่ืองมือทางการตลาด ซึง่ธุรกิจใช้ร่วมกนั 

ในการวางแผนกลยทุธ์เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ด้านการตลาด คือการตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคในยคุการตลาดท่ีผู้บริโภคเป็นใหญ่ โดยนําไปใช้กบัตลาดทัง้ 4 ระดบั ดงันี ้

การตลาดระดบัพืน้ฐาน คือ การตลาดขัน้เร่ิมต้น  
การตลาดระดบัยทุธศาสตร์ คือ การตลาดขัน้วางแผน 
การตลาดระดบัปฏิบตัิการ คือ การตลาดขัน้ทํางานจริง    

 การตลาดระดบัขัน้สงู คือ การแสดงความรับผิดชอบตอ่สงัคมหรือการตลาด   
 

Kotler (1997) ให้ความหมายการไว้วา่ เป็นกิจกรรมท่ีมนษุย์กระทําขึน้                                       

เพ่ือสนองความต้องการของคนให้ได้รับความพอใจ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน                               

ทัง้นีก้ารตลาด เป็นกิจกรรมท่ีทําให้สินค้าหรือบริการเคล่ือนย้ายจากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ 

ทําให้บคุคลหรือกลุม่บคุคล ได้รับสิ่งท่ีตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของตน                                 

จากการแลกเปล่ียนระหวา่งผลิตภณัฑ์กบัมลูคา่ของผลิตภณัฑ์ โดยสว่นประสมทางการตลาด                         

มีองค์ประกอบคือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจําหนา่ย (Place)                                                

การสง่เสริมการตลาด (Promotion) สรุปได้วา่ ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด                     

(The Marketing Mix หรือ 4P’s) เป็นกระบวนการทางสงัคม ทางการบริหาร และกระบวนการ                     

ในการวางแผนดําเนินการ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การตัง้ราคา ชอ่งทางจดัจําหนา่ย และการสง่เสริม

การตลาด ซึง่ธุรกิจต้องพิจารณาเลือกใช้ร่วมกนัให้เหมาะสมกบัการแบง่สว่นการตลาด (STP 

Marketing) เพ่ือสร้างความได้เปรียบเหนือคูแ่ขง่ขนั และสามารถตอบสนองความต้องการ                        

ความพงึพอใจ ให้แก่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายท่ีมีความแตกตา่งกนัตามบริบท โดยใช้การบริหาร

ความสมัพนัธ์กบัลกูค้า (CRM: Customer Relation Management) เป็นกลยทุธ์ชว่ยสง่เสริม                   

อีกทางหนึง่ ทัง้นีอ้งค์ประกอบ 4 ประการดงักลา่ว ยงัเป็นเคร่ืองมือสําคญัท่ีชว่ยสง่เสริมให้องค์การ

ก้าวไปสูก่ารตลาดระดบัขัน้สงู หรือการตลาดท่ีแสดงความรับผิดชอบตอ่สงัคม                                               

ซึง่มีความจําเป็นมากสําหรับการตลาดสมยัใหมห่รือการตลาด 3.0 ยคุท่ีการตลาด                                       

เน้นการขบัเคล่ือนด้วยคา่นิยม (The Values-Driven Era) ตามแนวคิดของ Kotler (2007)   
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 2.5.2 แนวคดิและทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด   

  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัสว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s)                       

เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้ 4 ประการ ซึง่ธุรกิจจําต้องนํามาใช้ร่วมกนั                         

เพ่ือสนองความต้องการของกลุม่ตลาดเปา้หมาย (Target  Market) โดยสว่นผสมทางการตลาด 

เป็นสิ่งกระตุ้นทางการตลาด ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจของผู้บริโภค และยงัเป็นอีกสว่นหนึง่                              

ในด้านปัจจยัสิ่งกระตุ้นภายนอกของโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค ทัง้นีอ้งค์ประกอบ                                       

ของสว่นประสมทางการตลาดประกอบด้วยเคร่ืองมือ 4 ประการ ดงันี ้ 

 2.5.2.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) 

                  ความหมายของผลิตภณัฑ์ 

ปณิศา ลัญชานนท์ (2548) ให้ความหมายไว้ว่า ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีธุรกิจ                

เสนอขายเพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพงึพอใจ ประกอบด้วย                              

สิ่งท่ีสมัผสัไมไ่ด้และสิ่งท่ีสมัผสัได้ เชน่ บรรจภุณัฑ์ ราคา คณุภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียง

ของผู้ขาย 

สมชาต ิกิจยรรยง (2555) กลา่ววา่ ผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ตวัผลิตภณัฑ์ คณุภาพ  

คณุสมบตั ิคณุประโยชน์ เทคโนโลยี อายงุาน สว่นประกอบ และแบรนด์ตราสินค้า 

ศิริวรรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กลา่ววา่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีธุรกิจ                

เสนอขายเพ่ือมุง่ตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพงึพอใจ ผลิตภณัฑ์อาจจะมี

ตวัตนหรือไมมี่ตวัตนก็ได้และประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้หรือสมัผสัท่ีไม่ได้ด้วยเช่นกัน เช่น 

บรรจุภัณฑ์ ราคา คุณภาพ ตราสินค้า การบริการ และช่ือเสียงของผู้ ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะ

เป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิดก็ได้ 

โดยการบริหารผลิตภณัฑ์ การบริการ และการสร้างตราสินค้า (Products, Services 

and Branding Management) ให้ตอบสนองผู้บริโภคได้อยูเ่สมอ จะทําให้กิจการ สร้างรายได้

อยา่งตอ่เน่ือง ทัง้นีผ้ลิตภัณฑ์จําเป็นต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value)                  

ในสายตาของลูกค้า จึงมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ และได้ทําการแบง่ลกัษณะ 

ผลิตภณัฑ์ออกได้เป็น 2 ประเภท คือ สินค้าอปุโภคบริโภค และสินค้าอตุสาหกรรม 

 



38 
 

สุพจน์ กฤษฏาธาร และชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2551) กลา่ววา่ ผลิตภณัฑ์                        

มิได้มีเพียงสินค้าซึง่จบัต้องได้ แตก่ารบริการก็ถือเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทหนึง่ โดยเป็นผลิตภณัฑ์     

ท่ีไมมี่ตวัตน (Intangible Product) จบัต้องไมไ่ด้ มีลกัษณะเป็นอาการนามไมว่า่                                               

จะเป็นความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความสบายใจ และการให้คําปรึกษาแนะนําแก่ลกูค้า 

เป็นต้น สําหรับการบริการจะต้องมีคณุภาพเชน่เดียวกบัสินค้า แตค่ณุภาพของบริการจะต้อง

ประกอบมาจากหลายปัจจยัท่ีประกอบกนั ทัง้ด้านความรู้  ความสามารถ ประสบการณ์                                  

ของพนกังาน ความทนัสมยัของอปุกรณ์ ความรวดเร็ว ความตอ่เน่ืองของขัน้ตอนการส่งมอบ

บริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ีจดัจําหนา่ย และอธัยาศยัไมตรีของพนกังาน                                

เหลา่นีล้้วนเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะกบัการขายในยคุศตวรรษท่ี 21 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) กลา่วว่า ผลิตภณัฑ์คือ สินค้าหรือบริการ  ทัง้นีไ้มว่า่จะเป็น

ในธุรกิจท่ีผลิตสินค้าหรือบริการก็ตาม ตา่งจะต้องพิจารณาถึงลกูค้า กลา่วคือ ในการวางแผน

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ต้องพิจาณาถึงความจําเป็นและความต้องการ (Customer’s Needs or  

Wants) ท่ีมีตอ่ผลิตภณัฑ์นัน้ๆ เป็นหลกั เพ่ือธุรกิจสามารถนําเสนอผลิตภณัฑ์ ท่ีตรงกบัความ

ต้องการของลกูค้าได้มากท่ีสดุ โดยเฉพาะในตลาดท่ีมีการแขง่ขนัสงู ทําให้ต้องมุง่เน้น                                        

ท่ีตลาดแบบเฉพาะสว่น (Niche Market) การเข้าใจถึงความต้องการ และการสามารถตอบสนอง

ความต้องการเหลา่นัน้ได้ สามารถสร้างความพอใจและความภกัดี ให้เกิดแก่ลกูค้า ซึง่ผลิตภณัฑ์                     

ในธุรกิจมีความแตกตา่งกนัทัง้ด้านสินค้า ด้านรูปแบบ และการดําเนินงาน ดงันัน้การเลือกกลยทุธ์ 

ด้านผลิตภณัฑ์สําหรับธุรกิจ จงึมีความแตกตา่งกนัไปด้วย  

ขณะเดียวกนัผลิตภณัฑ์ใดๆ ของธุรกิจท่ีแสดงถึงความรับผิดชอบตอ่สงัคม และ เป็น

มิตรตอ่สิ่งแวดล้อม สามารถสร้างคณุคา่และการตระหนกัรับรู้ให้เกิดแก่ลกูค้าได้                           

ซึง่เหมาะสําหรับการแขง่ขนัในตลาดสมยัใหมย่คุ 3.0 หรือยคุท่ีผู้บริโภคและลกูค้าเป็นใหญ่                   

และออ่นไหวกบักระแสเทคโนโลยี        

 สรุปได้วา่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีธุรกิจทําการจดัจําหนา่ย                                        

โดยสินค้าหรือบริการนัน้ๆ ต้องมีประโยชน์ มีคณุคา่ในทศันคตขิองลกูค้า และแสดงความรับผิดชอบ                  

ตอ่สงัคม เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพงึพอใจได้ จงึจะมีผลทําให้

ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ ทัง้นีธุ้รกิจควรเลือกจําหน่ายผลิตภณัฑ์ ซึง่สามารถสนองความต้องการ

ของตลาดได้อยูเ่สมอ จงึจะทําให้ธุรกิจหรือกิจการประสบผลสําเสร็จในระยะยาว 
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 2.5.2.2 ราคา (Price) 

      ความหมายของราคา 

ปณิศา ลัญชานนท์ (2548) ให้ความหมายไว้ว่า ราคา หมายถึง จํานวนเงิน หรือสิ่งอ่ืนๆ 

ท่ีมีความจําเป็นต้องจา่ยเพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์มา 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กลา่วว่า ราคา หมายถึง คณุคา่ผลิตภณัฑ์                    

ท่ีถกูกําหนดมาในรูปตวัเงิน ซึง่ราคาเป็นต้นทนุของลกูค้าท่ีต้องจา่ย เพ่ือแลกกบัผลิตภณัฑ์                    

ของธุรกิจ โดยผู้บริโภคนัน้จะเปรียบเทียบระหวา่งคณุคา่สินค้าหรือบริการกบัราคาของสินค้า                  

หรือบริการนัน้ๆ และหากพบวา่คณุคา่สงูกว่าราคา จะมีโอกาสการตดัสินใจซือ้มากกว่า 

สมชาต ิกิจยรรยง (2555) กลา่ววา่ ราคา ได้แก่ ราคา ซึ่งราคานัน้ ก็ยงัมีหลายราคา 

เชน่  ราคาเงินสด ราคาสง่ ราคาขาย ราคาตามระยะเวลาการให้เครดติ เป็นต้น 

สุพจน์ กฤษฏาธาร และชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2551) กลา่ววา่                            

ราคาเป็นสิ่งท่ีกําหนดรายได้ขององค์การ กลา่วคือ การตัง้ราคาสงูก็ทําให้องค์การมีรายได้สงูตาม                         

แตท่างกลบักนัการตัง้ราคาต่ําก็จะทําให้รายได้ขององค์การนัน้ต่ําตาม อาจนําไปสูภ่าวะขาดทนุ 

อยา่งไรก็ตามมิได้หมายความวา่องค์การจะตัง้ราคาได้ตามใจชอบ เน่ืองจากองค์การต้องอยู่

ภายใต้สภาวะการมีคูแ่ขง่เสมอในตลาดเสมอ หากตัง้ราคาสงูกวา่คูแ่ขง่มากแตผ่ลิตภณัฑ์                            

กลบัไมไ่ด้มีคณุภาพสงูกวา่คูแ่ขง่มากเทา่กบัราคาท่ีเพิ่ม ย่อมทําให้ลกูค้าไมเ่ลือกซือ้ผลิตภณัฑ์             

จากองค์การนัน้ๆ  

อีกทางหนึง่หากธุรกิจตัง้ราคาต่ํา ก็จะนํามาสูส่งครามภาวะราคาได้                     

เพราะคูแ่ขง่รายอ่ืนสามารถลดราคาตามได้ในเวลาอนัรวดเร็ว ทัง้นีใ้นมมุมองของลกูค้า                     

การตัง้ราคามีผลอยา่งมากตอ่การตดัสินใจซือ้ เน่ืองจากราคาของผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัสําคญั           

ท่ีบง่บอกถึงคณุภาพท่ีจะได้รับ กลา่วคือ หากมีราคาสงู ผลิตภณัฑ์ยอ่มมีคณุภาพสงู                                   

ทําให้เกิดมโนภาพหรือความคาดหวงัของลกูค้าท่ีมีตอ่ผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับมกัสงูตามไปด้วย                         

ขณะท่ีการตัง้ราคาต่ําลกูค้ามกัคดิวา่จะได้รับคณุภาพด้อยตามไปด้วย ซึง่ถ้าหากต่ํามากๆ                      

ลกูค้าอาจจะไมเ่ลือกซือ้ก็ได้ เน่ืองจากไมก่ล้าเส่ียงกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีจะได้รับ 

ดงันัน้การตัง้ราคาจําน่ายจงึเป็นเร่ืองท่ีซบัซ้อนมาก องค์การต้องระลกึไว้วา่ราคา                         

ก็คือเงินท่ีลกูค้าต้องจา่ยออกไปเพ่ือรับผลิตภณัฑ์จากองค์การ การท่ีองค์การตัง้ราคาไว้สงู                 
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ก็หมายความว่าลกูค้าท่ีมาบริโภคก็จะต้องจา่ยเงินสงูด้วย ผลท่ีตามมาก็คือลกูค้าจะมีการ

เปรียบเทียบราคากบัคูแ่ขง่ หรืออยา่งน้อยจะเปรียบเทียบกบัความคุ้มคา่กบัสิ่งท่ีจะได้รับ 

ณัฏฐพันธ์ เขจรนันท์ (2548) กลา่ววา่ นกัการตลาดต้องตัง้ราคาท่ีเหมาะสม                              

ต้องกระทําอยา่งสมดลุและครอบคลมุคา่ใช้จา่ยทัง้หมดขององค์การ  เช่น คา่ใช้จา่ยสําหรับ

ดําเนินการ การบริหาร การวิจยั และวตัถดุิบ เป็นต้น รวมถึงต้องตัง้ราคาไมส่งูหรือต่ําเกินไป 

เน่ืองจากจะมีผลตอ่เน่ืองถึงการเข้าสู่ตลาดของคูแ่ขง่ขนัรายใหม ่หรือทําให้เสียโอกาส                     

การทํารายได้ขององค์การไป 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) กลา่วว่า สําหรับการวางแผนด้านราคา นอกเหนือจากต้นทนุ

ในการผลิตและการบริการแล้ว ควรต้องพิจารณาถึงต้นทนุ (Cost) ของลกูค้าเป็นหลกัด้วย 

องค์การต้องพยายามลดต้นทนุภาระท่ีลกูค้าต้องรับผิดชอบ ตัง้แตค่า่ใช้จา่ยในผลิตภณัฑ์                          

รวมถึงคา่ใช้จา่ยอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องด้วย ทัง้ด้านเวลา ด้านจิตใจ ด้านความพยายามทางร่างกาย                                

และด้านความรู้สึกทางลบตา่งๆ ท่ีลกูค้าอาจได้รับ การพยายามลดคา่ใช้จา่ยตา่งๆ ของลกูค้า                      

จะกลายมาเป็นต้นทนุของธุรกิจเอง โดยเฉพาะคา่ใช้จา่ยท่ีเกิดขึน้จากกลุม่ลกูค้า                             

ท่ีชอบซือ้ผลิตภณัฑ์ราคาต่ํา ซึง่มกัทําให้องค์การต้องจดักิจกรรมการสง่เสริมการตลาด                            

เพ่ือจําหนา่ยด้วยราคาต่ํา         

 สรุปได้วา่ ราคาเป็นสิ่งท่ีกําหนดรายได้ขององค์การ ซึง่การตัง้ราคาสงู ก็จะทําให้

องค์การมีรายได้สงูขึน้ ขณะท่ีการตัง้ราคาต่ําก็จะทําให้มีรายได้ลดลงไป อยา่งไรก็ตาม                               

การตัง้ราคา มีผลเป็นอยา่งมากตอ่การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ฉะนัน้การท่ีธุรกิจตัง้ราคาไว้สงู                                            

ก็หมายความว่าผู้บริโภคจะเกิดการเปรียบเทียบราคากบัคูแ่ขง่ขนั หรืออยา่งน้อยจะเปรียบเทียบ

กบัความคุ้มคา่กบัสิ่งท่ีได้รับ ทัง้นีปั้จจยัสําคญัอีกประการสําหรับการตัง้ราคาเพ่ือจําหนา่ย                            

คือ ธุรกิจต้องกําหนดราคาขาย ให้คลอบคลมุถึงด้านทนุการผลิต ด้านต้นทนุพนกังาน                                 

ด้านต้นทนุ การสง่เสริมการตลาด และด้านต้นทนุตา่งๆ ท่ีธุรกิจใช้ดําเนินงาน                                               

โดยองค์การควรรวบรวมข้อมลูทัง้สองประการนีม้ากําหนดราคาให้มีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ 

เหมาะสมกบัตลาดและเหมาะสมกบัคูแ่ขง่ขนั  
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      2.5.2.3 ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Place) 

                  ความหมายของชอ่งทางการจดัจําหน่าย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กลา่วว่า ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย หมายถึง 

โครงสร้างของชอ่งทางซึง่ประกอบด้วยท่ีตัง้ของสถานท่ีจดัจําหนา่ย ซึง่มีความสะดวกสบาย      

เข้าถึงง่ายใช้เวลาเดนิทางน้อย มีระบบคมนาคมพืน้ฐานท่ีเช่ือมตอ่ไปถึงมีจดุท่ีสงัเกตได้ง่าย                        

และจดจําได้จากการประชาสมัพนัธ์   

ทัง้นีค้วามยากง่ายในการเข้าถึงมิใชแ่ตเ่ฉพาะเน้นทางกายภาพเทา่นัน้ แตร่วมถึง                      

การตดิตอ่ส่ือสาร เชน่ การโทรศพัท์ขายตรง หรือมีหมายเลขโทรศพัท์ท่ีลกูค้าจดจําได้ง่าย 

สามารถชว่ยให้ลกูค้าเกิดการรับรู้และตดัสินใจซือ้ได้ง่ายขึน้  

สมชาต ิกิจยรรยง (2555) กล่าววา่ ช่องทางการจดัจําหนา่ย ได้แก่ ช่องทางการ                        

จดัจําหนา่ย ลูท่างการจดัจําหนา่ย และทําเลสําหรับทําการค้าขาย 

สุพจน์ กฤษฏาธาร และชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2551) กลา่ววา่                          

ชอ่งทางการจําหนา่ย หมายถึง การเลือกและการใช้ผู้ เช่ียวชาญทางการตลาดท่ีประกอบไปด้วย        

ผู้ จําหนา่ยคนกลาง (Middleman) บริษัท ขนสง่ (Logistic) และบริษัทเก็บรักษาสินค้า 

(Warehouse) ไมว่า่จะเลือกโดยการจดัตัง้ขึน้เองเป็นสว่นหนึง่ของแผนกหรือฝ่ายหนึง่ในองค์การ 

หรือการเลือกใช้บคุคลภายนอก (Outsource) ต้องพิจารณาถึงการนําไปใช้ดําเนินการ                        

ให้เหมาะสมกบัลกูค้าเปา้หมายสดุ รวมทัง้สามารถสร้างประโยชน์ด้านเวลาด้านสถานท่ี                       

ได้มากท่ีสดุ เชน่ การเลือกสรรหาบริเวณสถานท่ีจดัจําหน่ายและบริการ การเพิ่มสาขา                     

และการกระจายจดุจําหนา่ยจดุบริการ ให้ครอบคลมุถึงพืน้ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย ทัง้นีส้ามารถ

แบง่ชอ่งทางการจดัจําหนา่ยได้ 4 วิธีดงันี ้

• การให้จดัจํานา่ยและบริการผา่นร้าน (Outlet) เชน่ การเลือกเชา่สถานท่ี                                   

บนศนูย์การค้า ตามอาคารพาณิชย์ หรือแหลง่ชมุชน ในลกัษณะการขยายสาขา เพ่ือจดัจําหนา่ย

สินค้าและบริการ อาทิ ธุรกิจรถยนต์ ร้านอาหาร ธุรกิจแฟรนไชน์ ด้วยวตัถปุระสงค์เพ่ือทําให้ผู้ ซือ้

หรือผู้ จําหน่ายพบกนั ณ สถานท่ีแหง่หนึง่ โดยการเปิดร้านค้าขึน้มา 

• การให้บริการถึงบ้านลกูค้าหรือสถานท่ีซึง่ลกูค้าต้องการ การให้บริการ                    

แบบนีเ้ป็นการสง่พนกังานไปให้บริการถึงบ้านลกูค้า หรือไปยงัสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวก                     

ของลกูค้า เชน่ การบริการจดัสง่อาหารตามสัง่ การให้บริการสง่พยาบาลไปดแูลผู้ ป่วย                           
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การสง่พนกังานทําความสะอาด ไปทําความสะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงท่ีทํางาน

ลกูค้า หรือการจ้างวิทยากร มาฝึกอบรม ณ โรงแรมแหง่หนึง่ การให้บริการลกัษณะนี ้                       

องค์การไมจํ่าเป็นต้องจดัตัง้สํานกังานท่ีหรูหราหรือการเปิดเป็นร้านค้าให้บริการ ซึง่สํานกังาน

ลกัษณะนีอ้าจจะเป็นบ้านเจ้าของธุรกิจท่ีมีสํานกังานแยกสว่นชดัเจน อีกทัง้ลกูค้ายงัต้องสามารถ

ตดิตอ่องค์การผา่นการใช้โทรศพัท์ โทรสาร หรืออีเมล์ ได้อีกด้วย 

• การให้จดัจําหนา่ยผา่นตวัแทน การให้บริการแบบนีเ้ป็นการขยายธุรกิจด้วยการ                          

ขายแฟรนไชน์ หรือการจดัตัง้ตวัแทนการให้บริการ เชน่ แมคโดนลัด์ หรือเคเอฟซี ท่ีขยายธุรกิจ                            

ไปทัว่โลก หรือการท่ีบริษัทการบนิไทยขายตัว๋เคร่ืองบนิผ่านบริษัททอ่งเท่ียวและโรงแรมตา่งๆ  

•  การจดัจําหนา่ยผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ การให้บริการแบบนีเ้ป็นการบริการสมยัใหม่

ในยคุท่ีเทคโนโลยีพฒันา โดยธุรกิจอาศยัเทคโนโลยีมาชว่ยลดต้นทนุการจ้างพนกังาน                              

เพ่ือให้การบริการเป็นไปอยา่งสะดวกและทกุวนัตลอด 24 ชัว่โมง เชน่ การให้บริการผ่านเคร่ือง

เอทีเอ็ม เคร่ืองแลกเงินตราตา่งประเทศ เก้าอีน้วดอตัโนมตั ิเคร่ืองชัง่นํา้หนกัหยอดเหรียญ                      

ตามศนูย์การค้า การให้บริการดาวน์โหลดข้อมลูจากอินเทอร์เน็ต และการจดัจําหนา่ยแบบผา่น

เว็บไซต์  เป็นต้น  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) กลา่ววา่ ช่องทางการจดัจําหนา่ย (Place)                        

คือการจําหน่ายท่ีควรพิจารณาถึงความสะดวกสบาย (Convenience) ท่ีสดุในด้านสถานท่ี 

ขัน้ตอนการซือ้ และเวลาการซือ้ของลกูค้า กลา่วคือ ลกูค้าควรจะเข้าถึงได้ง่ายท่ีสดุ                                   

เทา่ท่ีจะเป็นไปได้ ในชอ่งทางการจดัจําหนา่ยท่ีลกูค้าแตล่ะคนมีความสะดวกท่ีสดุ 

การเลือกช่องทางในการนําสง่ (Delivery) ท่ีเหมาะสม ขึน้อยู่กบัลกัษณะของธุรกิจ เชน่        

บางธุรกิจสามารถจดัซือ้ออนไลน์ผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) อาทิ                                    

ธุรกิจสายการบนิ และธุรกิจหนงัสือและนิตยสารอิเล็กทรอนิกส์ (E-Book)  ท่ีใช้ชอ่งทางเว็บไซต์

เพ่ือจําหนา่ย ทําให้ลกูค้าสามารถเลือกซือ้เลือกจองเท่ียวบนิ หรือดาวน์โหลดหนงัสือหรือนิตยสาร

ผา่นเว็บไซต์ของผู้ จําหน่ายและทําการชําระคา่สินค้าผา่นบตัรเครดิตได้ทนัทีในทกุเวลาท่ีลกูค้า                     

มีความต้องการและในทกุๆ สถานท่ีซึง่ลกูค้าสะดวก โดยไมต้่องเดนิทางไปยงัสถานท่ีจดัจําหนา่ย  

แตใ่นธุรกิจบริการต้องพิจารณาถึงทําเลพืน้ท่ีตัง้ (Location) เน่ืองจากลกูค้า                              

ต้องเดินทางไปถึงสถานท่ีจดัจําหนา่ยด้วยตนเอง และลกูค้ายงัได้เข้ามามีสว่นเก่ียวข้อง                            

ในด้านกระบวนการ มากกว่าธุรกิจท่ีจําหน่ายสินค้าท่ีจบัต้องได้ ธุรกิจจงึจําเป็นต้องมีอาคาร                      
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และสถานท่ีซึง่เหมาะสมตอ่การสง่มอบผลิตภณัฑ์ให้แก่ลกูค้า (Service Delivery) เชน่                                 

การรักษาโรค การตดัผม หรือสปา เป็นต้น  

สรุปได้วา่ ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย คือโครงสร้างชอ่งทางและหนทาง สําหรับขาย                      

และสง่มอบผลิตภณัฑ์ให้แก่ลกูค้า ช่องทางการจดัจําหน่ายต้องพิจารณา ถึงความสะดวกสบาย 

ในการค้นหา การเข้าถึงของลกูค้า และชว่งเวลาท่ีลกูค้าจะเลือกซือ้เพ่ือให้ลกูค้าเข้าถึงผลิตภณัฑ์

ได้ง่ายท่ีสดุเทา่ท่ีจะเป็นไปได้ ด้านบรรยากาศในร้านนัน้ควรนา่ซือ้และใช้บริการ มีการออกแบบ

จดัวางสินค้าให้มีความคลอ่งตวัทัง้ตอ่ผู้ ซือ้และผู้ จําหนา่ย ณ เวลาเลือกซือ้หรือสง่มอบผลิตภณัฑ์ 

สว่นธุรกิจท่ีลกูค้ามิต้องไปยงัจดุจําหนา่ยสามารถซือ้ผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)                   

ได้นัน้ ควรต้องมีความนา่เช่ือถือสามารถเก็บความลบัของลกูค้าได้เป็นอยา่งดี                                           

และมีความผิดพลาดในระดบัต่ําท่ีสดุ  

 2.5.2.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

                              ความหมายของการสง่เสริมการตลาด      

 สมชาต ิกิจยรรยง (2555) กลา่ววา่ การสง่เสริมการตลาดแบบดัง้เดมิ ประกอบไปด้วย 

การลด แลก แจก แถม แตก่ารสง่เสริมการตลาดสมยัใหมก็่ยงัไมต่า่งจากเดมิ  คือการนําการ                      

ลด แลก แจก แถม มาขยายผลผา่นการดําเนินกลยทุธ์ กิจกรรมและกระบวนการตา่งๆ                        

ทางด้านการตลาด 

สุพจน์ กฤษฏาธาร และชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2551) กลา่ววา่ การสง่เสริม

การตลาดของธุรกิจต้องดําเนินควบคูไ่ปกบัการบริหารความสมัพนัธ์ของลกูค้า กลา่วคือการ

สง่เสริมการตลาดของธุรกิจทําได้ทกุรูปแบบไมว่า่เป็นการโฆษณาการประชาสมัพนัธ์                  

การให้ขา่วทางตรงผา่นส่ือตา่งๆ โดยเฉพาะอย่างย่ิงระบบส่ืออิเล็กทรอนิกส์ท่ีลกูค้าสามารถเข้าถึง 

ได้สะดวกท่ีสดุ และมีคา่ดําเนินการต่ํากวา่ส่ือหลกัดัง้เดมิอยา่งโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ์                        

และนิตยสาร สว่นวิธีการสง่เสริมการตลาดท่ีนิยมใช้กนัมากมีดงันี ้  

• โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program) การใช้วิธีสง่เสริมการตลาดแบบนี ้                        

เป็นการเน้นความจงรักภกัดีของลกูค้า ด้วยการให้สิทธิประโยชน์สะสมทกุครัง้เม่ือซือ้หรือใช้บริการ                           

ทําให้ลกูค้ารู้สกึผกูพนักบัธุรกิจ 

• การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลา ความต้องการในการซือ้หรือใช้บริการของลกูค้า                       

มีการขึน้ลงตามชว่งเวลาของวนั องค์การต้องนําเร่ืองนีม้าใช้ให้เกิดประโยชน์แก่ธุรกิจ 
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• การสมคัรเป็นสมาชิก การท่ีลกูค้าได้รับข่าวสารจากคูแ่ข่งอยู่ตลอดเวลา อาจทําให้

ลกูค้าเลือกไปทดลองใช้บริการของคูแ่ขง่ได้จนทําให้องค์การสญูเสียลกูค้าไป  การให้ลกูค้าสมคัร

เป็นสมาชิก ถือเป็นการผกูมดัและสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้าอย่างหนึ่ง ท่ีจะไมใ่ห้ลกูค้า              

เปล่ียนแบรนด์ท่ีซือ้ แตส่ิ่งท่ีธุรกิจควรทําเพิ่มเตมิคือการสร้างความแตกตา่ง ของสิทธิประโยชน์

ระหวา่งลกูค้าท่ีเป็นสมาชิกกบัลกูค้าทัว่ไปให้เห็นอยา่งชดัเจนและจะต้องมีการส่ือสารถึง                         

สิทธิประโยชน์ให้ลกูค้ารับทราบอยา่งละเอียด 

• การขายบตัรใช้บริการลว่งหน้า การใช้บริการแตล่ะครัง้ลกูค้ายอ่มต้องการได้รับราคา

พิเศษหรือราคาท่ีลด ซึง่องค์การไมค่วรลดราคาแตค่วรขายบตัรใช้บริการแทน คือการให้ลกูค้า                    

ซือ้บริการไว้ลว่งหน้าอาจจะเป็น 5 หรือ 10 ครัง้ แล้วจงึมาใช้บริการ ภายในชว่งระยะเวลา 6 เดือน 

หรือ 1 ปี หรือตามระยะเวลาท่ีกําหนดจากบตัรใช้บริการ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) กลา่วว่า การสง่เสริมการตลาด (Promotion) จะชว่ยกระตุ้น                      

ให้ลกูค้าทําตามในสิ่งท่ีองค์การคาดหวงั ได้แก่ การรู้จกัและตระหนกัถึงผลิตภณัฑ์ เกิดมีความ

ต้องการใช้และตดัสินใจซือ้มากขึน้ โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีตา่งกนัสําหรับสง่เสริมพฤตกิรรมลกูค้า 

ได้แก่ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ การสง่เสริมการขายท่ีสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้า                                   

การขายโดยใช้พนกังานขาย และการตลาดทางตรง  สิ่งเหลา่นีล้้วนมีคณุสมบตัิ มีข้อดี                          

และข้อจํากดัแตกตา่งกนั จงึต้องพิจารณาให้เหมาะสมกบัความต้องการใช้งาน เน่ืองจากผู้บริโภค

มีความต้องการบริโภคผลิตภณัฑ์ มีความต้องการบริโภคส่ือ และมีแนวทางการตดัสินใจแตกตา่ง

กนัไป  

ฉะนัน้สิ่งท่ีสําคญัในการวางแผนการสง่เสริมการตลาด องค์การต้องพิจารณาถึง

พฤตกิรรมและความต้องการของลกูค้าเพ่ือคดัเลือกวิธีท่ีติดตอ่ส่ือสาร (Communication)                       

ซึง่สามารถเข้าถึงกลุม่เปา้หมาย โดยคํานงึถึงความจําเป็นหรือความต้องการ (Customer’s Needs 

or  Wants) และแนวทางการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ของลกูค้าเป็นหลกั หรือกล่าวได้ว่า                                

เป็นการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการและการส่ือสารคณุคา่ให้ลกูค้ารับรู้ (IMC: Integrated 

Marketing Communications Management  And Communicating Values) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กลา่ววา่ การสง่เสริมการตลาด หมายถึง 

หลกัการตดิตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัข้อมลูระหว่างผู้ขายกบัผู้ ซือ้ ซึง่อาจใช้คนหรือไมใ่ช้คน                 
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ในการส่ือสารก็ได้ โดยมีจดุประสงค์การส่ือสารเพ่ือสร้างการตดัสินใจซือ้ การตระหนกัรู้                             

ความพงึพอใจตอ่ตราสินค้า ตอ่ผลิตภณัฑ์ ตอ่ความคดิของลกูค้า และตอ่บคุคลตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้อง  

สรุปได้วา่ การสง่เสริมการตลาดสามารถชว่ยกระตุ้นการซือ้ ด้วยกิจกรรม                    

ทางการตลาดท่ีจงูใจ เชน่ การลด แลก แจก แถม โดยคํานึงถึงความจําเป็นหรือความต้องการ                     

ของลกูค้า (Customer’s Needs or  Wants) เป็นหลกั ขณะท่ีชอ่งทางการตดิตอ่ส่ือสารก็มีบทบาท

สําคญั ไมต่า่งกนั เน่ืองจากสามารถชว่ยให้ลกูค้ารับรู้ถึงกิจกรรมการสง่เสริมการตลาดได้มากขึน้ 

และควรคดัเลือกใช้ช่องทางส่ือสารให้มีความสอดคล้องกบัแนวทางการดําเนินชีวิต (Life Style) 

ของลกูค้า ท่ีสามารถเสพส่ือหรือเข้าถึงชอ่งทางส่ือสารนัน้ๆ ได้โดยสะดวกและรวดเร็ว  

จากท่ีกลา่วมาเก่ียวกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางตลาดทัง้หมด               

สรุปได้วา่ สว่นประสมทางการตลาด (Marketing  Mix หรือ 4P’s) ประกอบด้วยเคร่ืองมือทัง้สิน้                    

4 ประการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจําหนา่ย (Place)  และการสง่เสริม

การตลาด (Promotion) การเลือกใช้กลยทุธ์สว่นประสมทางการตลาดนัน้ ต้องวิเคราะห์ถึงปัจจยั

สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกรวมทัง้ศกึษาถึงจดุแข็ง จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค์ขององค์การ

และตลาดก่อนนําไปใช้ เน่ืองจากสว่นประสมทางการตลาด จะมีความสมัพนัธ์ และมีผลกระทบ

เก่ียวข้องกบัระบบงานด้านการวางแผนการตลาด  การปฏิบตังิานทางการตลาด การควบคมุ                  

การตลาด การหาข้อมลูทางการตลาด การผลิตสินค้า การจดัการองค์การ และการตดัสินใจ                   

ของลกูค้าท่ีจะเลือกซือ้หรือไมซื่อ้ผลิตภณัฑ์  

 

 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซือ้ (Decision Making) 

การตดัสินใจซือ้ มีความหมายวา่ การเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการหนึง่ๆ                                    

จากทางเลือกท่ีมีอยู่การท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองพงึพอใจและสามารถ

ตอบสนองตนได้มากท่ีสดุนัน้ ได้มีปัจจยัตา่งๆ ท่ีเกิดขึน้ระหวา่งการประเมินผลพฤติกรรม                        

และการตดัสินใจซือ้ 3 ประการ คือ 1) หลงัจากประเมินทางเลือก 2) ก่อนท่ีจะเกิดความตัง้ใจซือ้ 

และ 3) เกิดการตดัสินใจซือ้ 

ซึง่ ณ ขณะชว่งเวลาประการท่ี 3) เกิดการตดัสินใจซือ้นัน้ ผู้บริโภคได้แสดงพฤตกิรรม

ออกมาตามแนวคิดโมเดลพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ (Model of Buyer Behavior) ของ Hawkins 
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Best and Coney, (2004) อ้างถึงใน สมคิด มิมมา, (2554) ท่ีบง่บอกถึงพฤติกรรมเชิงความเข้าใจ 

(Cognitive Model) การแก้ปัญหา (Problem Soving) และความต้องการด้านจิตวิทยา                            

หรืออารมณ์ (Emotion Man Model) ซึง่มีองค์ประกอบ 3 ประการ ได้แก่ ปัจจยันําเข้า                          

(Input) - กระบวนการ (Process) - ผลลพัธ์ (Output) ดงันี ้

 2.6.1 ปัจจยันําเข้า (Input) ปัจจยันําเข้าของโมเดลพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เกิดจากปัจจยั

ภายนอก ซึง่เป็นแหลง่ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ท่ีมีผลหรือมีอิทธิพลตอ่คา่นิยม (Values)       

ทศันคติ (Attitude) และพฤติกรรม (Behavior) ของผู้บริโภค ได้แก่ ปัจจยันําเข้าสว่นประสม                    

ทางการตลาด (Marketing Mix Input) และปัจจยันําเข้าสิ่งแวดล้อมทางสงัคมวฒันธรรม 

(Sociocultural) 

2.6.1.1 ปัจจยันําเข้าสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix Input) เป็นกิจกรรม

การตลาดขององค์การ ซึง่มีจดุมุง่หมายพยายามเข้าถึงผู้บริโภค ด้วยวิธีการแจ้งขา่วสาร          

หรือ สร้างแรงจงูใจตา่งๆ ให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ผลิตภณัฑ์ หรือเรียกว่า กลยทุธ์สว่นประสม                         

ทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) ประกอบด้วย 

• กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) 

• กลยทุธ์ด้านราคา (Pricing Strategy) 

• กลยทุธ์ด้านการจดัจําหนา่ย (Place Strategy) 

• กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

  2.6.1.2 ปัจจยันําเข้าสิ่งแวดล้อมทางสงัคมวฒันธรรม (Sociocultural) เป็นทัง้ปัจจยั              

ท่ีทําเกิดการซือ้ และยงัเป็นปัจจยัท่ีทําให้ผู้บริโภคไมซื่อ้หรือเกิดการตอ่ต้านได้ด้วยเชน่กนั      

ตวัอยา่ง เชน่ ผู้บริโภคเห็นครอบครัวซือ้และเคยใช้ผลิตภณัฑ์ของตราสินค้านีม้าตลอด                          

ตัง้แตส่มยัตนเป็นเด็ก เม่ือผู้บริโภคผู้ นีเ้ตบิโตเป็นผู้ใหญ่จึงทําการซือ้ผลิตภณัฑ์ของตราสินค้า

ดงักลา่ว แตใ่นทางกลบักนัผู้บริโภคท่ีมีความเคยชินกบัการท่ีครอบครัวไมซื่อ้ผลิตภณัฑ์                            

ของตราสินค้าใดตัง้แตส่มยัเป็นเด็ก เม่ือผู้บริโภคผู้ นีเ้ตมิโตมาจงึไมเ่ลือกซือ้ผลิตภณัฑ์                              

จากตราสินค้านัน้ด้วยเชน่กนั ทัง้นีปั้จจยัด้านสิ่งแวดล้อมทางสงัคมวฒันธรรม ประกอบด้วย 

• ครอบครัว (Family) 

• ชัน้สงัคม (Social Class) 

• วฒันธรรม (Culture) 

• วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย (Subculture) 
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• แหลง่ข้อมลูไมเ่ป็นทางการ (Informal Sources) 

• แหลง่ข้อมลูอ่ืนท่ีไมใ่ชธุ่รกิจ (Other Noncommercial Sources) 

2.6.2 กระบวนการ (Process) กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Consumer Decision 

Making Process) เก่ียวข้องกบัวิธีการหรือขัน้ตอนท่ีผู้บริโภคตดัสินใจ ซึง่ต้องพิจารณาถึงปัจจยั

ด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) ท่ีมีผลกระทบตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้สิ่งท่ีจําเป็น                

หรือท่ีต้องการ (Needs or  Wants) เร่ิมตัง้แตก่ระบวนการ (1) การรู้จกัเลือกผลิตภณัฑ์ตา่งๆ                        

(2) กิจกรรมการเก็บรวบรวมข้อมลู และ (3) การเลือกซือ้  

 2.6.3 ผลลพัธ์ (Output) หมายถึง เม่ือผู้บริโภคทําการตดัสินใจท่ีจะซือ้แล้วจะเกิดมีประเภท                            

การตดัสินใจซือ้ขึน้  2 ประเภท ได้แก่ การซือ้สินค้าท่ีใช้ความพยายามในการซือ้น้อย                                

(Low-Involvement Purchase) และการซือ้สินค้าท่ีใช้ความพยายามในการซือ้สงู                                   

(High-Involvement Purchase) ซึง่แสดงความเก่ียวพนัและรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้                    

3 ระดบั (Involvement and Types of Decision Making) ดงัภาพ 2.3 
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 1) การตดัสนิใจอยา่งงา่ย 

(Nominal Decision Making) 

2) การตดัสนิใจแบบจํากดัขอบเขต 

(Limited Decision Making) 

3) การตดัสนิใจอยา่งเต็มรูปแบบ 

(Extended Decision Making) 

 

การเลอืกรับรู้ (Selective) ทัว่ไป (Generic) 

การค้นหาข้อมลู (Information Search) 

1.ข้อมลูภายใน (Internal)                                      

2.ข้อมลูภายนอกบาง

ประการ (Limited External)                        

การประเมินทางเลอืก (Alternative Evaluation) 

2-3 คณุสมบตั ิ(Few Attributes)               

กฎในการตดัสนิใจแบบงา่ย (Simple 

Decision Rules) ประเมินทางเลอืก

ไมก่ี่ทาง (Few Alternatives) 

การตดัสนิใจซือ้ (Purchase) 

 

ประเมินผลหลงัการซือ้ (Post Purchase) 

ความสบายใจ (No Dissonance)

ประเมินผลบางประการ 

(Limited Evaluation) 

การซือ้สนิค้าที่ต้องใช้ความพยายามในการซือ้สูง 

(High-Involvement Purchase) 

 

การซือ้สนิค้าที่ต้องใช้ความพยายามในการซือ้น้อย 

(Low-Involvement Purchase) 

 

การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

1.ข้อมลูภายใน (Internal)                                      

2.ข้อมลูภายนอก                      

(Limited External)                        

ข้อมลูภายในบางประการ 

((Limited Internal) 

หลายคณุสมบตั ิ(Many Attributes)   

กฎในการตดัสินใจแบบซบัซ้อน  

(Many Alternatives) ประเมินทางเลือก

หลายๆ ทาง (Many Alternatives) 

 

 

 

ความสบายใจ (No Dissonance) 

ประเมินผลบ้างเลก็น้อย 

 (Very Iimited Evaluation) 

ความไมส่บายใจ (Dissonance)   

ประเมินผลอยา่งซบัซ้อน  

(Complex Evaluation) 

 
ท่ีมา: Hawkins Best and Coney (2004) อ้างถึงใน สมคดิ มิมมา (2554) 

 

ภาพ 2.3  ความเก่ียวพนัและรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ 3 ระดบั (Involvement and Types of    

             Decision Making) 

 



49 
 

2.6.3.1 การตดัสินใจอยา่งง่าย (Nominal Decision Making) เป็นการตดัสินใจซือ้                   

ท่ีใช้ความคดิน้อย ไมต้่องทําการค้นหาข้อมลูมาก เน่ืองจากสามารถค้นหาข้อมลูได้ง่าย                         

จากความทรงจํา โดยสินค้ามกัมีราคาไมส่งูและไมส่ง่ผลกระทบตอ่ภาพพจน์ของผู้ ซือ้                                  

อีกทัง้การซือ้จะเกิดขึน้จากความภกัดีตอ่ตราสินค้า หรือซือ้ซํา้เน่ืองผู้บริโภคจากยงัพบวา่                             

ไมมี่ตราสินค้าใดท่ีดีกวา่ตราสินค้าเดมิท่ีตนเคยใช้มา และมกัเกิดขึน้กบัสินค้าประเภทสินค้า                        

ท่ีใช้แล้วหมดไปอย่างรวดเร็ว (FMCG: Fast Moving Consumer Goods) เป็นต้น   

      2.6.3.2 การตดัสินใจแบบจํากดัขอบเขต (Limited Decision Making) เป็นการ

ตดัสินใจซือ้ระดบักลางท่ีอยู่ระหวา่งการตดัสินใจอย่างง่ายกบัการตดัสินใจอยา่งเตม็รูปแบบ                 

โดยผู้บริโภคทําการค้นหาข้อมลูจากความทรงจําท่ีมีอยู ่ประกอบเข้ากบัการค้นหาข้อมลู                             

จากภายนอกปริมาณปานกลาง เพ่ือดําเนินการตดัสินใจซือ้ ผู้บริโภคมกักําหนดผู้ จําหนา่ย                          

ไว้ 2-3 ราย ก่อนทําการเปรียบเทียบและพิจารณาถึงด้านปริมาณและราคาของผู้ จําหนา่ย                      

แตล่ะราย หากพบวา่มีปริมาณเทา่กนัทัง้สองตราสินค้า ก็มกัตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าท่ีมี                          

ราคาถกูกว่า และมีการประเมินผลหลงัการซือ้เล็กน้อยเท่านัน้    

    

2.6.3.3 การตดัสินใจอยา่งเต็มรูปแบบ (Extended Decision Making) คือการ

ตดัสินใจซือ้ ท่ีผู้บริโภคค้นหาข้อมลูจากความทรงจําและข้อมลูจากภายนอกอยา่งกว้างขวาง 

ผู้บริโภคจะกําหนดผู้ จําหน่ายไว้มากกว่า 3 ราย และทําการประเมินผลหลงัการซือ้                                

อยา่งมีนยัสําคญั ถือเป็นการตดัสินใจซือ้ท่ีต้องใช้ความคิดและข้อมลูท่ีมีปริมาณมาก                            

มกัเกิดขึน้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง มีความเส่ียงสงู มีความสําคญั หรือไมคุ่้นเคยมาก่อน                      

ดงันัน้ในแตล่ะขัน้ตอนของการตดัสินใจซือ้จงึกระทําอยา่งเข้มงวด   

จากท่ีกลา่วมาเก่ียวกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซือ้ (Decision 

Making) จงึหมายถึง วิธีการตดัสินใจในรูปแบบเชิงระบบและเชิงวิเคราะห์ ประกอบไปด้วย                    

ปัจจยันําเข้า (Input) กระบวนการ (Process) และผลลพัธ์ (Output) โดยมีพฤตกิรรมการตดัสินใจ

ซือ้ 3 ระดบั ได้แก่ 1) การตดัสินใจอยา่งง่าย 2) การตดัสินใจแบบจํากดัขอบเขต                                          

และ 3) การตดัสินใจอย่างเต็มรูปแบบ ซึง่เรียงลําดบัตามความพยายามในการซือ้จากง่ายไปยาก 

และมีระดบัความสําคญัของผลิตภณัฑ์จากน้อยไปมาก  
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2.7 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

มนฑา แสงสว่าง (2551) ได้วิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดค้าปลีก                                       

ท่ีมีผลตอ่การซือ้หนงัสือจากร้านหนงัสือของผู้บริโภคในจงัหวดัสมทุรสาคร ผลการวิจยัพบวา่                          

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกลุม่ตวัอย่างให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสดุทกุปัจจยั

และมีผลตอ่การซือ้เรียงตามลําดบัความสําคญัได้ดงันี ้ ด้านสินค้า ในมิตกิารมีหนงัสือใหม ่                 

ออกมาจําหนา่ยเสมอ มิตกิารจดัพิมพ์ด้วยกระดาษคณุภาพสงู ด้านราคาสินค้า ในมิติการท่ี

ร้านค้ามีระบบการชําระเงินท่ีทนัสมยัถกูต้อง ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย ในมิตทํิาเลท่ีตัง้                      

อยูใ่นชมุชนซึง่มีการเดนิทางสะดวกใกล้กบัลกูค้า และด้านการสง่เสริมการตลาด                                       

ในมิตกิารจดัเทศกาลจําหนา่ยหนงัสือราคาพิเศษ 

สมภพ ตะเภาพงษ์ (2553) ได้วิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการบริโภค                        

หนงัสือแปลประเภทนวนิยายของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่                                  

ปัจจยัพฤติกรรมผู้บริโภคด้านเนือ้หา ประเภทหนงัสือท่ีกลุม่ตวัอยา่งชอบอา่นมากท่ีสดุ                                

คือ เร่ืองรักโรแมนตกิ รองลงมาคือเร่ืองเหนือธรรมชาติ เร่ืองสืบสวน เร่ืองต่ืนเต้นผจญภยั                         

เร่ืองตลกขบขนั นิยายสยองขวญั และนิยายวิทยาศาสตร์ ตามลําดบั โดยเพศหญิงนัน้                                

อา่นนิยายเร่ืองรักโรแมนติกมากท่ีสดุถึงร้อยละ 67.6  

สว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ในมิตคิณุภาพการจดัพิมพ์                          

และวตัถดุบิมิตขินาดของรูปเลม่และการจดัหน้าอ่านง่าย และมิตคิวามมีช่ือเสียงของผู้แตง่                          

มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้มากท่ีสดุ  

ด้านราคา ในมิติการเปรียบเทียบราคากบัรูปเลม่ และมิติคณุภาพของหนงัสือ                         

มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้มาก 

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ในมิตกิารจดัจําหนา่ยโดยร้านขายหนงัสือท่ีทําการแนะนํา

หนงัสือออกใหม่ และมิตกิารจดัเรียงชัน้วางหนงัสือได้ง่ายตอ่การค้นหา มีอิทธิพลตอ่การ                      

ตดัสินใจซือ้มากท่ีสดุ 

ด้านการสง่เสริมการตลาด การลดราคาและการรับประกนัคณุภาพของหนงัสือ                             

มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้มากท่ีสดุ 

กชภัทร์ สงวนเครือ (2554) ได้วิจยัเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้หนงัสือแบบเรียน

ระดบัมธัยมศกึษาของคณะกรรมการแตล่ะโรงเรียนท่ีอยูใ่นอําเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก 

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัทกุด้านมีความสําคญัในระดบัมากตอ่การตดัสินใจซือ้ โดยด้านคณุภาพ
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ของหนงัสือเรียนมีความสําคญัมากเป็นอนัดบัแรก รองลงมาด้านปัญหาการเลือกซือ้ ด้านปัจจยั

สว่นประสมทางการตลาด และด้านกระบวนการเลือกซือ้  

สว่นปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้หนงัสือแบบเรียนนัน้ สว่นใหญ่คณะกรรมการ

จะเลือกจากหนงัสือท่ีมีคูมื่อพร้อมเฉลยแบบฝึกหดัและ CD รองลงมาคือหนงัสือมีความสมบรูณ์    

มีเนือ้หาสอดคล้องกบัหลกัการ จดุมุง่หมาย สาระ และมาตรฐานการเรียนรู้ของหลกัสตูร                              

ขัน้พืน้ฐาน และการสง่มอบเป็นไปอยา่งถกูต้องครบถ้วนทนัเวลา ขณะท่ีปัญหาท่ีพบสว่นใหญ่ 

ได้แก่ หนงัสือบางเลม่ไมมี่ความสมบรูณ์ขาดหายไปบางหน้า และความคิดเห็นของคณะกรรมการ

ท่ีจดัซือ้หนงัสือไมต่รงกนั 

ในการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ ระยะเวลาท่ีปฏิบตังิานตําแหนง่งานของคณะกรรมการ

และงบประมาณท่ีได้รับ ไมมี่ผลตอ่ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้หนงัสือแบบเรียนอยา่งมีนยัสําคญั 

เฝยเว่น แซ่ฟ่าน (2554) ได้วิจยัเร่ือง พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลกูค้าท่ีมีตอ่         

สว่นประสมการตลาดบริการ ร้านหนงัสือคิโนะคนุิยะบคุสโตร์ ผลการวิจยัพบวา่                                      

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นมากเป็นเพศชาย จํานวน 262 คน เพศหญิง จํานวน 123 คน                                     

มีอายรุะหว่างระหวา่ง 26-30 ปี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพเป็นนกัเรียน นกัศกึษา ครู 

อาจารย์ และพนกังานบริษัทในห้างสยามพารากอน มีการศกึษาระดบัปริญญาตรี                                          

และอนปุริญญา มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมากกวา่ 10,000-20,000 บาท ขึน้ไป  

พฤตกิรรมและความพงึพอใจของลกูค้าท่ีมีตอ่สว่นประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้หนงัสือ ในร้านหนงัสือคโินะคนุิยะบคุสโตร์ ในด้านส่วนประสมการตลาด พบวา่          

ลกูค้าสว่นใหญ่ตดัสินใจซือ้หนงัสือ ในร้านหนงัสือคโินะคนุิยะบคุสโตร์  โดยเน้นในสว่นปัจจยั  

ด้านผลิตภณัฑ์ (product) ด้านราคา (price) ชอ่งทางการจดัจําหน่าย (place) และการสง่เสริม

การตลาด (promotion) ตามลําดบั 

การศกึษาพฤตกิรรมทางด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้

หนงัสือในร้านหนงัสือคโินะคนุิยะบคุสโตร์ ด้านสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคพบวา่                     

เพศชายและหญิงมีพฤติกรรมท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือ ด้านราคาแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคมีท่ีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือ ด้านชอ่งทาง

การจดัจําหนา่ยและด้านการสง่เสริมการตลาดแตกตา่งกนั  

และผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือ                        

ด้านผลิตภณัฑ์แตกตา่งกนั 
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Silva Rocha (2006) ได้วิจยัเร่ือง  Market competition in the book Science:                            

A Case Study of new operators into the market In Brazil หรือการแขง่ขนัในตลาดหนงัสือ

ด้านวิทยาศาสตร์: กรณีศกึษาการมีผู้ประกอบการหน้าใหมสู่ต่ลาดเพิ่มขึน้ในประเทศบราซิล 

ผลการวิจยัพบวา่ ด้านปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ราคา                                                  

การสง่เสริมการตลาด และช่องทางการจดัจําหน่าย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค                              

จากมากไปน้อยตามลําดบั 

ขณะเดียวกนัหากมีผู้ประกอบการรายใหมม่าเสนอขาย ผู้บริโภคจะพิจารณาเลือกซือ้

หนงัสือวิทยาศาสตร์จากสํานกัพิมพ์เดมิท่ีเคยซือ้มาก่อน ร้อยละ 73.08 

Drachuk and Melnyk (2010) ได้วิจยัเร่ือง The Analysis of Marketing-Mix                                   

In Publishing Business หรือการวิเคราะห์สว่นประสมทางการตลาดในธุรกิจประเภทสํานกัพิมพ์

ในประเทศยเูครน ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านสง่เสริมการตลาด มีอิทธิพลตอ่การดําเนินธุรกิจประเภท

สํานกันกัพิมพ์ในระดบัสําคญัมากท่ีสดุ ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 

Gabriela Rodríguez (2011) ได้วิจยัเร่ือง The Factors Affecting Publishing 

Business In The 21st Century In Mexico. หรือปัจจยัท่ีมีผลตอ่การดําเนินธุรกิจสํานกัพิมพ์                       

ในศตวรรษท่ี 21 ภายในประเทศเม็กซิโก ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคญัตอ่สว่น

ประสมทางการตลาดในด้านชอ่งทางการจดัจําหน่ายมากท่ีสดุ โดยเฉพาะช่องทางจําหนา่ย                        

ผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ซึง่ชําระคา่สินค้าด้วยบตัรเครดติ รองลงมาคือด้านผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะ

หนงัสือท่ีมีเนือ้หาสง่เสริมการประกอบอาชีพ และด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านราคาตามลําดบั  

จากการศกึษางานวิจยัท่ีเก่ียวข้องทัง้ในประเทศและตา่งประเทศสรุปได้ว่า                                          

สว่นประสมทางการตลาด ทัง้ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย                               

และด้านการสง่เสริมการตลาด ยงัคงมีผลหรือมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ของลกูค้าหรือผู้บริโภค                           

แตปั่จจยัด้านความแตกตา่งกนัตามภมูิศาสตร์ของกลุม่ลกูค้ายงัคงเป็นตวัแปรสําคญั                                   

ซึง่สง่ผลให้ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด                              

มีผลหรือมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้อยูใ่นระดบัมากหรือน้อยแตกตา่งกนัไป 

 

 



บทที่ 3 

วธีิดาํเนินการ 

 

 
การศกึษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                      

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั                            

ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวิธีดําเนินการวิจยัตามขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี ้

3.1 ประเภทของงานวิจยั 

3.2 ประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ 

3.4 การทดสอบเคร่ืองมือ 

3.5 วิธีการเก็บข้อมลู 

3.6 วิธีการทางสถิต ิ

 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การศกึษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                        

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั                                

ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นงานวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือเพ่ือสํารวจกลุม่ตวัอยา่ง  

 

 

3.2 ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

3.2.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ครู อาจารย์ และผู้สอนท่ีสงักดัสถานศกึษาอาชีวศกึษา 

จํานวน 102 แหง่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ผู้ วิจยัไมส่ามารถระบจํุานวนประชากรท่ีแนน่อนได้  
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 3.2.2 การเลือกกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั เน่ืองจากประชากรท่ีใช้การวิจยั คือ ครู อาจารย์ 

และผู้สอนท่ีสงักดัสถานศกึษาอาชีวศกึษา จํานวน 102 แหง่ ในเขตกรุงเทพมหานคร                           

ผู้ วิจยัไมส่ามารถระบจํุานวนประชากรท่ีแนน่อนได้  

 จงึใช้สมการคํานวณขนาดกลุม่ตวัอยา่ง ในกรณีท่ีไมท่ราบจํานวนประชากร                 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (สํานกังานสถิตแิหง่ชาติ, 2558) เพ่ือกําหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่งดงันี ้

   

 

    n  =  P(1-P)Z2 

    e2 

       

 

       เม่ือ     n = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

     P = คา่เปอร์เซ็นต์ท่ีต้องการจะสุ่มจากประชากรทัง้หมด 

     e = คา่เปอร์เซ็นต์ความคลาดเคล่ือนของการสุม่                            

            กลุม่ตวัอย่าง 

     Z = ระดบัคา่ความเช่ือมัน่ท่ีผู้ วิจยักําหนด ซึง่นิยมใช้กนั 

 2 ระดบั ได้แก่ 

 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือ Z มีคา่เทา่กบั 1.96 

 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 99% หรือ Z มีคา่เทา่กบั 2.58  

ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้ วิจยัขอกําหนดการสุม่ตวัอย่างท่ี 50% หรือคา่ P = 0.5 จาก

ประชากรทัง้หมด ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือ Z = 1.96 และมีคา่ความคลาดเคล่ือน e = 5% 

หรือ 0.05 จงึได้สมการคํานวณขนาดกลุม่ตวัอยา่ง ดงันี ้

 

 

n  =  (.50)(1- .05)1.962 

.052 

n  =  (.50)(.05)(3.8416) 

            .052 
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 n  =  .9604 

         .0025 

   n  =  384.16 

 

 

ได้ผลลพัธ์ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 384 ตวัอยา่งท่ีต้องเก็บข้อมลู แตเ่น่ืองจาก

ผู้ วิจยัต้องการให้คา่ความเช่ือมัน่ไมต่ํ่ากวา่ท่ีกําหนด จงึปอ้งกนัด้วยการเพิ่มขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 

อีกจํานวน16 ตวัอยา่ง รวมใช้ขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ีจํานวนสทุธิ 400 ตวัอย่าง  

และเลือกสุม่ตวัอย่าง โดยใช้หลกัความนา่จะเป็น (Probability Sampling)                              

หรือการเลือกหนว่ยตวัอยา่ง ท่ีให้แตล่ะหน่วยมีโอกาสได้รับการคดัเลือกเท่าๆ กนั  ทัง้นีเ้พ่ือเป็น

หลกัประกนัวา่การเลือกนัน้เป็นการสุม่หรือเป็นไปตามโอกาสท่ีนา่จะเกิดขึน้จริง พร้อมทัง้                             

ยงัสามารถนําข้อมลูท่ีได้จากการสุม่นี ้ไปใช้สรุปอ้างอิงถึงกลุม่ประชากรทัง้หมดได้อยา่งถกูต้อง 

 ด้วยวิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) หรือการสุม่ตวัอย่าง                 

ท่ีประชากรทกุภาคส่วนมีโอกาสเทา่เทียมกนัท่ีจะได้รับการคดัเลือก โดยวิธีการจบัฉลาก                       

“แบบไมสุ่ม่ประชากรท่ีถกูสุม่แล้วขึน้มาอีก (Simple Random Sampling Without 

Replacement)” กลา่วคือ การจบัฉลากแล้วนําออกและไมต้่องใสก่ลบัลงไปอีก (สํานกังานสถิติ

แหง่ชาติ, 2558) 

ดงันัน้ผู้ วิจยัจงึกําหนดการจบัฉลากการสุม่ให้มีจํานวน 10 สถานศกึษา                                   

และทําการเก็บข้อมลูแบบสอบถามจากสถานศกึษานัน้ๆ ท่ีจบัฉลากได้ เป็นจํานวนสถานศกึษา

ละ 40 ตวัอย่าง ย่อมเทา่กบัว่าได้กลุม่ตวัอย่างท่ีจํานวนสทุธิ  400  ตวัอยา่งครบถ้วน                                    

ตามการคํานวณขนาดกลุม่ตวัอยา่ง ในกรณีท่ีไมท่ราบจํานวนประชากร โดยมีรายช่ือสถานศกึษา

ท่ีจบัฉลากสุม่ได้ดงันี ้

1. วิทยาลยัเทคนิคราชสิทธาราม ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

2. วิทยาลยัพาณิชยการธนบรีุ              ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

3. วิทยาลยัเทคนิคมีนบรีุ              ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

4. วิทยาลยัพณิชยการเชตพุน              ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

5. วิทยาลยัเทคนิคดอนเมือง              ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

6. วิทยาลยัเทคนิคดสุิต              ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

7. วิทยาลยัเทคโนโลยีชา่งฝีมือปัญจวิทยา             ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 
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8. วิทยาลยัเทคโนโลยีการจดัการเพชรเกษม  ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

9. วิทยาลยัเทคโนโลยีพณิชยการสยามในพระอปุถมัภ์  ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

10. วิทยาลยัเทคโนโลยีพระรามหก             ทําการเก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

รวมเก็บข้อมูลจาก 10 สถานศึกษา              ได้ข้อมูล 400 ตัวอย่าง  

 

3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ 

การวิจยัในครัง้นีใ้ช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือสําหรับเก็บรวบรวม

ข้อมลู โดยแบบสอบถามเหล่านี ้ถกูสร้างขึน้จากการสํารวจวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

สามารถแบง่ออกได้ 3 สว่น จํานวน 40 ข้อคําถาม ดงันี ้

สว่นท่ี 1 แบบสอบถามข้อมลูปัจจยัสว่นบคุคลของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย จํานวน 8 ข้อ 

ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้ ประเภทสถานศกึษาท่ีสงักดั                                

ประเภทวิชาท่ีสอน และประสบการณ์สอนหนงัสือ ซึง่แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ

รายการ (Checklist)  

สว่นท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้า

เปา้หมายจํานวน 12 ข้อ ซึง่แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist)  

สว่นท่ี 3 แบบสอบถามระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด                    

ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา จํานวน 20 ข้อ ซึง่แบบสอบถามมีลกัษณะ                  

เป็นข้อคําถามชนิดมาตรส่วนประเมินคา่ (Rating Scale) 5 ระดบั (ยทุธ ไกยวรรณ์, 2557)                

โดยกําหนดเกณฑ์การให้คะแนนมาตรส่วนประเมินคา่ (Rating Scale) ดงันี ้

 

 

1 คะแนน หมายถึง ให้ระดบัความสําคญัน้อยท่ีสดุตอ่การตดัสินใจซือ้ 

2 คะแนน หมายถึง ให้ระดบัความสําคญัน้อยตอ่การตดัสินใจซือ้  

3 คะแนน หมายถึง ให้ระดบัความสําคญัปานกลางตอ่การตดัสินใจซือ้ 

4 คะแนน หมายถึง ให้ระดบัความสําคญัมากตอ่การตดัสินใจซือ้  

5 คะแนน หมายถึง ให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสดุตอ่การตดัสินใจซือ้  
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สว่นวิธีการกําหนดคา่เฉล่ียเกณฑ์คะแนนสําหรับแปลความหมายแบบสอบถาม                    

สามารถกําหนดได้จากการคํานวณหาความกว้างของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval)                                        

ท่ีเหมาะสมกบัจํานวนชัน้ หรือระดบัท่ีต้องการ ด้วยสตูรคํานวณ (วิชิต อูอ้่น, 2553 อ้างถึงใน                       

ศรัณยา เลิศพทุธรักษ์, 2558) 
 
 
 
  

คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ = ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ 

                                        จํานวนชัน้ 

                          แทนคา่           5-1   = 0.8      

                5 
 
 
 
 

 จงึได้คา่เฉล่ียเกณฑ์คะแนนสําหรับแปลความหมายแบบสอบถาม คือ  

 1.00-1.80 หมายถึง มีระดบัความสําคญัน้อยท่ีสดุตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 1.81-2.60 หมายถึง มีระดบัความสําคญัน้อยตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 2.61-3.40 หมายถึง มีระดบัความสําคญัปานกลางตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 3.41-4.20 หมายถึง มีระดบัความสําคญัมากตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 4.21-5.00 หมายถึง มีระดบัความสําคญัมากท่ีสดุตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 

 
 

3.4 การทดสอบเคร่ืองมือ 

3.4.1 การตรวจสอบดชันีความสอดคล้องระหวา่งข้อคําถามและวตัถปุระสงค์                

(Item-Objective Congruence Index--IOC) 

การตรวจสอบดชันีความสอดคล้องระหวา่งข้อคําถามและวตัถปุระสงค์                          

(Item-Objective Congruence Index--IOC) ต้องดําเนินการตรวจสอบก่อนนําไปทดลองใช้ 

(Try-out) ด้วยวิธีการเชิญผู้ เช่ียวชาญตัง้แต ่2 คนขึน้ไปมาร่วมตรวจสอบ ทัง้นีเ้พ่ือหลีกเล่ียง      



58 
 

ความคดิเห็นท่ีแบง่เป็น 2 ขัว้ (สวิุมล ติรกานนัท์, 2546 อ้างถึงใน กลัยา วานิชย์บญัชา และ ฐิตา 

วานิชย์บญัชา, 2557) 

ผู้ วิจยัจงึเชิญผู้ทรงคณุวฒุิในสาขาท่ีเก่ียวข้อง จํานวน 3 ท่าน มาตรวจสอบ                               

ดชันีความสอดคล้องระหว่างข้อคําถามและวตัถปุระสงค์ ด้วยวิธีการให้ผู้ทรงคณุวฒุิประเมิน                

ด้วยคะแนน 3 ระดบั โดยมีความหมายดงันี ้ 

ให้คะแนน +1 หมายถึง แน่ใจวา่ข้อคําถามนัน้ สอดคล้องกบันิยามของตวัแปร                           

ท่ีกําหนด  

ให้คะแนน 0 หมายถึง ไมแ่น่ใจวา่ข้อคําถามนัน้ สอดคล้องกบันิยามของตวัแปร             

ท่ีกําหนด  

ให้คะแนน -1 หมายถึง แนใ่จวา่ข้อคําถามนัน้ ไมส่อดคล้องกบันิยามของตวัแปร                     

ท่ีกําหนด  

หลงัจากนัน้นําผลคะแนนท่ีได้จากผู้ทรงคณุวฒุิมาคํานวณหาคา่ IOC ตามสมการ  

     

 

IOC = ∑R 

                       n 

    

 
 

        ∑R = ผลรวมของคะแนนตามความเห็นของผู้ทรงคณุวฒุิในแตล่ะข้อคําถาม 

 n = จํานวนผู้ทรงคณุวฒุิทัง้หมด 

สําหรับเกณฑ์การตรวจสอบผลลพัธ์ดชันีความสอดคล้องระหวา่งข้อคําถาม                           

และวตัถปุระสงค์ คือ  

• ข้อคําถามท่ีมีคา่ IOC ตัง้แต ่0.50-1.00 มีคา่ความตรงผา่นเกณฑ์และสามารถ

นําไปใช้ในการทดสอบก่อนการใช้งาน (Try-out) ได้  

• ข้อคําถามท่ีมีคา่ IOC น้อยกวา่ 0.50 ไมผ่า่นเกณฑ์ ต้องปรับปรุงแก้ไข 

 และจากผลการตรวจสอบ IOC ของผู้ทรงคณุวฒุิจํานวน 3 ทา่น พบวา่                                  

ไมมี่ข้อคําถามใดท่ีไมผ่า่นการประเมิน ดงันัน้จงึไมมี่การปรับลดข้อคําถาม  
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3.4.2 การตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability)  

การตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ตรวจสอบได้จากวิธีการหาคา่สมัประสิทธ์ิ

แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยการใช้โปรแกรมวิเคราะห์ข้อมลู      

ทางสถิตคิอมพิวเตอร์ (SPSS) คํานวณหาคา่ 

ในการวิเคราะห์หาคา่ความเช่ือมัน่ของมาตรวดัคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

สําหรับประเภทงานวิจยัเชิงสํารวจ (Survey research) นัน้ ควรมีคา่ตามมาตรฐานมากกวา่ 0.70 

ขึน้ไป (ศรัณยา เลิศพทุธรักษ์, 2558) 

      ขณะท่ีการตรวจสอบความเช่ือมัน่ กรณีต้องทําการวิเคราะห์ด้วยการถดถอยโลจิสติกส์ 

(Logistic Regression) ควรต้องใช้กลุม่ตวัอยา่งข้อมลูทดลองใช้ (Try-out) ในจํานวนท่ีมากกว่า                   

หรือเทา่กบัการวิเคราะห์ถดถอยแบบปกต ิคือ n ≥ 30 p (ยทุธ ไกยวรรณ์, 2557) ฉะนัน้ผู้ วิจยั                  

จงึกําหนดกลุม่ตวัอยา่งข้อมลูทดลองใช้ (Try-out) ท่ีจํานวน 40 ตวัอยา่ง (n = 40)                                      

และมีผลการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัและรายด้านแตล่ะด้าน                         

ดงัตาราง 3.1  
 
 
 
ตาราง 3.1  คา่ความเช่ือมัน่สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

        ของข้อมลูทดลองใช้ (Try-out) จํานวน 40 ตวัอยา่ง (n = 40) 

 
ข้อคาํถาม 

 

ค่าความเช่ือม่ันข้อมูลทดลองใช้ (Try-out) 

จาํนวน 40 ตัวอย่าง (n = 40) 

     1. ด้านผลิตภณัฑ์ .927 

2. ด้านราคา .757 

3. ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย .761 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด .816 

ภาพรวมทัง้ข้อคาํถาม 

ของข้อมูลทดลองใช้ (Try-out)   
.913 
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 จากผลจากการตรวจสอบคา่ความเช่ือมัน่ข้อมลูทดลองใช้ (Try-out) จํานวน                                

40 ตวัอยา่ง  (n = 40) พบว่าทกุข้อคําถามมีคา่ความเช่ือมัน่สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) มากกวา่ 0.70 จงึผา่นเกณฑ์ท่ีกําหนด โดยไมมี่การ                                 

ตดัข้อคําถามใดทิง้      

  ตอ่มาจงึนําไปใช้ตรวจสอบคา่ความเช่ือมัน่สําหรับข้อมลูท่ีเก็บจริงจํานวน 400 ตวัอย่าง 

(n = 400) และมีผลการวิเคราะห์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัและรายด้าน                             

แตล่ะด้าน ดงัตาราง 3.2 
 
 
 
 
ตาราง 3.2  คา่ความเช่ือมัน่สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

        ของข้อมลูท่ีเก็บจริง จํานวน 400 ตวัอยา่ง (n = 400) 

 
ข้อคาํถาม 

 

ค่าความเช่ือม่ันข้อมูลทดลองใช้ (Try-out) 

จาํนวน 40 ตัวอย่าง (n = 40) 

     1. ด้านผลิตภณัฑ์ .793 

2. ด้านราคา .765 

3. ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย .710 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด .785 

ภาพรวมทัง้ข้อคาํถามของข้อมูลท่ีเก็บจริง  .893 

 
 
 
 
 และจากผลจากการตรวจสอบคา่ความเช่ือมัน่ข้อมลูท่ีเก็บจริงจํานวน 400 ตวัอย่าง                     

(n = 400) ก็ยงัพบวา่ทกุข้อคําถามมีคา่ความเช่ือมัน่สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

(Cronbach’s  Alpha Coefficient) มากกวา่ 0.70 จงึผา่นเกณฑ์ท่ีกําหนด โดยไมมี่การ                         

ตดัข้อคําถามใดทิง้เชน่กนั 
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3.5 วิธีการเกบ็ข้อมูล 

   ผู้ วิจยัดําเนินการเก็บข้อมลูเป็นระยะเวลา 1 เดือน คือเดือนมิถนุายน พ.ศ.2558                               

โดยทําการเก็บข้อมลูจากสถานศกึษาอาชีวศกึษาทัง้ 10 แหง่ ท่ีได้รายช่ือมาจากการจบัฉลากสุม่ 

และทําการเก็บข้อมลูแหง่ละ 40 ตวัอยา่ง ทําให้ได้ข้อมลูแบบสอบถามครบจํานวน 400 ตวัอยา่ง 

ตามท่ีได้กําหนดไว้  

 
 

3.6 วิธีการทางสถติ ิ

3.6.1 ใช้สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ คา่ร้อยละ (Percentage) 

คา่เฉล่ีย (Mean) และ คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)     

3.6.2 ใช้สถิตพิหตุวัแปร (Multivariate Statistics) ได้แก่ การถดถอยโลจิสตกิทวิ (Binary 

Logistic Regression) 



 

บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลและอภปิรายผล 

 
  

การศกึษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                       

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั                               

ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้ วิจยัดําเนินการวิเคราะห์ข้อมลู อภิปรายผล และสรุปผลการทดสอบ

สมมตฐิาน ตามขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี ้

4.1 วิเคราะห์ข้อมลูและอภิปรายผลปัจจยัส่วนบคุคล 

4.2 วิเคราะห์ข้อมลูและอภิปรายผลพฤติกรรมผู้บริโภค 

4.3 วิเคราะห์ข้อมลูและอภิปรายผลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

4.4 วิเคราะห์ข้อมลูและอภิปรายผลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                                                    

      ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

4.5 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 

 

4.1 วิเคราะห์ข้อมูลและอภปิรายผลปัจจัยส่วนบุคคล 

กลุม่ประชากรหรือกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย ท่ีทําการตอบแบบสอบถามปัจจยัสว่นบคุคล 

งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา

ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร”                      

ผู้ วิจยัได้เก็บข้อมลูจากสถานศกึษา 10 แหง่ ดงันี ้

1. วิทยาลยัเทคนิคราชสิทธาราม    เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

2. วิทยาลยัพาณิชยการธนบรีุ  เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

3. วิทยาลยัเทคนิคมีนบรีุ    เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

4. วิทยาลยัพณิชยการเชตพุน    เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

5. วิทยาลยัเทคนิคดอนเมือง    เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

6. วิทยาลยัเทคนิคดสุิต     เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

              7. วิทยาลยัเทคโนโลยีชา่งฝีมือปัญจวิทยา   เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 
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8. วิทยาลยัเทคโนโลยีการจดัการเพชรเกษม   เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

9. วิทยาลยัเทคโนโลยีพณิชยการสยามในพระอปุถมัภ์ เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

10. วิทยาลยัเทคโนโลยีพระรามหก   เก็บข้อมลู 40 ตวัอยา่ง 

รวมทัง้สิน้เก็บข้อมลู 400 ตวัอยา่ง และนําข้อมลูมาวิเคราะห์ด้วยสถิตเิชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ได้แก่ คา่ร้อยละ (Percentage) มีผลการวิเคราะห์ข้อมลูดงัตาราง 4.1 
 
 
 
ตาราง 4.1  จํานวนร้อยละปัจจยัสว่นบคุคล (n = 400) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จาํนวน  ร้อยละ  

1. เพศ   

     1) ชาย 217 54.25 

2) หญิง 183 45.75 

รวม 400 100.00 

2. อายุ   

1) 21-30 ปี 22 5.50 

2) 31-40 ปี 129 32.25 

3) 41-50 ปี 172 43.00 

4) 51-60 ปี 77 19.25 

รวม 400 100.00 

3. สถานภาพ   

1) โสด                      127 31.75 

2) สมรส 269 67.25 

3) หยา่/หม้าย 4 1.00 

รวม 400 100.00 

4. ระดับการศึกษา   

1) ปริญญาตรี/หรือเทียบเทา่                297 74.25 

2) ปริญญาโท 101 25.25 

3) ปริญญาเอก 2 0.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.1  (ตอ่) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จาํนวน ร้อยละ 

5. รายได้   

1) ต่ํากว่า/เทา่กบั 15,000 บาท 3 0.75 

2) 15,001-20,000 บาท 51 12.75 

3) 20,001-25,000 บาท 161 40.25 

4) 25,001-30,000 บาท 93 23.25 

5) 30,001-35,000 บาท 44 11.00 

6) มากกวา่ 35,001 บาทขึน้ไป 48 12.00 

รวม 400 100.00 

6. ประเภทสถานศึกษาท่ีสังกัด   

1) รัฐบาล           240 60.00 

2) เอกชน 160 40.00 

รวม 400 100.00 

7. ประเภทวิชาท่ีสอน    

 1) สามญั                     112 28.00 

 2) อตุสาหกรรม               164 41.00 

 3) พาณิชยกรรม 124 31.00 

รวม 400 100.00 

8. ประสบการณ์สอนหนังสือ   

 1) 1-5 ปี 3 0.75 

 2) 6-10 ปี 90 22.50 

 3) 11-15 ปี 132 33.00 

 4) 16-20 ปี 73 18.25 

 5) มากกว่า 20 ปีขึน้ไป 102 25.50 

รวม 400 100.00 
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จากตาราง 4.1 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากท่ีสดุ จํานวน 217 คน                  

(คดิเป็นร้อยละ 54.25) และเป็นเพศหญิง จํานวน 183 คน (คิดเป็นร้อยละ 45.75)  

มีอายรุะหว่าง 41-50 ปี มากท่ีสดุ จํานวน 172 คน (คิดเป็นร้อยละ 43.00) รองลงมา                  

มีอายรุะหว่าง 31-40 ปี จํานวน 129 คน (คดิเป็นร้อยละ 32.25) อายรุะหวา่ง 51-60 ปี                          

จํานวน 77 คน (คิดเป็นร้อยละ 19.25) และ อายรุะหวา่ง 21-30 ปี จํานวน 22 คน (คิดเป็นร้อยละ 

5.50) ตามลําดบั   

มีสถานภาพสมรสมากท่ีสดุ จํานวน 269 คน (คิดเป็นร้อยละ 67.25) รองลงมา                              

มีสถานภาพโสด จํานวน 127 คน (คดิเป็นร้อยละ 31.75) และสถานภาพหย่า/หม้าย                           

จํานวน 4 คน (คดิเป็นร้อยละ 1) ตามลําดบั    

มีระดบัการศกึษาระดบัปริญญาตรี/หรือเทียบเท่า มากท่ีสดุ จํานวน 267 คน                                

(คดิเป็นร้อยละ 74.25) รองลงมาคือปริญญาโท จํานวน 101 คน (คิดเป็นร้อยละ 25.25)                          

และปริญญาเอก จํานวน 2 คน (คดิเป็นร้อยละ 0.50) ตามลําดบั                   

มีรายได้ 20,001-25,000 บาท จํานวน 161 คน (คดิเป็นร้อยละ 40.25) มากท่ีสดุ 

รองลงมาคือ 25,001-30,000 บาท จํานวน 93 คน (คดิเป็นร้อยละ 23.25) 15,001-20,000 บาท 

จํานวน 51 คน (คิดเป็นร้อยละ 12.75)  มากกวา่ 35,001 บาทขึน้ไป จํานวน 48 คน                                 

(คดิเป็นร้อยละ 12) 30,001-35,000 บาท จํานวน 44 คน (คดิเป็นร้อยละ 11) และต่ํากวา่/เทา่กบั 

15,000 บาท จํานวน 3 คน (คดิเป็นร้อยละ 0.75) ตามลําดบั           

สงักดัประเภทสถานศกึษาภาครัฐบาลมากท่ีสดุ จํานวน 240 คน (คดิเป็นร้อยละ 60)                    

ซึง่มากกวา่ภาคเอกชน ท่ีมีจํานวน 160 คน (คิดเป็นร้อยละ 40) 

ทําการสอนประเภทวิชาอตุสาหกรรม มากท่ีสดุ จํานวน 164 คน (คิดเป็นร้อยละ 41) 

รองลงมาคือพาณิชยกรรม จํานวน 124 คน (คิดเป็นร้อยละ 31) และสามญัจํานวน 112 คน                    

(คดิเป็นร้อยละ 28)    

มีประสบการณ์สอนหนงัสือ 11-15 ปี มากท่ีสดุ จํานวน 132 คน (คิดเป็นร้อยละ 33) 

รองลงมาคือ มากกวา่ 20 ปีขึน้ไป จํานวน 102 คน (คดิเป็นร้อยละ 25.25) 6-10 ปี จํานวน 90 คน 

(คดิเป็นร้อยละ 22.50) 16-20 ปี จํานวน 73 คน (คิดเป็นร้อยละ 18.25) และ 1-5 ปี จํานวน 3 คน 

(คดิเป็นร้อยละ 0.75) ตามลําดบั           
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4.2 วิเคราะห์ข้อมูลและอภปิรายผลพฤตกิรรมผู้บริโภค 

จากการตอบแบบสอบถามในสว่นพฤติกรรมผู้บริโภคของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                             

ได้ถกูนํามาวิเคราะห์ด้วยสถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ คา่คิดเป็นร้อยละ 

(Percentage) มีผลการวิเคราะห์ข้อมลูดงัตาราง 4.2 
 

 
 
 
ตาราง 4.2  จํานวนคดิเป็นร้อยละพฤตกิรรมผู้บริโภค (n = 400) 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

1. ท่านเคยซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาจาก 

    บริษัทแว่นแก้ว เอ็ดดูเทนเมนท์ จาํกัด มาก่อนหรือไม่ 
  

1) ไมเ่คยซือ้ 250 62.50 

2) เคยซือ้ และซือ้ประเภทวิชา  150 37.50 

  2.1) สามญั 36 24.00 

  2.2) อตุสาหกรรม 81 54.00 

  2.3) พาณิชยกรรม 33 22.00 

รวม 150 100.00 

2. หากท่านได้ทดลองใช้หนังสือเรียนอาชีวศึกษา          

ของบริษัทแว่นแก้วฯ แล้วพบว่าสามารถสอนผู้เรียน               

ได้ผลสัมฤทธ์ิตามท่ีต้องการ ท่านจะบอกต่อ                 

ถงึคุณภาพไปยังครูผู้อ่ืนหรือไม่  

  

     1) ไมบ่อกตอ่                           85 21.25 

2) บอกตอ่     315 78.75 

รวม 400 100.00 

3. ท่านชอบทดลองซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษา                  

ในรายวิชาเดียวกัน จากสํานักพมิพ์ท่ีไม่ซํา้กันหรือไม่ 
  

1) ไมใ่ช ่                            149 37.25 

2) ใช ่    251 62.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.2 (ตอ่) 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

4. ท่านคาํนึงถงึองค์ประกอบใดมากท่ีสุด 

นอกเหนือจากคุณภาพวิชาการเม่ือจะซือ้ 
  

อันดับท่ี 1   

1) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 180 45.00 

2) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 48 12.00 

     3) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 44 11.00 

4) ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนั       

ในตลาด 

43 10.75 

5) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 32 8.00 

6) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่        

มีความแข็งแรงทนทาน 

20 5.00 

7) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book 

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

13 3.25 

8) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 10 2.50 

9) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 7 1.75 

10) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 3 0.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.2 (ตอ่) 

 

 

 

 

 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

    อันดับท่ี 2   

1) ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนั       

ในตลาด 

159 39.75 

     2) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 61 15.25 

3) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 55 13.75 

4) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 38 9.50 

5) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 28 7.00 

6) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 24 6.00 

7) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 22 5.50 

8) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book   

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

11 2.75 

9) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 2 0.50 

รวม 400 100.00 

อันดับท่ี 3   

1) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book 

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

160 40.00 

2) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 83 20.75 

3) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 50 12.50 

4) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 47 11.75 

5) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 45 11.25 

6) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 15 3.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.2 (ตอ่) 

 

 

 

 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

อันดับท่ี 4   

1) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 202 50.50 

2) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 78 19.50 

3) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book 

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

60 15.00 

4)สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 45 11.25 

5) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 13 3.25 

6) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่    

มีความแข็งแรงทนทาน 

2 0.50 

รวม 400 100.00 

อันดับท่ี 5   

1) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่  

มีความแข็งแรงทนทาน 

253 63.25 

2) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 49 12.25 

3) ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนั 

ในตลาด 

34 8.50 

4) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book 

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

27 6.75 

5) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 23 5.75 

6) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 11 2.75 

7) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 2 0.50 

8) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 1 0.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.2 (ตอ่) 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

อันดับท่ี 6   

1) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 235 58.75 

2) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่  

มีความแข็งแรงทนทาน 

58 14.50 

3) ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนั 

ในตลาด 

46 11.50 

4) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 46 11.50 

5) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 13 3.25 

6) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 1 0.25 

7) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 1 0.25 

รวม 400 100.00 

อันดับท่ี 7   

1) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 167 41.75 

2) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 69 17.25 

3) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 62 15.50 

4) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 47 11.75 

5) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 36 9.00 

6) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 11 2.75 

7) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 5 1.25 

8) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่       

มีความแข็งแรงทนทาน 

3 0.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.2 (ตอ่) 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

อันดับท่ี 8   

1) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 158 39.50 

2) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 59 14.75 

3) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book 

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

40 10.00 

4) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 36 9.00 

4) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่      

มีความแข็งแรงทนทาน 

36 9.00 

6) ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนั     

ในตลาด 

35 8.75 

7) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 15 3.75 

8) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 11 2.75 

9) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 9 2.25 

10) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 1 0.25 

รวม 400 100.00 

อันดับท่ี 9   

1) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 173 43.25 

2) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 62 15.50 

3) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book 

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

43 10.75 

4) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 36 9.00 

5) ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนั 

    ในตลาด 

33 8.25 

6) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 23 5.75 

7) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่        

มีความแข็งแรงทนทาน 

17 4.25 
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ตาราง 4.2 (ตอ่) 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

8) ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน 13 3.25 

รวม 400 100.00 

อันดับท่ี 10   

1) ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย 188 47.00 

2) ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนั      

ในตลาด 

50 12.50 

3) มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book 

ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้ 

46 11.50 

3) ความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างทา่นกบัพนกังานขาย 46 11.50 

5) สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 30 7.50 

6) สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 17 4.25 

7) หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 11 2.75 

7) หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่        

มีความแข็งแรงทนทาน 

11 2.75 

9) ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ 1 0.25 

รวม 400 100.00 

5. นอกเหนือจากการซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาไปสอน

ผู้เรียนแล้ว ท่านมีวัตถุประสงค์อ่ืนในการซือ้หรือไม่  
  

1) ไมมี่                 322 80.50 

2) มี  เพราะ  78 19.50 

2.1) ซือ้ไปสะสม        12 15.38 

2.2) ซือ้ไปอา่นหาความรู้เพิ่มเตมิ          38 48.72 

2.3) ซือ้ไปอ้างอิงทําผลงานวิชาการ/ทํางานวิจยั  28 35.90 

รวม 78 100.00 
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ตาราง 4.2  (ตอ่) 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

6. บุคคลใดมีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้ของของท่าน 

    มากท่ีสุด 
  

1) ตนเอง                                                     32 8.00 

2) เพ่ือนครูด้วยกนั   52 13.00 

3) หวัหน้าแผนกหรือหมวดท่ีทา่นสงักดั 146 36.50 

4) ผู้บริหารสถานศกึษาของทา่น 170 42.50 

รวม 400 100.00 

7. ท่านตัดสินใจเลือกซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษา 

    ก่อนเปิดภาคเรียนเป็นระยะเวลาเท่าไร 
  

1) 2 สปัดาห์                 25 6.25 

2) 1 เดือน                 51 12.75 

3) 2 เดือน             136 34.00 

4) มากกวา่ 2 เดือน     188 47.00 

รวม 400 100.00 

8. ท่านมักตดิต่อซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษา 

ผ่านช่องทางใด 
  

1) ตดิตอ่ผ่านพนกังานขาย  308 77.00 

2) ตดิตอ่ผา่นร้านค้าหนงัสือท่ีทา่นรู้จกั  5 1.25 

3) ตดิตอ่ตรงไปยงัสํานกัพิมพ์ผู้ จําหนา่ย 87 21.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.2  (ตอ่) 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

9. ท่านรู้จักบริษัทแว่นแก้วฯ จากช่องทางใด   

1) โบรชวัร์และแคตตาล็อกสินค้า 125 31.25 

2) พนกังานขายทําการเสนอขาย 112 28.00 

3) มีคนแนะนําให้รู้จกั 35 8.75 

4) (1) เห็นครูท่านอ่ืนซือ้  26 6.50 

         และ (2) กิจกรรมตา่งๆ เชน่ การจดัอบรมครู, โครงการ                 

         สอนภาษาองักฤษให้ผู้ เรียน  

26 6.50 

5) ของท่ีระลกึบริษัทแว่นแก้ว เชน่ ปฏิทิน, ไดอารี, ปากกา, 

ถงุผ้า 

25 6.25 

6) รายช่ือหนงัสือและรายช่ือสํานกัพิมพ์ท่ีผา่นการประเมิน

คณุภาพอนญุาตให้ใช้ ในสถานศกึษาของสํานกังาน

คณะกรรมการการอาชีวศกึษา (สอศ.) 

16 4.00 

7) ส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ 13 3.25 

8) พบเห็นผลิตภณัฑ์หนงัสือ 11 2.75 

9) พบเห็นจากการมาสง่หนงัสือยงัสถานศกึษาของทา่น 9 2.25 

10) ร้านค้าหนงัสือ 2 0.50 

11) (1) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ………………………… 0 0 

11)  (2) ไมเ่คยรู้จกัมาก่อน 0 0 

รวม 400 100.00 

10. ท่านพจิารณาเลือกหนังสือเรียนอาชีวศึกษา           

จากจาํนวนก่ีสาํนักพมิพ์ก่อนตัดสินใจซือ้ 
  

 1) 1-3 สนพ           50 12.50 

2) 4-6 สนพ.           159 39.75 

3) 7-9 สนพ.            101 25.25 

4) 10 สนพ. ขึน้ไป 90 22.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4.2  (ตอ่) 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จาํนวน ร้อยละ 

11. กรณีท่านสอนมากกว่า 1 รายวิชาในภาคเรียน

เดียวกัน หนังสือรายวิชาท่ี 2,3,4.....ท่ีต้องสอน  

      ท่านจะเลือกซือ้จากสาํนักพมิพ์เดียวกันท่ีท่านซือ้ 

      ในรายวิชาท่ี 1 หรือไม่ 

  

1) ไมซื่อ้                           124 31.00 

2) ซือ้     276 69.00 

รวม 400 100.00 

12. ท่านจะตัดสินใจซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษา               

ทุกรายวิชาท่ีท่านต้องสอนทัง้ภาคเรียนท่ี 1  

      และท่ี 2 ในการจัดซือ้ครัง้เดียวกันหรือไม่ 

  

1) ไมใ่ช ่                          286 71.50 

2) ใช ่   114 28.50 

รวม 400 100.00 

 

 
 

จากตาราง 4.1 พบวา่พฤตกิรรมผู้บริโภคด้านทา่นเคยซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                    

จาก บริษัทแว่นแก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั มาก่อนหรือไม่ ปรากฏว่ากลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                      

สว่นใหญ่ไมเ่คยซือ้มาก่อนจํานวน 250 คน (คิดเป็นร้อยละ 62.50) ซึง่มากกวา่การเคยซือ้                         

ท่ีมีจํานวน 150 คน (คิดเป็นร้อยละ 37.50) โดยกลุม่ท่ีเคยซือ้นัน้ทําการซือ้ประเภท                                

วิชาอตุสาหกรรมมากท่ีสดุ จํานวน 81 คน (คิดเป็นร้อยละ 54) รองลงมาได้แก่ ซือ้ประเภท                   

วิชาสามญัจํานวน 36 คน (คิดเป็นร้อยละ 24) และซือ้ประเภทวิชาพาณิชยกรรม จํานวน 33 คน 

(คดิเป็นร้อยละ 22) ตามลําดบั    

ด้านหากทา่นได้ทดลองใช้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของบริษัทแวน่แก้วฯ แล้วพบวา่

สามารถสอนผู้ เรียนได้ผลสมัฤทธ์ิตามท่ีต้องการ ท่านจะบอกตอ่ถึงคณุภาพไปยงัครูผู้ อ่ืนหรือไม ่

พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายส่วนใหญ่มีพฤติกรรมทําการบอกตอ่ไปยงัครูทา่นอ่ืนจํานวน 315 คน 

(คดิเป็นร้อยละ 78.75) ซึง่มากกวา่การไมบ่อกตอ่ท่ีมีจํานวน 85 คน (คิดเป็นร้อยละ 21.25) 
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ด้านท่านชอบทดลองซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาในรายวิชาเดียวกนัจากสํานกัพิมพ์                    

ท่ีไมซํ่า้กนัหรือไม ่พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายสว่นใหญ่ตอบวา่ใช ่คือมีพฤตกิรรมชอบทดลองซือ้                        

จากสํานกัพิมพ์ท่ีไมซํ่า้กนั จํานวน 251 คน (คดิเป็นร้อยละ 62.75) ซึง่มากกวา่ผู้ ท่ีตอบวา่ไม ่                   

คือมีพฤตกิรรมไมช่อบทดลองซือ้ ท่ีมีจํานวน 149 คน (คดิเป็นร้อยละ 37.25)  

ด้านท่านคํานงึถึงองค์ประกอบใดมากท่ีสดุ นอกเหนือจากคณุภาพวิชาการเม่ือจะซือ้ 

กลุม่ลกูค้าเปา้หมายมีพฤติกรรมคํานงึถึงองค์ประกอบตอ่ไปนีต้ามลําดบัเม่ือจะซือ้ 
อนัดบัท่ี 1 สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ จํานวน 180 คน                      

(คดิเป็นร้อยละ 45)    
อนัดบัท่ี 2 ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนัในตลาด                                

จํานวน 159 คน (คิดเป็นร้อยละ 39.75)    
อนัดบัท่ี 3 มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book ประจํารายวิชานัน้ๆ 

มอบให้ จํานวน 160 คน (คดิเป็นร้อยละ 40)    

อนัดบัท่ี 4 ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ จํานวน 202 คน (คิดเป็นร้อยละ 50.50)     

อนัดบัท่ี 5 หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงามและรูปเลม่มีความแข็งแรงทนทาน 

จํานวน 253 คน (คิดเป็นร้อยละ 63.25)     

อนัดบัท่ี 6 สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ จํานวน 235 คน                   

(คดิเป็นร้อยละ 58.75)       

อนัดบัท่ี 7 ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน จํานวน 167 คน                                  

(คดิเป็นร้อยละ 41.75)       

อนัดบัท่ี 8 หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน จํานวน 158 คน                   

(คดิเป็นร้อยละ 39.50)       

อนัดบัท่ี 9 ความสมัพนัธ์อนัดีระหวา่งท่านกบัพนกังานขาย จํานวน 173 คน                                 

(คดิเป็นร้อยละ 43.25)       

อนัดบัท่ี 10 ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย จํานวน 188 คน                                  

(คดิเป็นร้อยละ 47)       

ด้านนอกเหนือจากการซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาไปสอนผู้ เรียนแล้ว ทา่นมี

วตัถปุระสงค์อ่ืนในการซือ้หรือไม ่พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายสว่นใหญ่ไมมี่วตัถปุระสงค์อ่ืน                   

ในการซือ้ ท่ีจํานวน 322 คน (คดิเป็นร้อยละ 80.50) ซึง่มากกวา่การมีวตัถปุระสงค์อ่ืนในการซือ้               

ท่ีมีจํานวน 78 คน (คดิเป็นร้อยละ 19.50) โดยกลุม่ท่ีมีวตัถปุระสงค์อ่ืนในการซือ้นัน้                                    
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มีพฤตกิรรมซือ้ไปอา่นหาความรู้เพิ่มเตมิมากท่ีสดุ จํานวน 38 คน (คดิเป็นร้อยละ 48.72) 

รองลงมาได้แก่ ซือ้ไปอ้างอิงทําผลงานวิชาการ/ทํางานวิจยั จํานวน 28 คน (คิดเป็นร้อยละ 35.90) 

และซือ้ไปสะสม จํานวน 12 คน (คดิเป็นร้อยละ 15.38) ตามลําดบั               

ด้านบคุคลใดมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้ของของทา่นมากท่ีสดุ พบว่ากลุม่ลกูค้า

เปา้หมายส่วนใหญ่ตอบวา่ ผู้บริหารสถานศกึษาของตนมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้มากท่ีสดุ                   

จํานวน 170 คน (คิดเป็นร้อยละ 42.50) รองลงมาได้แก่ หวัหน้าแผนกหรือหมวดท่ีทา่นสงักดั 

จํานวน 146 คน (คิดเป็นร้อยละ36.50) เพ่ือนครูด้วยกนั จํานวน 52 คน (คิดเป็นร้อยละ 13)                    

และตนเอง จํานวน 32 คน (คดิเป็นร้อยละ 8) ตามลําดบั  

ด้านท่านตดัสินใจเลือกซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาก่อนเปิดภาคเรียนเป็นระยะเวลา

เทา่ไร พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายสว่นใหญ่มีพฤตกิรรมตดัสินใจเลือกซือ้ก่อนเปิดภาคเรียน                     

เป็นเวลามากกวา่ 2 เดือน มากท่ีสดุ จํานวน 188 คน (คดิเป็นร้อยละ 47) รองลงมาได้แก่ 2 เดือน 

จํานวน 136 คน (คิดเป็นร้อยละ 34) 1 เดือน จํานวน 51 คน (คดิเป็นร้อยละ 12.75)                              

และ 2 สปัดาห์ จํานวน 25 คน (คิดเป็นร้อยละ 6.25) ตามลําดบั                                                    

ด้านท่านมกัตดิตอ่ซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาผา่นชอ่งทางใด พบวา่กลุม่ลกูค้า

เปา้หมายส่วนใหญ่มีพฤตกิรรมตดิตอ่ซือ้ผา่นพนกังานขาย จํานวน 308 คน (คดิเป็นร้อยละ 77) 

รองลงมาได้แก่ ติดตอ่ตรงไปยงัสํานกัพิมพ์ผู้ จําหนา่ย จํานวน 87 คน (คิดเป็นร้อยละ 21.25)                               

และตดิตอ่ผ่านร้านค้าหนงัสือท่ีรู้จกั จํานวน 5 คน (คิดเป็นร้อยละ 1.25) ตามลําดบั    

ด้านท่านรู้จกับริษัทแวน่แก้วฯ จากชอ่งทางใด พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายรู้จกัองค์การ 

จากชอ่งทางตอ่ไปนีต้ามลําดบั 

อนัดบัท่ี 1 โบรชวัร์และแคตตาล็อกสินค้า จํานวน 125 คน (คิดเป็นร้อยละ 31.25)    

อนัดบัท่ี 2 พนกังานขายทําการเสนอขาย จํานวน 112 คน (คิดเป็นร้อยละ 28)    

อนัดบัท่ี 3 มีคนแนะนําให้รู้จกั จํานวน 35 คน (คิดเป็นร้อยละ 8.75)    

อนัดบัท่ี 4 (1) เห็นครูทา่นอ่ืนซือ้ และ (2) กิจกรรมตา่งๆ เชน่ การจดัอบรมครู, โครงการ

สอนภาษาองักฤษให้ผู้ เรียน เทา่กนั ท่ีจํานวน 26 คน (คิดเป็นร้อยละ 6.50)  

อนัดบัท่ี 6 ของท่ีระลกึบริษัทแวน่แก้วฯ เช่น ปฏิทิน, ไดอารี, ปากกา, ถงุผ้า                            

จํานวน 25 คน (คิดเป็นร้อยละ 6.25)       

อนัดบัท่ี 7 รายช่ือหนงัสือและรายช่ือสํานกัพิมพ์ท่ีผา่นการประเมินคณุภาพอนญุาต                

ให้ใช้ในสถานศกึษาของสํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา (สอศ.) จํานวน 16 คน                        

(คดิเป็นร้อยละ 4)       
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อนัดบัท่ี 8 ส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ จํานวน 13 คน (คดิเป็นร้อยละ 3.25)       

อนัดบัท่ี 9 พบเห็นผลิตภณัฑ์หนงัสือ จํานวน 11 คน (คิดเป็นร้อยละ 2.75)       

อนัดบัท่ี 10 ร้านค้าหนงัสือ จํานวน 2 คน (คดิเป็นร้อยละ 0.50)       

อนัดบัท่ี 11 (1) อ่ืนๆ ด้วยการให้ลกูค้ากลุม่เปา้หมายระบ ุและ (2) ไมเ่คยรู้จกัมาก่อน 

เทา่กนัท่ีจํานวน 0 คน  

ทัง้นีใ้นการจดัอนัดบัพบวา่ กลุม่ลกูค้าเปา้หมายรู้จกับริษัทแวน่แก้วฯ จากช่องทาง                       

ในอนัดบัท่ี 4 (1) เห็นครูทา่นอ่ืนซือ้ และ (2) กิจกรรมตา่งๆ เชน่ การจดัอบรมครู, โครงการสอน

ภาษาองักฤษ ให้ผู้ เรียน มีจํานวน 26 คน (คิดเป็นร้อยละ 6.50) เทา่กนั และอนัดบัท่ี 11 (1) อ่ืนๆ 

ด้วยการให้ลกูค้ากลุม่เปา้หมายระบ ุและ (2) ไมเ่คยรู้จกัมาก่อนเท่ากนั ท่ีจํานวน 0 คน  

ด้านท่านพิจารณาเลือกหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาจากจํานวนก่ีสํานกัพิมพ์ก่อนตดัสินใจ

ซือ้ พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายสว่นใหญ่มีพฤตกิรรมเลือกซือ้จากจํานวน 4-6 สํานกัพิมพ์                                

ก่อนตดัสินใจซือ้ มากท่ีสดุ จํานวน 159 คน (คิดเป็นร้อยละ 39.75) รองลงมาได้แก่                                      

7-9 สํานกัพิมพ์ จํานวน 101 คน (คดิเป็นร้อยละ 25.25) 10 สํานกัพิมพ์ขึน้ไป จํานวน 90 คน       

(คดิเป็นร้อยละ 22.50) และ 1-3 สํานกัพิมพ์ จํานวน 50 คน (คดิเป็นร้อยละ 12.50) ตามลําดบั         

ด้านกรณีทา่นสอนมากกวา่ 1 รายวิชาในภาคเรียนเดียวกนั หนงัสือรายวิชาท่ี 2,3,4.....                

ท่ีต้องสอน ท่านจะเลือกซือ้จากสํานกัพิมพ์เดียวกนัท่ีทา่นซือ้ในรายวิชาท่ี 1 หรือไม ่                              

พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายส่วนใหญ่มีพฤติกรรมเลือกซือ้รายวิชาท่ี 2,3,4..... จากสํานกัพิมพ์

เดียวกนัท่ีซือ้ในรายวิชาท่ี 1 จํานวน 276 คน (คิดเป็นร้อยละ 69) ซึง่มากกว่าไมเ่ลือกซือ้                              

ท่ีมีจํานวน 124 คน (คิดเป็นร้อยละ 31)    

ด้านท่านจะตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาทกุรายวิชาท่ีทา่นต้องสอนทัง้ภาคเรียน     

ท่ี 1 และท่ี 2 ในการจดัซือ้ครัง้เดียวกนัหรือไม ่พบวา่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายสว่นใหญ่ตอบวา่ไมใ่ช ่

คือมีพฤตกิรรมแยกซือ้ระหว่างภาคเรียนท่ี 1 และ 2 จํานวน 286 คน (คดิเป็นร้อยละ 71.50)                      

ซึง่มากกวา่การตอบวา่ใช ่คือมีพฤตกิรรมรวมซือ้ทัง้ภาคเรียนท่ี 1 และ 2 ท่ีมีจํานวน 114 คน                   

(คดิเป็นร้อยละ 28.50)     
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4.3 วิเคราะห์ข้อมูลและอภปิรายผลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

จากการตอบแบบสอบถามปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                      

ให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้ ผู้ วิจยันํามาวิเคราะห์ด้วยสถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ได้แก่ คา่เฉล่ีย (X�)  และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีผลการวิเคราะห์ข้อมลู                          

ดงัตาราง 4.3 - 4.7 

 
 
 
ตาราง 4.3  คา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด                                 

ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้                             

ด้านผลิตภณัฑ์ (n = 400) 

ข้อ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ค่าเฉล่ีย 

(X�)   

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความ 

สาํคัญ 

อันดับ 

1 จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่  4.55 .692 มากท่ีสดุ 4 

2 จดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม         4.44 .782 มากท่ีสดุ 5 

3 
จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา 

(Green Read) เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม 
4.57 .719 มากท่ีสดุ 3 

4 มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการ                

การเรียนรู้, เฉลย และข้อสอบประจํา

รายวิชาจํานวน 200 ข้อ                            

เป็นไฟล์ Microsoft Word                            

บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้ 

4.72 .537 มากท่ีสดุ 1 

5 มีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ 4.61 .655 มากท่ีสดุ 2 

 รวม 4.57 .677 มากท่ีสุด  
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จากตาราง 4.3 พบวา่ภาพรวมด้านผลิตภณัฑ์ กลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ความสําคญั                   

ตอ่การตดัสินใจซือ้ (X� = 4.57, S.D. = .677) ในระดบัมากท่ีสดุ 

เม่ือพิจารณารายประเด็นท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจ

ซือ้    อนัดบัท่ี 1 คือ มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย และข้อสอบประจํา

รายวิชาจํานวน 200 ข้อ เป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผน่ (X� = 4.72, S.D. = .537) 

รองลงมา การมีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ (X� = 4.61, S.D. = .655) จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอม

สายตา (Green Read) เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม (X� = 4.57, S.D. = .719) จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี                          

ตลอดทัง้เลม่ (X� = 4.55, S.D.= .692) และจดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม (X� = 4.44, 

S.D. = .782) ตามลําดบั 

โดยทัง้ 5 ประเด็นด้านผลิตภณัฑ์ กลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ความสําคญัตอ่การ                   

ตดัสินใจซือ้ ในระดบัมากท่ีสดุทัง้หมด           
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ตาราง 4.4  คา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด                                     

ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้ ด้านราคา (n = 400) 

ข้อ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา (Price) 

ค่าเฉล่ีย 

(X�) 

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความ 

สาํคัญ 

อันดับ 

1 ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์                        

อ่ืน 5 บาท 

3.33 1.011 ปานกลาง 3 

2 หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ 

5% - 50% 

3.64 .943 มาก 2 

3 ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากว่าปก               

อีก 5 บาท ก่อนหกัสว่นลดปกต ิ                 

ท่ีอตัรา 5% - 50%  

3.65 .941 มาก 1 

 รวม 3.54 .965 มาก  

 
 

 
 

จากตาราง 4.4 พบวา่ภาพรวมด้านราคา กลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ความสําคญั                           

ตอ่การตดัสินใจซือ้ (X� = 3.54, S.D. = .965) ในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณารายประเด็นท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจ

ซือ้    อนัดบัท่ี 1 คือ ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากวา่ปกอีก 5 บาท ก่อนหกัสว่นลดปกตท่ีิอตัรา                      

5% - 50%  (X� = 3.65, S.D. = .941) หรือให้ความสําคญัมาก รองลงมาหนงัสือมีอตัรา                         

สว่นลดปกต ิ5% - 50% (X� = 3.64, S.D. = .943) หรือให้ความสําคญัมาก และราคาหนงัสือ                   

ถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท  (X� = 3.33, S.D. = 1.011) หรือให้ความสําคญัปานกลาง 

ตามลําดบั 
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ตาราง 4.5  คา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด                                       

                 ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้                                    

                 ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (n = 400) 

 
 

 
 

จากตาราง 4.5 พบวา่ภาพรวมด้านชอ่งทางการจดัจําหน่าย กลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                     

ให้ความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้ (X� = 3.98, S.D. = .866) ในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณารายประเด็นท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การ                      

ตดัสินใจซือ้ อนัดบัท่ี 1 คือ จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง ณ สถานศกึษาของทา่น (X� = 4.51, 

S.D. = .708) หรือให้ความสําคญัมากท่ีสดุ รองลงมาเป็นการจําหน่ายผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือ

ในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษาของทา่น (X� = 4.47, S.D. = .828) หรือความสําคญั               

มากท่ีสดุ การจําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ (X� = 3.51, S.D. = .929)                                     

หรือให้ความสําคญัมาก และจําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) (X� = 3.44, S.D. 

= .999) หรือให้ความสําคญัมาก ตามลําดบั 

  

ข้อ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place) 

ค่าเฉล่ีย 

(X�)   

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความ 

สาํคัญ 

อันดับ 

1 จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง  

ณ สถานศกึษาของท่าน   

4.51 .708 มากท่ีสดุ 1 

2 จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ 3.51 .929 มาก 3 

3 จําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือ 

ในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษา

ของทา่น 

4.47 .828 มากท่ีสดุ 2 

4 จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ 

 (E-Commerce) 

3.44 .999 มาก 4 

 รวม 3.98 .866 มาก  
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ตาราง 4.6  คา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด                                 

ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้                                           

ด้านการสง่เสริมการตลาด (n = 400) 

 
 
  

 

ข้อ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ค่าเฉล่ีย 

(X�)   

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความ 

สาํคัญ 

อันดับ 

1 โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์ 

แคตตาล็อกสินค้า 

4.37 .741 มากท่ีสดุ 1 

2 โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือ 

เรียนอาชีวศกึษาบริเวณปกในด้านหน้า

ด้านหลงั และบริเวณปกหลงั 

3.93 1.005 มาก 5 

3 โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น                     

ส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ 

3.89 1.008 มาก 7 

4 มอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ทา่น 

โดยไมมี่คา่ใช้จา่ย 

4.36 .747 มากท่ีสดุ 2 

5 เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการ 

ทกุภาคการศกึษา 

4.34 .714 มากท่ีสดุ 3 

6 มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการ 

และการสอนหนงัสือ 

3.91 .986 มาก 6 

7 มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่

หนงัสือ 

4.23 1.014 มากท่ีสดุ 4 

8 มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วม

ทํางานวิชาการ เชน่ ตรวจสอบเนือ้หา,  

จดัทําบทความวิชาการ 

3.87 1.034 มาก 8 

 รวม 4.11 .906 มาก  
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จากตาราง 4.6 พบวา่ภาพรวมด้านการสง่เสริมการตลาด กลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                        

ให้ความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้ (X� = 4.11, S.D. = .906)  ในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณารายประเด็นท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การ                       

ตดัสินใจซือ้อนัดบัท่ี 1 คือ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า (X� = 4.37, 

S.D. = .741) หรือให้ความสําคญัมากท่ีสดุ รองลงมาเป็นการมอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ทา่น  

โดยไมมี่คา่ใช้จา่ย (X� = 4.36, S.D. = .747) หรือให้ความสําคญัมากท่ีสดุ การเชิญท่านเข้าร่วม

อบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา (X� = 4.34, S.D. = .714) หรือให้ความสําคญัมากท่ีสดุ                               

มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ (X� = 4.23, S.D. = 1.014) หรือให้ความสําคญัมากท่ีสดุ 

การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาบริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงั                             

และบริเวณปกหลงั (X� = 3.93, S.D. = 1.005) หรือให้ระดบัความสําคญัมาก                                                  

มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ (X� = 3.91, S.D. = .986) หรือให้ระดบั

ความสําคญัมาก โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ (X� = 3.89, S.D. = 

1.008) หรือให้ระดบัความสําคญัมาก และการมอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ 

เชน่ ตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ (X� = 3.87, S.D. = 1.034) หรือให้                               

ความสําคญัมาก   
 
 
 
ตาราง 4.7  คา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด                                            

ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้ (n = 400) 

ข้อ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในภาพรวม 

ค่าเฉล่ีย 

(X�)   

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความ 

สาํคัญ 

อันดับ 

1 ด้านผลิตภณัฑ์ 4.57 .677 มากท่ีสดุ 1 

2 ด้านราคา  3.54 .965 มาก 4 

3 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 3.98 .866 มาก 3 

4 ด้านการสง่เสริมการตลาด 4.11 .906 มาก 2 

 รวม 4.05 .854 มาก  
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 จากตาราง 4.7 พบวา่ในภาพรวมปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย 

ให้ความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้ (X� = 4.05, S.D. = .854) ในระดบัมาก 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้    

อนัดบัท่ี 1 คือ ด้านผลิตภณัฑ์ (X� = 4.57, S.D. = .677) หรือให้ความสําคญัมากท่ีสดุ รองลงมา

ด้านการสง่เสริมการตลาด (X� = 4.11, S.D. = .906) หรือให้ความสําคญัมาก                                             

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (X� = 3.98, S.D. = .866) หรือให้ความสําคญัมาก และด้านราคา                   

(X� = 3.54, S.D. = .965) หรือให้ความสําคญัมาก ตามลําดบั 

 

 
 

4.4 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้  

ผู้ วิจยัได้กําหนดสญัลกัษณ์ตวัแปรอิสระของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด                            

และตวัแปรตามด้านการตดัสินใจซือ้ สําหรับนํามาวิเคราะห์คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson 

Correlation Coefficients) และวิเคราะห์การถดถอย โลจิสตกิทวิ (Binary Logistic Regression) 

เพ่ือค้นหาประเด็นท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ดงัตาราง 4.8 - 4.9 
 
 
 
ตาราง 4.8 กําหนดสญัลกัษณ์ของตวัแปรอิสระปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ตัวแปรอิสระ 

การกาํหนดค่าตัวแปรอิสระ 
ช่ือตัวแปรอิสระ 

สัญลักษณ์ 

ตัวแปร

อิสระ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่  

 

PRD1 

1 = น้อยท่ีสดุ 

2 = น้อย 

3 = ปานกลาง 

4 = มาก 

5 = มากท่ีสดุ 

 

จดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์  

70 แกรม         

PRD2 

จดัพิมพ์ด้วยกระดาษ 

ถนอมสายตา (Green Read)  

เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม 

PRD3 
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ตาราง 4.8 (ต่อ) 

ตัวแปรอิสระ 

การกาํหนดค่าตัวแปรอิสระ 
ช่ือตัวแปรอิสระ 

สัญลักษณ์ 

ตัวแปร

อิสระ 

มีคูมื่อครู ประกอบด้วย  

แผนจดัการการเรียนรู้,  

เฉลย และข้อสอบประจํารายวิชา

จํานวน 200 ข้อ  

เป็นไฟล์ Microsoft Word  

บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้  

PRD4 

 

 

 

1 = น้อยท่ีสดุ 

2 = น้อย 

3 = ปานกลาง 

4 = มาก 

5 = มากท่ีสดุ 

 

มีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ PRD5 

ด้านราคา 

ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์ 

อ่ืน   5 บาท 

PRI1 

หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ 

5% - 50%  

PRI2 

ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากว่า             

ปกอีก 5 บาท ก่อนหกัสว่นลด

ปกติท่ีอตัรา 5% - 50% 

PRI3 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง  

ณ สถานศกึษาของท่าน   

PLA1 

จําหนา่ยโดยพนกังานขาย                   

ทางโทรศพัท์ 

PLA2 

จําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้า

หนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียง                        

กบัสถานศกึษาของทา่น 

PLA3 
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ตาราง 4.8 (ต่อ) 

ตัวแปรอิสระ 

การกาํหนดค่าตัวแปรอิสระ 
ช่ือตัวแปรอิสระ 

สัญลักษณ์ 

ตัวแปร

อิสระ 

จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ 

(E-Commerce) 
PLA4 

1 = น้อยท่ีสดุ 

2 = น้อย 

3 = ปานกลาง 

4 = มาก 

5 = มากท่ีสดุ 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น 

โบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า 

PMO1 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

บริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงั 

และบริเวณปกหลงั 

PMO2 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น               

ส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ 
PMO3 

มอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ทา่น 

โดยไมมี่คา่ใช้จา่ย 
PMO4 

เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการ 

ทกุภาคการศกึษา 
PMO5 

มีบริการให้คําปรึกษาทาง

วิชาการและการสอนหนงัสือ 
PMO6 

มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้               

ได้แตง่หนงัสือ 
PMO7 

มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วม

ทํางานวิชาการ เชน่ ตรวจสอบ

เนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ 

PMO8 
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ตาราง 4.9 กําหนดสญัลกัษณ์ของตวัแปรตามด้านการตดัสินใจซือ้  

ตัวแปรอิสระ 

การกาํหนดค่าตัวแปรอิสระ 
ช่ือตัวแปรอิสระ 

สัญลักษณ์ 

ตัวแปรตาม 

ทา่นเคยซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                            

จากบริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั 

 มาก่อนหรือไม ่

Y 

0 = ไมเ่คยซือ้ 

1 = ซือ้ 

 

 

 
 
 4.4.1 การตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ 

 การตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระแตล่ะตวั จะใช้วิธีการหา                                      

คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระด้วยวิธีของเพียร์สนั (Pearson Correlation 

Coefficients) เพ่ือตรวจสอบสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระ โดยมีเกณฑ์วา่                            

หากคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ใดมีคา่มากกว่า 0.80 แสดงวา่มีความสมัพนัธ์ระหว่าง                              

ตวัแปรอิสระสงูเกินไปหรือเกิดภาวะ Multicollinearity ต้องตดัตวัแปรอิสระนัน้ๆ ทิง้                                        

ไมนํ่าเข้าสูก่ารวิเคราะห์การถดถอยโลจิสตกิทวิ (Binary Logistic Regression)  

 

 

 

 

 

 



 

  PRO1 PRO2 PRO3 PRO4 PRO5 PRI1 PRI2 PRI3 PLA1 PLA2 PLA3 PLA4 PMO1 PMO2 PMO3 PMO4 PMO5 PMO6 PMO7 PMO8 Y 

PRO1 1 .337** .384** .357** .486** .207** .249** .249** .439** .282** .444** .200** .405** .381** .105* .347** .315** .177** .401** .104* .261** 

PRO2   1 .257** .299** .324** .115* .233** .238** .637** .218** .691** .192** .353** .216** .182** .167** .347** .130** .323** .159** .269** 

PRO3     1 .609** .791** .243** .224** .186** .282** .251** .313** .164** .350** .257** .117* .192** .287** .205** .329** .187** .225** 

PRO4       1 .702** .193** .202** .186** .338** .237** .303** .194** .414** .271** .220** .244** .360** .192** .348** .197** .283** 

PRO5         1 .288** .275** .232** .366** .318** .385** .225** .408** .313** .177** .230** .327** .196** .387** .217** .291** 

PRI1           1 .446** .376** .186** .762** .201** .305** .234** .305** .178** .225** .219** .098* .307** .169** .231** 

PRI2             1 .757** .335** .535** .328** .404** .359** .397** .061 .299** .321** .136** .399** .173** .267** 

PRI3               1 .331** .524** .301** .422** .341** .404** .097 .317** .326** .138** .383** .212** .289** 

PLA1                 1 .299** .774** .295** .458** .369** .184** .301** .389** .132** .429** .121* .313** 

PLA2                   1 .298** .455** .340** .386** .180** .339** .328** .136** .389** .223** .324** 

PLA3                     1 .270** .485** .342** .215** .293** .406** .194** .428** .182** .349** 

PLA4                       1 .366** .459** .254** .321** .326** .273** .443** .336** .416** 

PMO1                         1 .471** .212** .368** .460** .229** .498** .265** .359** 

PMO2                           1 .208** .377** .458** .234** .662** .273** .376** 

PMO3                             1 .163** .243** .277** .174** .476** .469** 

PMO4                               1 .461** .114* .358** .200** .330** 

PMO5                                 1 .190** .541** .245** .386** 

PMO6                                   1 .292** .396** .419** 

PMO7                                     1 .235** .417** 

PMO8                                       1 .471** 

Y                                         1 

ตาราง 4.10  คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระ 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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เม่ือพิจารณาจากตาราง 4.10  พบวา่คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระ                       

ไมมี่ตวัแปรอิสระใดมีคา่มากกวา่ 0.80 แสดงวา่ไมมี่ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระสงู                       

หรือไมเ่กิดภาวะ Multicollinearity ดงันัน้จงึไมมี่การตดัตวัแปรอิสระทิง้ สําหรับการนําไป                                

วิเคราะห์การถดถอย โลจิสตกิทวิ (Binary Logistic Regression)                                                             

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

 4.4.2 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                                     

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

  การวิเคราะห์ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                                

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา เป็นการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม                           

ในเชิง Binary Logistic Model ซึง่สามารถเขียนสมการถดถอยโลจิสตกิได้ดงัสมการ 4.1 

                                                                     
 
 

1 

1+e
-x 

 

 

   โดย X =  β0 + β1 PRO1 + β2 PRO2 + β3 PRO3 + β4PRO4 + β5PRO4                    

+ β6 PRI1 + β7 PRI2 + β8PRI3 + β9PLA1 + β10PLA2 + β11PLA3 + β12PLA4                              

+ β13PMO1+ β14PMO2 + β15PMO3 + β16PMO4 + β17PMO5 + β18PMO6 + β19PMO7         

+ β 20PMO--(4.1) 

ทัง้นีก้ารประมาณคา่สมัประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระตา่งๆ (β) จดัให้อยูใ่นรูปของ                     

Odd Ratio เพ่ือให้มีลกัษณะความสมัพนัธ์เชิงเส้นและใช้พยากรณ์โอกาสท่ีตวัอย่าง                                          

จะตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ดงัสมการ 4.2 

   (Odd ratio) = β0 + + β1 PRO1 + β2 PRO2 + β3 PRO3 + β4PRO4 + β5PRO4 

+ β6 PRI1 + β7 PRI2 + β8PRI3 + β9PLA1 + β10PLA2 + β11PLA3 + β12PLA4                                     

+ β13PMO1 + β14PMO2 + β15PMO3 + β16PMO4 + β17PMO5 + β18PMO6 + β19PMO7 

+ β 20PMO--(4.2) 

 

Pr (Y=1) = 

90 
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ตาราง 4.11  ผลการทดสอบสถิต ิChi-square ด้วยวิธี Omnibus Tests (Omnibus Tests of     

Model Coefficients) 

Omnibus Tests of Model Coefficients 

  Chi-square df Sig. 

Step 10 Step 4.475 1 .034 

Block 290.743 10 .000 

Model 290.743 10 .000 

 

 
 
 

จากตาราง 4.11 แสดงคา่สถิตทิดสอบ Chi-square ของแบบจําลอง (Model)                    

ซึง่มีสมมตฐิานการทดสอบดงันี ้

H0: การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ไมข่ึน้กบัตวัแปรอิสระใดๆ 

H1: การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ขึน้อยูก่บัตวัแปรอิสระอยา่งน้อย 1 ตวั  

เม่ือพิจารณาสถิตทิดสอบขอบแบบจําลอง (Model) พบว่ามีคา่ Chi-square เทา่กบั 

290.743 และคา่ Sig. เทา่กบั .000 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐาน H0 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95%                     

แสดงวา่ ผลการตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาขึน้อยูก่บัตวัแปรอิสระอยา่งน้อย 1 ตวั  
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ตาราง 4.12 ผลการทดสอบความเหมาะสมแบบจําลอง (Model Summary) 

 

  

จากตาราง 4.12 คา่ Nagelkerke R square (Pseudo R2) จะเป็นคา่ท่ีบง่บอกถึง                    

ความผนัแปรของตวัแปรตามท่ีอยูใ่นขัน้ตอนสดุท้ายของแบบจําลองนี ้ซึง่มีคา่ .704     

แสดงวา่สมการนีส้ามารถอธิบายความผนัแปรของตวัแปรตามคือการตดัสินใจซือ้                             

ได้ร้อยละ 70.41 

 

 
 
ตาราง 4.13 ผลการทดสอบสถิต ิChi-square ด้วยวิธี Hosmer and Lemeshow Test 

 

 

 

 

 
 

 

จากตาราง 4.13 แสดงสถิตทิดสอบ Chi-square ในการทดสอบความเหมาะสม       

ของสมการถดถอยเชิงโลจิสตกิ (Logistic Regression) ซึง่มีสมมตฐิานการทดสอบดงันี ้

H0: สมการถดถอยโลจิสติกของแบบจําลองมีความเหมาะสม 

H1: สมการถดถอยโลจิสติกของแบบจําลองไมเ่หมาะสม 

เม่ือพิจารณาสถิตทิดสอบพบวา่มีคา่ Chi-square เทา่กบั 10.904 และคา่ Sig. 

เทา่กบั .065 ซึง่มากกวา่ 0.05 จงึหมายความวา่ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะไมป่ฏิเสธ

สมมตฐิาน H0 แสดงวา่สมการถดถอยเชิงโลจิสตกิของแบบจําลองนีมี้ความเหมาะสม  

 

Model Summary 

Step -2 Log likelihood Cox & Snell R Square Nagelkerke R Square 

10 238.508 .517 .704 

Hosmer and Lemeshow Test 

Step Chi-square df Sig. 

10 10.904 8 .065 
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ตาราง 4.14 ผลการทดสอบความแมน่ยําในการพยากรณ์ของแบบจําลอง 

 
 
 

จากตาราง 4.14 แสดงผลการทดสอบความแมน่ยําหรือความเช่ือถือได้                               

ของสมการถดถอยโลจิสตกิของแบบจําลอง โดยเปรียบเทียบคา่พยากรณ์ (Predicted)                          

กบัข้อมลูจริง (Observed) สามารถอธิบายได้ดงันี ้

1. จากข้อมลูจริง (Observed) มีกลุม่ตวัอยา่งท่ีไมเ่คยซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

(Y=0) จํานวน 250 ตวัอยา่ง แตส่มการถดถอยโลจิสติกสามารถพยากรณ์ (Predicted)                              

ได้เทา่กบั 227 ตวัอยา่ง นัน่คือพยากรณ์ได้ถกูต้องคดิเป็นร้อยละ 90.80 

2. จากข้อมลูจริง (Observed) มีกลุม่ตวัอยา่งท่ีเคยซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา (Y=1) 

จํานวน 150 ตวัอยา่ง แตส่มการถดถอยโลจิสตกิสามารถพยากรณ์ (Predicted) ได้เท่ากบั                        

126 ตวัอยา่ง นัน่คือพยากรณ์ได้ถกูต้องคิดเป็นร้อยละ 84.00 

3. จากข้อมลูจริง (Observed) ทัง้หมด 400 ตวัอย่าง สมการถดถอยโลจิสตกิ      

สามารถพยากรณ์ (Predicted) ได้ถกูต้อง 353 ตวัอยา่ง นัน้คือโดยสรุปแล้ว                                              

สมการถดถอย โลจิสตกิของแบบจําลองนี ้สามารถพยากรณ์ได้ถกูต้องคดิเป็นร้อยละ 88.25   

 

 

 

 

 

Classification Table 

Observed 

Predicted 

Y Percentage 

Correct ไม่เคยซือ้ (0) เคยซือ้ (1)  

Step 10 Y 
ไมเ่คยซือ้ (0) 227 23 1.       90.80 

เคยซือ้ (1)  24 126 2.       84.00 

Overall Percentage 3.       88.25 
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ตาราง 4.15 ผลการทดสอบสมการถดถอยโลจิสตกิของแบบจําลอง 

 
 

 
 

จากตาราง 4.15 แสดงผลการวิเคราะห์สมการความถดถอยโลจิสตกิ โดยในคอลมัน์                    

ท่ี (1) แสดงคา่สมัประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระ (β) สว่นคอลมัน์ท่ี (2)และ (3) แสดงคา่สถิตทิดสอบ 

Wald และ Sig. ของผลทดสอบตามลําดบั ซึง่มีสมมตฐิานในการทดสอบดงันี ้

H0: βi  = 0    ; i = 0,1,2, … , 53 

H1: βi  ≠ 0 

เม่ือพิจารณาคา่ Sig.ในคอลมัน์ท่ี (3) พบวา่คา่คงท่ี (Constant) มีคา่ Sig. เทา่กบั 

.000 และมีตวัแปรอิสระ 10 ตวั ซึง่ Sig. หรือมีคา่น้อยกว่า 0.05 ดงันี ้ 

 

  
(1) 

(β) 

 

S.E. 

(2) 

Wald 

 

df 

(3) 

Sig. 

(4) 

Exp(β) 

95% C.I.for 

EXP(β) 

Lower Upper 

Step 

10 

PRO1 .696 .331 4.414 1 .036 2.005 1.048 3.836 

PRO4 1.074 .459 5.467 1 .019 2.926 1.190 7.195 

PLA2 .665 .252 6.962 1 .008 1.944 1.186 3.184 

PLA3 1.105 .339 10.631 1 .001 3.019 1.554 5.865 

PLA4 .488 .212 5.315 1 .021 1.630 1.076 2.468 

PMO3 .706 .202 12.208 1 .000 2.026 1.363 3.011 

PMO5 .860 .313 7.533 1 .006 2.362 1.279 4.364 

PMO6 1.034 .221 21.835 1 .000 2.813 1.823 4.341 

PMO7 .985 .277 12.685 1 .000 2.679 1.558 4.608 

PMO8 .760 .208 13.401 1 .000 2.138 1.423 3.211 

Constant -36.727 4.438 68.484 1 .000 .000     
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 1) PRO1  = .036 

 2) PRO4  = .019 

 3) PLA2   = .008 

 4) PLA3   = .001 

 5) PLA4   = .021  

 6) PMO3  = .000 

 7) PMO5  = .006  

 8) PMO6  = .000 

 9) PMO7  = .000  

 10) PMO8  = .000 

   นัน่คือตวัแปรอิสระทัง้ 10 ตวัข้างต้น ปฏิเสธสมมตุฐิาน H0 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 

95% แสดงวา่ตวัแปรดงักล่าวมีผลตอ่การซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                         

ในเขตกรุงเทพมหานคร และสามารถเขียนสมการพยากรณ์ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                                 

ได้ดงันี ้

   In (Odd ratio) = -36.727 + .696 (PRO1) + 1.074 (PRO4) + .665(PLA2)       

+ 1.105 (PLA3) + .488(PLA4) + .706 (PMO3) + .860 (PMO5) + 1.034 (PMO6)                                      

+ .985 (PMO7) + .760 (PMO8)  

  โดยคา่ Exp(β) ในคอลมัน์ (4) ระบถึุงระดบัของผลท่ีมีตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือ

เรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่พิจารณาจากเกณฑ์ 3 ระดบั

ดงันี ้ 

1. ถ้า Exp(β) > 1 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (Y=1) หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าไมซื่อ้ (Y=0)    

2. ถ้า Exp(β) < 1 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจไมซื่อ้ (Y=0)                                            

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มากกวา่ซือ้ (Y=1)    

3. ถ้า Exp(β) = 1 หมายถึง มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (Y=1) หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร เท่ากบัท่ีไมซื่อ้ (Y=0)    



96 
 

 เม่ือพิจารณาคา่ Exp(β) ของตวัแปรอิสระท่ีได้จากแบบจําลองการทดสอบสมการ  

ถดถอยโลจิสตกิ สามารถสรุปปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                                   

ได้ดงัตาราง 4.16 

 

 

ตาราง 4.16 สรุปปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                         

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

   

ลาํดับ 
สัญลักษณ์ 

ตัวแปรอิสระ 
ด้านและตัวแปรอิสระ Exp(β) 

 

1 

 

PRD1 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ 

 

2.005 

2 PRD4 

มีคูมื่อครูประกอบด้วย แผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย 

และข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน 200 ข้อ เป็นไฟล์ 

Microsoft Word บรรจใุสแ่ผ่น CD มอบให้   

2.926 

3 PLA2 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ 1.944 

4 PLA3 
จําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือ ในบริเวณพืน้ท่ี

ใกล้เคียงกบัสถานศกึษาของทา่น 
3.019 

5 PLA4 จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 1.630 

 

6 

 

PMO3 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 

และเว็บไซต์ 

 

2.026 

7 PMO5 เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา 2.362 

8 PMO6 มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ 2.813 

9 PMO7 มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ 2.679 

10 PMO8 
มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ 

เชน่ ตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ 
2.138 
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จากตาราง 4.16 พบวา่ตวัแปรอิสระทัง้ 10 ตวัแปรมีคา่ Exp(β) > 1 จงึหมายความวา่ 

ชดุตวัแปรอิสระดงักล่าวมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ (Y=1) หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                                      

ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าไมซื่อ้ (Y=0) โดยมีรายละเอียดปัจจยั    

ตวัแปรอิสระ ทกุตวัแปรท่ีนํามาวิเคราะห์ ดงันี ้ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 

 ในด้านผลิตภณัฑ์ ประเดน็ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                       

ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํานวน 2 ประเด็น เรียงจากมีผลมากไปน้อย

ตามลําดบั ได้แก่ 

•  มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย และข้อสอบประจํารายวิชา

จํานวน 200 ข้อ เป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผ่น CD มอบให้ (PRD4) มีผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร                             

มากกวา่ไมซื่อ้ อยู ่2.926 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

•  จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ (PRD1) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                                

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าไมซื่อ้อยู่                        

2.005เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 

  ขณะท่ีจดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม (PRD2), จดัพิมพ์ด้วยกระดาษ           

ถนอมสายตา (Green Read)  เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม (PRD3)  และมีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ  

(PRD5) ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  

2. ด้านราคา (Price)  

ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท (PRI 1), หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกติ 

5% - 50% (PRI 2)  และลดราคาขายพิเศษลงต่ํากวา่ปกอีก 5 บาท ก่อนหกัส่วนลดปกตท่ีิอตัรา 

5% - 50% (PRI 3) ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  

3. ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) 

ในด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ประเดน็ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                                  

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํานวน 3 ประเดน็ 

เรียงจากมีผลมากไปน้อยตามลําดบั ได้แก่ 
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•  จําหนา่ยผ่านตวัแทนร้านค้าหนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษา                            

ของทา่น (PLA3) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                          

ในเขตกรุงเทพมหานคร มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่3.019 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

•  จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ (PLA2)  มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                              

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าไมซื่อ้อยู่                                 

1.944 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

•  จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) (PLA4) มีผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร                            

มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 1.630 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

 ขณะท่ีจําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง ณ สถานศกึษาของทา่น (PLA1)                                   

ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

ในด้านการสง่เสริมการตลาด ประเดน็ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                                

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํานวน 5 ประเดน็ 

เรียงจากมีผลมากไปน้อยตามลําดบั ได้แก่ 

•  มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ (PMO6)                                           

มีผล ตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร

มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 2.813 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

•  มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ (PMO7) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าไมซื่อ้อยู่                      

2.679 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05   

•  เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา (PMO5) มีผลตอ่การ           

ตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร                           

มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 2.362 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

•  มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ เชน่ ตรวจสอบเนือ้หา,                      

จดัทําบทความวิชาการ (PMO8) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้า

เปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าไมซื่อ้อยู่ 2.138 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05        
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•  โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ (PMO3)                               

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร          

มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 2.026 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

ขณะท่ี โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า (PMO 1)                       

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาบริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณ     

ปกหลงั (PMO 2) และมอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ท่านโดยไมมี่คา่ใช้จา่ย (PMO 4)                                     

ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  

 

 

4.5 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 
 
 
ตาราง 4.17 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สอดคล้อง ไม่สอดคล้อง 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  
  

จดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม  

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา         

  

จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green Read)  

เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม  

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

  

มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย                 

และข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน 200 ข้อ  

เป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้                  

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  
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ตาราง 4.17 (ตอ่)  

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สอดคล้อง ไม่สอดคล้อง 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

มีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

  

ด้านราคา 

ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท  

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

  

หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ5% - 50% 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

  

ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากว่าปกอีก 5 บาท  

ก่อนหกัสว่นลดปกตท่ีิอตัรา 5% - 50%  

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

  

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง ณ สถานศกึษาของท่าน                          

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   

  

 

จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ 

 มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
  

จําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียง

กบัสถานศกึษาของทา่น 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   

  

จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)                     

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
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ตาราง 4.17 (ตอ่) 

สมมตฐิาน 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สอดคล้อง ไม่สอดคล้อง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

บริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณปกหลงั  

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา    

  

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
  

มอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ทา่นโดยไมมี่คา่ใช้จ่าย 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
  

เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
 

 

มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
 

 

มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   
 

 

มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ  

เชน่ ตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา   

 
 

 
 



บทที่ 5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

 

 
งานวิจยัครัง้นีใ้ช้กลุม่ประชากรตวัอยา่งจํานวน 400 ตวัอยา่ง ซึง่ได้มาจากวิธีการ                          

จบัฉลาก “แบบไมสุ่ม่ประชากรท่ีถกูสุม่แล้วขึน้มาอีก (Simple Random Sampling Without 

Replacement)” 

โดยมีวตัถปุระสงค์งานวิจยัประการแรก เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคของกลุม่ลกูค้า

เปา้หมาย บริษัท แว่นแก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวิธีการทางสถิต ิ                    

คา่ร้อยละ (Percentage)  

และมีวตัถปุระสงค์งานวิจยัประการท่ีสอง เพ่ือศกึษาถึงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด           

ของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียน

อาชีวศกึษา ด้วยวิธีการทางสถิต ิคา่เฉล่ีย (Mean), คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  

Deviation)  และการถดถอยโลจิสตกิทวิ (Binary Logistic Regression) 

 
 
 

5.1 สรุปผล 

5.1.1 สรุปผลข้อมลูปัจจยัสว่นบคุคลของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย 

 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (คิดเป็นร้อยละ 54.25) อายรุะหวา่ง 

41-50 ปี (คิดเป็นร้อยละ 43) มีสถานภาพสมรส (คดิเป็นร้อยละ 67.25) สําเร็จการศกึษาระดบั

ปริญญาตรี/หรือเทียบเทา่ (คิดเป็นร้อยละ 74.25) มีรายได้ 20,001-25,000 บาทตอ่เดือน                        

(คดิเป็นร้อยละ 40.25) สงักดัสถานศกึษาภาครัฐบาลเป็นสว่นใหญ่ (คิดเป็นร้อยละ 60)                         

สอนอยูใ่นประเภทวิชาอตุสาหกรรม (คดิเป็นร้อยละ 41) และมีประสบการณ์สอนหนงัสือ                          

11-15 ปี มากท่ีสดุ (คดิเป็นร้อยละ 33) 
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5.1.2 สรุปผลข้อมลูพฤตกิรรมผู้บริโภคของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย 

 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไมเ่คยซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาจากบริษัท                   

แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั มาก่อน (คิดเป็นร้อยละ 62.50) 

 มีพฤตกิรรมหากได้ทดลองใช้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของบริษัทแวน่แก้วฯ แล้วพบว่า

สามารถสอนผู้ เรียนได้ผลสมัฤทธ์ิตามท่ีต้องการ จะบอกตอ่ถึงคณุภาพไปยงัครูผู้ อ่ืน                            

(คดิเป็นร้อยละ 78.75) 

 ชอบทดลองซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาในรายวิชาเดียวกนัจากสํานกัพิมพ์ท่ีไมซํ่า้กนั 

(คดิเป็นร้อยละ 62.75) 

คํานงึถึงองค์ประกอบตอ่ไปนีต้ามลําดบั นอกเหนือจากคณุภาพวิชาการเม่ือจะซือ้  
อนัดบัท่ี 1 สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ (คดิเป็นร้อยละ 45)    
อนัดบัท่ี 2 มีราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนัในตลาด                               

(คดิเป็นร้อยละ39.75)    
อนัดบัท่ี 3 มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book ประจํารายวิชานัน้ๆ 

มอบให้ (คิดเป็นร้อยละ 40)    

อนัดบัท่ี 4 ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ (คิดเป็นร้อยละ 50.50)     

อนัดบัท่ี 5 หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่มีความแข็งแรง

ทนทาน (คิดเป็นร้อยละ 63.25)     

อนัดบัท่ี 6 สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ (คดิเป็นร้อยละ 58.75)       

อนัดบัท่ี 7 ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนตนมาก่อน (คดิเป็นร้อยละ 41.75)       

อนัดบัท่ี 8 หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีเคยเรียน (คิดเป็นร้อยละ 39.50)       

อนัดบัท่ี 9 ความสมัพนัธ์อนัดีกบัพนกังานขาย (คดิเป็นร้อยละ 43.25)       

อนัดบัท่ี 10 ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหนา่ย (คิดเป็นร้อยละ 47)       

โดยไมมี่วตัถปุระสงค์อ่ืนในการซือ้ นอกเหนือจากการซือ้ไปสอนผู้ เรียน                           

(คดิเป็นร้อยละ 80.50) และผู้บริหารสถานศกึษาของตนเอง มีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้มากท่ีสดุ 

(คดิเป็นร้อยละ 42.50) 

มกัตดัสินใจเลือกซือ้ก่อนเปิดภาคเรียนเป็นเวลามากกวา่ 2 เดือน (คิดเป็นร้อยละ 47) 

และชอบตดิตอ่ซือ้ผา่นพนกังานขายมากท่ีสดุ (คดิเป็นร้อยละ 77) 
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รู้จกับริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั จากชอ่งทางตอ่ไปนีต้ามลําดบั 

อนัดบัท่ี 1 โบรชวัร์และแคตตาล็อกสินค้า (คิดเป็นร้อยละ 31.25)    

อนัดบัท่ี 2 พนกังานขายทําการเสนอขาย (คดิเป็นร้อยละ 28)    

อนัดบัท่ี 3 มีคนแนะนําให้รู้จกั (คดิเป็นร้อยละ 8.75)    

อนัดบัท่ี 4 รู้จกัจาก 2 ชอ่งทางเทา่กนั คือ (1) เห็นครูทา่นอ่ืนซือ้ และ (2) กิจกรรม

ตา่งๆ เชน่ การจดัอบรมครู, โครงการสอนภาษาองักฤษให้ผู้ เรียน (คดิเป็นร้อยละ 6.50)  

อนัดบัท่ี 5 ของท่ีระลกึ สนพ.แวน่แก้ว เชน่ ปฏิทิน, ไดอารี, ปากกา, ถงุผ้า                                

(คดิเป็นร้อยละ 6.25)       

อนัดบัท่ี 6 รายช่ือหนงัสือและรายช่ือสํานกัพิมพ์ ท่ีผา่นการประเมินคณุภาพอนญุาต                   

ให้ใช้ในสถานศกึษาของสํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา (สอศ.) (คดิเป็นร้อยละ 4)       

อนัดบัท่ี 8 ส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ (คดิเป็นร้อยละ 3.25)       

อนัดบัท่ี 9 พบเห็นผลิตภณัฑ์หนงัสือ (คดิเป็นร้อยละ 2.75)       

อนัดบัท่ี 10 ร้านค้าหนงัสือ (คดิเป็นร้อยละ 0.50)       

  ทัง้นีใ้นการจดัอนัดบัพบวา่ กลุม่ลกูค้าเปา้หมายรู้จกับริษัทแวน่แก้วฯ จากช่องทาง             

ในอนัดบัท่ี 4 (1) เห็นครูทา่นอ่ืนซือ้ และ (2) กิจกรรมตา่งๆ เชน่ การจดัอบรมครู, โครงการสอน

ภาษาองักฤษให้ผู้ เรียน มีจํานวน 26 คน (คิดเป็นร้อยละ 6.50) เทา่กนั และอนัดบัท่ี 11 (1) อ่ืนๆ

..... ด้วยการให้กลุม่ลกูค้าเปา้หมายระบ ุและ (2) ไมเ่คยรู้จกัมาก่อน มีจํานวน 0 คน เทา่กนั      

ลกูค้าพิจารณาเลือกหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาจากจํานวน 4-6 สํานกัพิมพ์ ก่อน

ตดัสินใจซือ้ มากท่ีสดุ (คิดเป็นร้อยละ 39.75)  

กรณีต้องสอนมากกวา่ 1 รายวิชาในภาคเรียนเดียวกนั หนงัสือรายวิชาท่ี 2,3,4.....                     

ท่ีต้องสอน จะซือ้หนงัสือจากสํานกัพิมพ์เดียวกนัท่ีซือ้ในรายวิชาท่ี 1 มากท่ีสดุ (คดิเป็นร้อยละ 69) 

และจะไมซื่อ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาทกุรายวิชาท่ีต้องสอนทัง้ภาคเรียนท่ี 1 และท่ี 2             

ในการจดัซือ้ครัง้เดียว หรือมีพฤตกิรรมแยกซือ้เป็นรายภาคเรียนมากท่ีสดุ (คิดเป็นร้อยละ 71.50) 

 5.1.3 สรุปผลข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย 

พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญั                  

ตอ่การตดัสินใจซือ้อนัดบัท่ี 1 คือ ด้านผลิตภณัฑ์ (X� = 4.57, S.D. = .677) หรือให้ความสําคญั

อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ รองลงมาด้านการสง่เสริมการตลาด (X� = 4.11, S.D. = .906)                                 

หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (X� = 3.98, S.D. = .866)                                             



105 
 

หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก และด้านราคา (X� = 3.54, S.D. = .965) หรือให้ความสําคญั                            

อยูใ่นระดบัมาก ตามลําดบั เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านมีรายละเอียดดงันี ้    

5.1.3.1 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่าประเดน็ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญั                   

ตอ่การตดัสินใจซือ้อนัดบัท่ี 1 คือ มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย                              

และข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน 200 ข้อ เป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้ 

(X� = 4.72, S.D. = .537) รองลงมาเป็นการมีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ (X� = 4.61, S.D. = .655) 

การจดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green Read) เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม (X� = 4.57,                      

S.D. = .719) การจดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ (X� = 4.55, S.D.= .692) และการจดัพิมพ์

ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม (X� = 4.44, S.D. = .782) ตามลําดบั โดยทัง้ 5 ประเด็น กลุม่ลกูค้า

เปา้หมายให้ความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 

5.1.3.2 ด้านการสง่เสริมการตลาด พบวา่ประเดน็ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบั

ความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้อนัดบัท่ี 1 คือ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อก

สินค้า (X� = 4.37, S.D. = .741) หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ รองลงมาเป็น                        

การมอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งโดยไมมี่คา่ใช้จา่ย (X� = 4.36, S.D. = .747) หรือให้ความสําคญั                  

อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ การเชิญเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา (X� = 4.34, S.D. = .714) 

หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ การมอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ (X� = 4.23, 

S.D. = 1.014) หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านหนงัสือ

เรียนอาชีวศกึษาบริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณปกหลงั (X� = 3.93, S.D. = 1.005) 

หรือให้ระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมาก มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ 

(X� = 3.91, S.D. = .986) หรือให้ระดบัความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น

ส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ (X� = 3.89, S.D. = 1.008)  หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก 

และมอบสิทธิประโยชน์ให้ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ เชน่  ตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความ

วิชาการ (X� = 3.87, S.D. = 1.034) หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ตามลําดบั   

5.1.3.3 ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย พบวา่ประเดน็ท่ีกลุ่มลกูค้าเปา้หมายให้ระดบั

ความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้อนัดบัท่ี 1 คือ การจดัจําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง                                        

ณ สถานศกึษาของลกูค้า (X� = 4.51, S.D. = .708) หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 

รองลงมาเป็นการจําหนา่ยผ่านตวัแทนร้านค้าหนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษา                   

ของลกูค้า (X� = 4.47, S.D. = .828) หรือความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุเชน่กนั การจําหนา่ย

โดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ (X� = 3.51, S.D. = .929) หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก        
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และจําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) (X� = 3.44, S.D. = .999)                                    

หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ตามลําดบั                   

5.1.3.4 ด้านราคา พบวา่ประเดน็ท่ีกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้ระดบัความสําคญั                             

ตอ่การตดัสินใจซือ้อนัดบัท่ี 1 คือ ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากวา่ปกอีก 5 บาท ก่อนหกัสว่นลดปกติ

ท่ีอตัรา 5% - 50% (X� = 3.65, S.D. = .941) หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ

การท่ีหนงัสือมีอตัราสว่นลดปกติ 5% - 50% (X� = 3.64, S.D. = .943) หรือให้ความสําคญั                          

อยูใ่นระดบัมาก และราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท (X� = 3.33, S.D. = 1.011)                      

หรือให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ตามลําดบั 

5.1.4 สรุปผลข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                                              

         ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

จากการวิเคราะห์คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ตวัของแปรอิสระปัจจยัสว่นประสม                        

ทางการตลาด พบวา่ไมมี่ตวัแปรอิสระใดมีคา่มากกวา่ 0.80 จงึไมเ่กิดภาวะตวัแปรอิสระ                                          

มีความสมัพนัธ์สงูกนัเกินไป (Multicollinearity) ดงันัน้จงึไมต้่องตดัตวัแปรอิสระใดๆ ทิง้                             

และได้นําตวัแปรอิสระทัง้ 20 ตวัแปร ไปวิเคราะห์การถดถอยโลจิสตกิทวิ (Binary Logistic 

Regression) ซึง่ผลการวิจยัพบวา่ 

มีเพียง 3  ด้าน จํานวน 10 ประเดน็เทา่นัน้  ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                                    

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั                           

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประกอบด้วยรายด้านและรายประเด็น ดงัตอ่ไปนี ้

5.1.5.1 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) จํานวน 2 ประเดน็ เรียงจาก                                                        

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากไปน้อยตามลําดบั ได้แก่ 

• มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย และข้อสอบประจํา

รายวิชาจํานวน 200 ข้อ เป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้ (PRD 4)                                 

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้ อยู ่2.926 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

• การจดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ (PRD 1) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 2.005 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 

5.1.5.2 ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Place) จํานวน 3 ประเดน็ เรียงจาก                               

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากไปน้อยตามลําดบั ได้แก่ 



107 
 

•  การจําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียง                         

กบัสถานศกึษาของลกูค้า (PLA3) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่3.019 เทา่                                 

ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

•  จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ (PLA2) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 1.944 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

•  จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) (PLA4)                                       

มีผลตอ่การ ตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่1.630 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

5.1.5.3 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) จํานวน 5 ประเดน็ เรียงจาก                             

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากไปน้อยตามลําดบั ได้แก่ 

• มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ (PMO6)                               

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.813 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

• มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ (PMO7)                                                    

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.679 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05   

• การเชิญเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา (PMO5)                                   

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.362 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

• การมอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ เชน่                                 

ตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ (PMO8) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 

2.138 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05                   

• โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ (PMO3)                              

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.026 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

ขณะท่ีปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 3 ประเดน็ ได้แก่ จดัพิมพ์             

ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม (PRD 2), จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green Read)                     

เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม (PRD3) และการมีคูมื่อครูเป็นเล่มหนงัสือ (PRD5) 

ด้านราคาทัง้หมด 3 ประเดน็ ได้แก่ ราคาหนงัสือถกูกว่าสํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท                      

(PRI 1), หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ5% - 50% (PRI 2)  และลดราคาขายพิเศษลงต่ํากวา่ปกอีก 

5 บาท ก่อนหกัสว่นลดปกติท่ีอตัรา 5% - 50% (PRI 3) 

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 1 ประเดน็ ได้แก่ จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง                         

ณ สถานศกึษาของท่าน (PLA1) 
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ด้านการสง่เสริมการตลาด 3 ประเดน็ ได้แก่ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์                     

ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า (PMO 1) โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา

บริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณปกหลงั (PMO 2) และการมอบหนงัสือเป็นตวัอยา่ง                  

แก่ลกูค้าโดยไมมี่คา่ใช้จ่าย (PMO 4) 

ล้วนแล้วแตไ่มมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้า

เปา้หมาย บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
 

5.2 อภปิรายผล 

จากการศกึษาเร่ืองปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                             

หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายบริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั                             

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบประเดน็ท่ีควรนํามาอภิปรายผลดงันี ้  

        5.2.1 พฤตกิรรมผู้บริโภค 

หากลกูค้าได้ทดลองใช้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาของบริษัทแวน่แก้วฯ แล้วพบว่า

สามารถสอนผู้ เรียนได้ผลสมัฤทธ์ิตามท่ีต้องการ มีพฤตกิรรมบอกตอ่ถึงคณุภาพไปยงัครูผู้ อ่ืน               

ร้อยละ 78.75 ซึง่เป็นไปตามแนวคิดแบบจําลองกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Buyer’s 

Decision Process) ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ (Post Purchase) ของ Kotler (2000) อ้างถึงใน                    

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่ววา่ หากผู้บริโภคพงึพอใจภายหลงัการซือ้ผลิตภณัฑ์ยอ่มมีโอกาส

เกิดการซือ้ซํา้และบอกตอ่ถึงคณุภาพของผลิตภณัฑ์ (Word of Mouth) ไปยงัผู้บริโภครายอ่ืน      

ทัง้นีเ้น่ืองจากวิชาชีพครูนอกจากมีหน้าท่ีมอบความรู้ให้แก่ผู้ เรียนแล้วยงัต้องมีหน้าท่ีส่งเสริม

การศกึษาในทกุมิต ิการแนะนําบอกตอ่ถึงคณุภาพหนงัสือท่ีสามารถสอนได้ผลสมัฤทธ์ิ                              

ตามท่ีต้องการแก่ครูด้วยกนั จงึถือเป็นการชว่ยสง่เสริมการศกึษาท่ีพงึปฏิบตัติามหลกั

จรรยาบรรณวิชาชีพ และประกอบกบัการท่ีผู้ จําหนา่ยสว่นใหญ่มกันิยมใช้การบอกตอ่ถึง                      

คณุภาพผลิตภณัฑ์เป็นกลยทุธ์สง่เสริมการตลาดอีกประการหนึง่  

 และชอบทดลองซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษาในรายวิชาเดียวกนัจากสํานกัพิมพ์                            

ท่ีไมซํ่า้กนั ร้อยละ 62.75 ซึง่เป็นไปตามแนวคดิโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior 

Model of Kotler and Armstrong) การเลือกปริมาณในการซือ้ (Purchase amount) ของ Kotler 

and  Armstrong (2000) อ้างถึงใน  ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่ววา่ สาเหตท่ีุผู้บริโภค
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กําหนดปริมาณการเลือกซือ้ เน่ืองจากผู้บริโภคทําการคาดคะเนไว้ว่าในอนาคตจะต้องมี

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพสงูกว่านีเ้ข้ามาเสนอขายอีก ฉะนัน้ ณ ปัจจบุนัจงึเลือกทดลองหมนุเวียนซือ้

จากหลากหลายตราสินค้าไปก่อน เพ่ือทําการค้นหาผู้ จําหนา่ยท่ีตอบสนองความต้องการของตน

ได้มากท่ีสดุ ทัง้นีเ้น่ืองจากปัจจยัการมีผู้ จําหน่ายเพิ่มในตลาดจงึสง่ผลให้ลกูค้ามีตวัเลือก                        

เพิ่มมากขึน้จากเดมิท่ีถกูผกูขาดด้วยผู้ จําหนา่ยเพียงไมก่ี่ราย             

 โดยคํานงึถึงองค์ประกอบการสามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนัเม่ือสัง่ซือ้ 

ร้อยละ 45 นอกเหนือจากการคณุภาพวิชาการท่ีดี ซึง่เป็นไปตามแนวคิดโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 

(Consumer Behavior Model of Kotler and Armstrong) ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Distribution  

or Place) ของ Kotler and  Armstrong (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่วว่า 

การมีระยะเวลาสง่มอบสินค้าท่ีตรงกบัระยะเวลาความต้องการได้รับสินค้าของลกูค้า                                   

เป็นการกระตุ้นความต้องการซือ้ได้อีกทางหนึง่ ทัง้นีเ้น่ืองจากบริบทการสัง่ซือ้หนงัสือเรียนนัน้                   

มกัทําการสัง่ซือ้ครัง้ละปริมาณมากให้ตรงตามจํานวนผู้ เรียนในชัน้เรียนนัน้ๆ ในทางปฏิบตั ิ                        

จงึไมส่ามารถสง่มอบได้ทนัที ลกูค้าจงึต้องการได้รับสินค้าภายในระยะเวลา 7 วนัหลงัการสัง่ซือ้ 

อีกทัง้มีวตัถปุระสงค์การซือ้ เพ่ือนําไปใช้ผู้ เรียนเพียงประการเดียว ร้อยละ 80.50                     

ซึง่เป็นไปตามแนวคิดโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model of Kotler and  

Armstrong) ประเภทกลุม่ของอาชีพ (Occupational) ท่ีกลา่ววา่ ลกัษณะวฒันธรรมของกลุม่ยอ่ย

แตล่ะกลุม่สามารถกําหนดวตัถปุระสงค์การซือ้ได้ โดยผู้บริโภคมกัมีวตัถปุระสงค์ซือ้ท่ีสอดคล้อง

กบัวฒันธรรมกลุม่ยอ่ย ทัง้นีเ้น่ืองจากกลุม่ลกูค้าเปา้หมายทัง้หมดประกอบวิชาชีพครูมีหน้าท่ีหลกั 

คือสอนหนงัสือให้แก่ผู้ เรียนโดยใช้ตําราเรียนเป็นส่ือการสอน ฉะนัน้จงึมีวตัถปุระสงค์ในการซือ้

เพียงแคนํ่าไปใช้สอน อีกทัง้ระดบัการศกึษาของกลุม่ลกูค้าขัน้ต่ําคือระดบัปริญญาตรี                              

หรือสงูกวา่นัน้ โดยพฤตกิรรมสามญัสํานกึจงึมกัเลือกซือ้หนงัสือท่ีมีเนือ้หาเหมาะสม                        

กบัระดบัการศกึษาของตนมากกวา่  

ขณะท่ีผู้บริหารสถานศกึษาของลกูค้ามีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้ ร้อยละ 42.50                             

ซึง่เป็นไปตามแนวคิดโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model of Kotler and 

Armstrong) บทบาทและสถานะ (Role and Status) ของ Kotler and  Armstrong (2000)                       

อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์  (2550) ท่ีกลา่ววา่ บคุคลหนึ่งๆ เก่ียวข้องกบักลุม่หลายกลุม่ เชน่  

เก่ียวข้องกลุม่ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง กลุม่องค์การ และกลุม่สถาบนัตา่งๆ ซึง่บคุคลแตล่ะบคุคล 

จะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตา่งกนัเม่ืออยูใ่นกลุม่ท่ีแตกตา่งกนัและมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ 

ทัง้นีเ้น่ืองจากการท่ีครูผู้สอนมีตําแหนง่งาน รวมถึงมีบทบาทและสถานะเป็นผู้ใต้บงัคบับญัชา     
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ของผู้บริหารสถานศกึษา จงึต้องยินยอมปฏิบตัิตามนโยบายการซือ้ของผู้บริหาร                                    

ไมว่า่จะอยูภ่ายใต้สงักดัสถานศกึษาภาครัฐหรือเอกชน 

มกัตดัสินใจซือ้ ณ ชว่งเวลาก่อนเปิดภาคเรียนเป็นเวลามากกวา่ 2 เดือน ร้อยละ 47                    

ซึง่เป็นไปตามแนวคิดโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model of Kotler and 

Armstrong) การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchase choice) ของ Kotler and  Armstrong (2000) 

อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่ววา่ ผู้บริโภคทําการกําหนดวนัเวลาท่ีจะซือ้                                

โดยมกัพิจารณาถึงระยะเวลาท่ีต้องการใช้ผลิตภณัฑ์ ทัง้นีเ้น่ืองจากหากเปิดภาคเรียนแล้วผู้ เรียน

ยงัมิได้รับตําราเรียน ถือเป็นความผิดทางวินยัของสถานศกึษา ฉะนัน้ทัง้ครูและสถานศกึษา                        

จงึมีพฤตกิรรมและมีนโยบายเพ่ือปอ้งกนัความผิดทางวินยัดงักลา่ว ด้วยการสัง่ซือ้                                    

ก่อนเปิดภาคเรียนเป็นเวลามากกวา่ 2 เดือน 

มกัใช้ชอ่งทางติดตอ่ซือ้ผา่นพนกังานขาย ร้อยละ 77 ซึง่เป็นไปตามแนวคดิโมเดล

พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model of Kotler and Armstrong)                                          

ชอ่งทางการจดัจําหน่าย (Distribution or Place) และการสง่เสริมการตลาด (Promotion) ของ 

Kotler and  Armstrong (2000) อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่วว่า การจดัจําหนา่ย

ผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึงสามารถเอือ้ให้ผู้บริโภคให้เข้าถึงผลิตภณัฑ์ได้โดยง่าย และการขาย                                 

ด้วยพนกังานขายตรงถือวา่เป็นการกระตุ้นความต้องการซือ้ได้ ทัง้นีเ้น่ืองจากเหล่าผู้ จําหนา่ย                   

ทกุราย นิยมใช้วิธีการเสนอขายด้วยพนกังานขายตรง (Direct Selling) ฉะนัน้พนกังานขาย                          

จงึเป็นบคุคลท่ีลกูค้าพบเจอ รู้จกั และคุ้นเคยมากท่ีสดุ รวมถึงเป็นผู้ให้ข้อมลูการสง่เสริม

การตลาดโดยตรง ลกูค้าจงึมกัติดตอ่ซือ้ผา่นพนกังานขาย  

 โดยรู้จกับริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั จากช่องทางโบรชวัร์และแคตตาล็อก

สินค้า ร้อยละ 31.25 ซึง่เป็นไปตามแนวคิดโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior 

Model of Kotler and Armstrong) การสง่เสริมการตลาด (Promotion) ของ Kotler and  

Armstrong (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่วว่า การโฆษณาอย่างสม่ําเสมอ 

การใช้ความพยายามของพนกังานขาย การสร้างความสมัพนัธ์อนัดี และการสร้างการรับรู้ให้แก่

ผู้บริโภค เป็นกลยทุธ์ท่ีทําให้ลกูค้าเกิดความต้องการในผลิตภณัฑ์ ทัง้นีเ้น่ืองจากบริษัทแวน่แก้วฯ 

ใช้วิธีการเสนอขายด้วยพนกังานขายตรง (Direct Selling) และใช้ส่ือประชาสมัพนัธ์หลกั คือ                    

โบรชวัร์และแคตตาล็อกสินค้า  

ทําการพิจารณาเปรียบเทียบหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาจากจํานวนผู้ผลิต                                     

4-6 สํานกัพิมพ์ ก่อนตดัสินใจซือ้ ร้อยละ 39.75 ซึง่เป็นไปตามแนวคิดแบบจําลองกระบวนการ
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ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process) การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives) ของ Kotler (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่วว่า เม่ือผู้บริโภค

ได้รับข้อมลูมาจากขัน้การค้นหาข้อมลู (Information Search) ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ            

และทําการประเมินผลทางเลือกตา่งๆ ท่ีได้ค้นพบ และเป็นไปตามแนวคิดโมเดลพฤติกรรม                          

การตดัสินใจซือ้ (Model of Buyer Behavior) การตดัสินใจอยา่งเตม็รูปแบบ (Extended 

Decision Making) ของ Hawkins Best and Coney, (2004) อ้างถึงใน สมคดิ มิมมา, (2554)                     

ท่ีกลา่วว่า ผู้บริโภคท่ีกําหนดผู้ จําหนา่ยไว้มากกวา่ 3 ราย และทําการประเมินผลหลงัการซือ้                    

อยา่งมีนยัสําคญั มกัเกิดขึน้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเส่ียงสงูและมีความสําคญั ทัง้นีเ้น่ืองจาก                   

ตามกรอบจรรยาบรรณวิชาชีพครูท่ีต้องคํานงึถึงผลสมัฤทธ์ิทางการศกึษาของผู้ เรียนเป็นสําคญั 

การตดัสินใจซือ้จงึกระทําอย่างละเอียดรอบคอบในระดบัสงูท่ีสดุ   

 กรณีต้องสอนมากกว่า 1 รายวิชาในภาคเรียนเดียวกนั หนงัสือรายวิชาท่ี 2,3,4.....                 

ท่ีต้องสอน มกัซือ้ซํา้จากสํานกัพิมพ์ท่ีซือ้ในรายวิชาท่ี 1 ร้อยละ 69 ซึง่เป็นไปตามแนวคิดโมเดล

พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model of Kotler and Armstrong) การเลือกผู้ขาย 

(Dealer choice) ของ Kotler and  Armstrong (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550)                       

ท่ีกลา่วว่า ผู้บริโภคมกัระลึกถึงแหลง่ชอ่งทางท่ีตนเคยซือ้ครัง้ก่อนเป็นอนัดบัแรก และมีโอกาส                       

ซือ้ซํา้ในผลิตภณัฑ์เดมิหรือซือ้ผลิตภณัฑ์ใหม่ ทัง้นีเ้น่ืองจากเหลา่ผู้ จําหนา่ยได้เลือกใช้กลยทุธ์

สง่เสริมการตลาด ท่ีมุง่จงูใจและเร่งรัดให้ลกูค้าซือ้หนงัสือเพิ่มเตมิในรายวิชาท่ี 2,3,4.....เพ่ือเป็น

การกระตุ้นยอดขาย                  

 และมีพฤตกิรรมแยกซือ้เป็นรายภาคเรียน ร้อยละ 71.50 ซึง่เป็นไปตามแนวคิดโมเดล

พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model of Kotler and Armstrong) การเลือกปริมาณ              

ในการซือ้ (Purchase amount) ของ Kotler and  Armstrong (2000) อ้างถึงใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์ 

(2550) ท่ีกลา่ววา่ ผู้บริโภคจะเลือกวา่ซือ้จํานวนเทา่ไหร่จึงเหมาะสมและสอดคล้อง                                 

กบัความต้องการทัง้ด้านการนําไปใช้และรายได้ โดยสาเหตท่ีุต้องกําหนดปริมาณซือ้เกิดจาก                  

การคาดคะเนไว้วา่ในอนาคตจะต้องมีผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพสงูกวา่เดมิเข้ามาเสนอขายอีก                          

ฉะนัน้จงึเลือกซือ้ในปริมาณซึง่สอดคล้องกบัความต้องการ ณ ปัจจบุนั ทัง้นีเ้น่ืองเกิดจากสาเหต ุ                            

การมีตวัเลือกผู้ จําหนา่ยเพิ่มมากขึน้สง่ผลให้ตลาดแขง่ขนักนัสงูขึน้ตาม กลไกของตลาดจงึบงัคบั

ให้ผู้ จําหนา่ยต้องพฒันาคณุภาพหนงัสือให้สงูขึน้และมีกิจกรรมสง่เสริมการตลาดท่ีจงูใจกวา่เดมิ 

ลกูค้าจงึเลือกท่ีจะรอซือ้หนงัสือใหมท่ี่มีคณุภาพสงูกว่าเดิมและมีการสง่เสริมการตลาดท่ีดี

กวา่เดมิ ในภาคเรียนถดัไป 
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       5.2.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การการตดัสินใจซือ้ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในรายด้านและรายประเดน็ตอ่ไปนี ้                                         

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ดงัตาราง 5.1   

 
 
 
ตาราง 5.1 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                          

ลาํดับ 

สัญลักษณ์ 

ตัวแปร

อิสระ 

ด้านและตัวแปรอิสระ Exp(β) 

 

1 

 

PRD1 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ 

 

2.005 

2 PRD4 

มีคูมื่อครูประกอบด้วย แผนจดัการการเรียนรู้, เฉลย 

และข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน 200 ข้อ  

เป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้   

2.926 

 

3 

 

PLA2 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ 

 

1.944 

4 PLA3 
จําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือ ในบริเวณพืน้ท่ี

ใกล้เคียงกบัสถานศกึษาของทา่น 
3.019 

5 PLA4 จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 1.630 

6 PMO3 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ 
2.026 

7 PMO5 เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา 2.362 

8 PMO6 มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ 2.813 

9 PMO7 มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ 2.679 

10 PMO8 
มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ 

เชน่ ตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ 
2.138 
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     5.2.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  

 ประเดน็ท่ี 1 คือ มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการการเรียนรู้ เฉลย                         

และข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน 200 ข้อ เป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้ 

(PRD 4) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกว่าไมซื่อ้อยู ่2.926 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05                                   

ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของกชภทัร์ สงวนเครือ (2554) ท่ีพบวา่ การตดัสินใจเลือกซือ้หนงัสือ

แบบเรียนสว่นใหญ่ จะเลือกจากหนงัสือท่ีมีคูมื่อพร้อมเฉลยแบบฝึกหดัและ CD ทัง้นีเ้น่ืองจาก                   

ในภาวะท่ีครู อาจารย์ มีภาระหน้าท่ีอ่ืนเพิ่มเตมินอกเหนือจากสอนหนงัสือ เชน่ การร่วมดําเนิน

กิจกรรมตา่งๆ ของสถานศกึษา การมีไฟล์คูมื่อครูสําหรับใช้เป็นแนวทางการสอน                                     

และการมีฐานข้อมลูของข้อสอบให้เลือกใช้ ยอ่มเท่ากบัวา่เป็นการอํานวยความสะดวกแก่ครู

ภายหลงัการซือ้หนงัสือ  

  ประเดน็ท่ี  2  คือ  จดัพิมพ์รูปแบบ  4  สี  ตลอดทัง้เลม่  (PRD 1)                                      

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.005 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่สอดคล้อง                         

กบังานวิจยัของสมภพ ตะเภาพงษ์ (2553) ท่ีพบวา่ คณุภาพการจดัพิมพ์และวตัถดุิบมีอิทธิพล                     

ตอ่การตดัสินใจซือ้มากท่ีสดุ ทัง้นีเ้น่ืองจากตลาดเกิดการแขง่ขนัสงู กลยทุธ์สร้างความแตกตา่ง 

ในผลิตภณัฑ์จงึถกูนํามาใช้ จากเดมิท่ีหนงัสือมีลกัษณะเป็น 1 สี คือ สีขาว-ดํา และ 2 สี เชน่                      

สีฟ้า-ดํา หรือนํา้เงิน-ดํา เหล่าผู้ประกอบการจงึเลือกผลิตหนงัสือ 4 สี เข้าสูต่ลาด จนกระทัง่ลกูค้า

เกิดความคุ้นเคยกบัหนงัสือท่ีจดัพิมพ์ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ 

5.2.2.2 ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Place)  

ประเดน็ท่ี 1 คือ จดัจําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือในบริเวณพืน้ท่ี

ใกล้เคียงกบัสถานศกึษาของลกูค้า (PLA3) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกว่าไมซื่อ้อยู ่3.019 เทา่ 

ท่ีระดบันยัสําคญั  0.05  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของมนฑา แสงสวา่ง  (2551)  ท่ีพบวา่                            

การจดัจําหนา่ยในทําเลท่ีตัง้อยูใ่นชมุชนซึง่มีการเดนิทางสะดวกใกล้กบัลกูค้ามีผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้มากท่ีสดุ ทัง้นีเ้น่ืองจากลกูค้าต้องการสรรหาหนงัสือท่ีมีคณุภาพมากท่ีสดุ                             

การไปเลือกแบบเรียนจากร้านค้าหนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษา จงึสอดคล้อง

กบัความต้องการทัง้ในด้านการมีโอกาสได้พบหนงัสือจํานวนมากเพ่ือทําการเปรียบเทียบเลือกซือ้ 

และทัง้ประหยดัเวลาการเดนิทาง 

ประเดน็ท่ี 2 คือ จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ (PLA2)                                      

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู่ 1.944 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่สอดคล้อง                     

ตามแนวคิดของศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ท่ีกลา่ววา่ การเสนอขายทางโทรศพัท์                      
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จะสง่ผลให้ลกูค้าเกิดการรับรู้และตดัสินใจซือ้ได้ง่ายขึน้ ทัง้นีเ้น่ืองจากหากลกูค้ายงัไมส่ามารถ

ตดัสินใจซือ้ได้ จากสาเหตกุารมีผู้ จําหนา่ยมากราย การเสนอขายทางโทรศพัท์จงึเป็นช่องทาง                   

การส่ือสารท่ีให้ข้อมลูและเพิ่มแรงจงูใจสําหรับการตดัสินในซือ้ได้ดีท่ีสดุ  

ประเดน็ท่ี 3 คือ จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) (PLA4)           

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่1.630 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่สอดคล้อง                          

กบังานวิจยัของ Gabriela Rodríguez (2011) ท่ีพบว่า ช่องทางจําหนา่ยผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ 

พร้อมการชําระคา่สินค้าด้วยบตัรเครดิตมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ และสอดคล้องกบัแนวคดิ                    

ของสพุจน์ กฤษฏาธาร และชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2551) ท่ีกลา่ววา่ การจดัจําหน่ายผา่นทาง 

อิเล็กทรอนิกส์ ทําให้ลกูค้าสะดวกตอ่การซือ้เน่ืองจากสามารถซือ้ได้ทกุวนัตลอด 24 ชัว่โมง                      

หรือทกุช่วงเวลาท่ีสะดวก พร้อมทัง้เป็นไปตามทฤษฎีการตลาด 3.0 ของ Kotler และคณะ (2010) 

แปลโดยณงลกัษณ์ จารุวฒัน์ (2554) ท่ีกลา่ววา่ การตลาด 3.0 คือยคุท่ีการตลาด                                     

เน้นการขบัเคล่ือนด้วยคา่นิยม โดยท่ีลกูค้ามีความอ่อนไหวกบักระแสเทคโนโลยี ทัง้นีเ้น่ืองจาก

บริบทของสงัคมไทยเทคโนโลยีและสญัญาณอินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทตอ่การดํารงชีวิต 

(Life Styles) ระบบจําหน่ายอิเล็กทรอนิกส์ จงึเป็นชอ่งทางท่ีสอดคล้องกบัการดํารงชีวิตของลกูค้า 

รวมทัง้มีความสะดวกและรวดเร็วมากท่ีสดุสําหรับการสัง่ซือ้ 

5.2.2.3 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

ประเดน็ท่ี 1 คือ มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ 

(PMO 6)  มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.813 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

ประเดน็ท่ี 2 คือ มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ (PMO7)                              

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.679 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05   

ประเดน็ท่ี 3 คือ เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา (PMO5)                      

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้อยู ่2.362 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05  

ประเดน็ท่ี 4 คือ มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ เชน่                           

ร่วมตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ (PMO8) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกวา่ไมซื่อ้                   

อยู ่2.138 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05     

โดยประเด็นท่ี 1, 2, 3 และ 4 จากด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

สอดคล้องกบัแนวคิดของฉัตยาพร เสมอใจ (2556) ท่ีกล่าววา่ ควรพิจารณาถึงความจําเป็น                        

หรือความต้องการ (Customer’s Needs or  Wants) และแนวทางการดําเนินชีวิต (Life Style)       

ของลกูค้าเป็นหลกั ก่อนเลือกเคร่ืองมือหรือกิจกรรมท่ีเหมาะสมสําหรับส่ือสารการตลาด                             
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แบบบรูณาการ และการส่ือสารคณุคา่ให้ลกูค้ารับทราบรับรู้ (IMC: Integrated Marketing 

Communications Management  And Communicating Values) 

ทัง้นีเ้น่ืองจากการสง่เสริมการตลาด 4 ประเดน็ข้างต้น มีองค์ประกอบ

กิจกรรมสอดคล้องกบัความจําเป็นและความต้องการตามวิชาชีพครูของลกูค้าบนพืน้ฐาน                            

งานวิชาการ ในมิติการมุง่พฒันาการสอน การมุง่พฒันาตนเอง และการสร้างช่องทางเผยแพร่

ผลงานทางวิชาการ  

ประเดน็ท่ี 5 คือ โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ 

(PMO3) มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มากกว่าไมซื่อ้อยู ่2.026 เทา่ ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05                             

เป็นไปตามทฤษฎีการตลาด 3.0 ของ Kotler และคณะ (2010) แปลโดยณงลกัษณ์ จารุวฒัน์ 

(2554) ท่ีกลา่ววา่ การตลาด 3.0 คือยคุท่ีการตลาดเน้นการขบัเคล่ือนด้วยคา่นิยม โดยท่ีลกูค้า                                 

มีความอ่อนไหวกบักระแสเทคโนโลยี ทัง้นีเ้น่ืองจากบริบทของสงัคมไทย เทคโนโลยีและสญัญาณ

อินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทตอ่การดํารงชีวิต การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นสงัคมออนไลน์

และเว็บไซต์ จงึเป็นช่องทางท่ีสร้างการรับรู้หรือตระหนกัรู้ได้รวดเร็วและมีผลในวงกว้าง                             

อีกทัง้ยงัสามารถทําการส่ือสารได้ 2 ทาง (Two-Way Communication) จงูใจลกูค้าได้ดี                            

ในสภาวะท่ีลกูค้ามีความอ่อนไหวตอ่ข้อมลู 

       5.2.3 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีไมมี่ผลตอ่การการตดัสินใจซือ้ 

 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในรายด้านและรายประเดน็ตอ่ไปนี ้ไมมี่ผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้ ดงัตาราง 5.2   
 
 
 
ตาราง 5.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา                          

ลาํดับ 
สัญลักษณ์ 

ตัวแปรอิสระ 
ด้านและตัวแปรอิสระ 

 

1 

 

PRD2 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

จดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม  

2 PRD3 
จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green Read)  

เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม   
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ตาราง 5.2 (ตอ่) 

ลาํดับ 
สัญลักษณ์ 

ตัวแปรอิสระ 
ด้านและตัวแปรอิสระ 

3 PRD5 มีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ 

 

4 

 

PRI1 

ด้านราคา 

ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท  

5 PRI2 หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ5% - 50% 

6 PRI3 
ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากว่าปกอีก 5 บาท  

ก่อนหกัสว่นลดปกตท่ีิอตัรา 5% - 50%  

 

7 

 

PLA1 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง ณ สถานศกึษาของท่าน                         

 

8 

 

PMO1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า 

9 PMO2 
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

บริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณปก 

10 PMO4 มอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ทา่นโดยไมมี่คา่ใช้จ่าย 

 
 
 
 5.2.3.1 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  

ประเดน็ท่ี 1 คือ จดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม (PRD 2)                 

ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ซึง่ไมส่อดคล้องกบังานวิจยัของมนฑา แสงสวา่ง (2551) ท่ีพบวา่      

ด้านสินค้าในมิตกิารจดัพิมพ์ด้วยกระดาษคณุภาพสงูมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้  

และประเดน็ท่ี 2 คือ จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green Read)         

เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม (PRD3) ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ซึง่ไมส่อดคล้องกบังานวิจยัของ

มนฑา แสงสวา่ง (2551) ท่ีพบวา่ ด้านสินค้าในมิติการจดัพิมพ์ด้วยกระดาษคณุภาพสงู                  

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ และยงัไมส่อดคล้องกบัแนวคดิของฉตัรยาพร เสมอใจ (2556) ท่ีกลา่ววา่ 

ผลิตภณัฑ์ของธุรกิจท่ีแสดงถึงความรับผิดชอบตอ่สงัคมและเป็นมิตรตอ่สิ่งแวดล้อม            

สามารถสร้างคณุคา่และการตระหนกัรับรู้ให้เกิดแก่ลกูค้าได้  



117 
 

        ทัง้นีเ้น่ืองจากในประเดน็ท่ี 1 และ 2 นัน้ มีใจความรวมกลา่วถึงคณุภาพ     

ของกระดาษท่ีจดัพิมพ์หนงัสือ แตผ่ลงานวิจยัครัง้นีก้ลุม่ประชากรได้ให้ระดบัความสําคญั                             

กบัการตดัสินใจซือ้จากประเดน็จากด้านคณุภาพเนือ้หาวิชาการ การคูมื่อครูท่ีเป็นไฟล์ Microsoft 

Word การจดัพิมพ์ 4 สีตลอดทัง้เลม่ และประเภทของกิจกรรมการสง่เสริมการตลาดมากกวา่  

        ประเดน็ท่ี 3 คือ มีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ  (PRD5)                                                        

ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ทัง้นีเ้น่ืองการท่ีมีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือทําให้ลกูค้าไมส่ามารถ                  

ปรับแก้ไขเนือ้หาแผนจดัการการเรียนรู้ภายในเลม่คูมื่อครูได้ ลกูค้าจงึต้องการคูมื่อครู                                  

ซึง่มีแผนจดัการการเรียนรู้เป็นไฟล์ Microsoft Word ท่ีสามารถปรับแก้ไขเนือ้หาไฟล์ได้มากกวา่ 

เพ่ือให้สะดวกสําหรับการนําไปปรับแก้ไฟล์ใช้ประยกุต์สอนให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อม                       

ของผู้ เรียนตนเอง ตามแนวทางการจดัการเรียนการสอนอาชีวศกึษาท่ีเน้นการประเมินผลผู้ เรียน                                             

ตามสภาพความเป็นจริง  

 5.2.3.2 ด้านราคา (Price) 

ประเดน็ท่ี 1 คือ ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท (PRI 1) 

ประเดน็ท่ี 2 คือ หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ5% - 50% (PRI 2)   

และประเดน็ท่ี 3 คือ ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากวา่ปกอีก 5 บาท                                       

ก่อนหกัสว่นลดปกตท่ีิอตัรา 5% - 50% (PRI 3) หรือทกุประเดน็ในด้านราคา ล้วนไมมี่ผล                                  

ตอ่การตดัสินใจซือ้ ซึง่ไมส่อดคล้องกบังานวิจยัของมนฑา แสงสวา่ง (2551), สมภพ ตะเภาพงษ์ 

(2553), กชภทัร์ สงวนเครือ (2554), เฝยเวน่ แซฟ่่าน (2554), Silva Rocha (2006), Drachuk 

and Melnyk (2010) และ Gabriela Rodríguez (2011) ท่ีพบวา่ ด้านราคามีผลและมีอิทธิพล                    

ตอ่การตดัสินใจซือ้ ทัง้นีเ้น่ืองจากราคาจดัจําหนา่ยหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาถกูควบคมุ                                 

ด้วยมาตรฐานราคากลาง จากสํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา (สอศ.) โดยใช้เกณฑ์                        

จากขนาดของรูปเลม่ ประเภทของกระดาษ ปริมาณหน้า และสีท่ีจดัพิมพ์ของหนงัสือ                              

เป็นสิ่งกําหนดราคา สง่ผลให้ราคาขายของทกุสํานกัพิมพ์มีราคาไลเ่ล่ียกนั ลกูค้าจงึตระหนกัวา่

ราคาท่ีผู้ประกอบการได้จดัจําหนา่ยอยูน่ัน้เป็นราคาท่ีสมเหตสุมผล มีความยตุธิรรม                                   

และอยูภ่ายใต้ข้อกฎระเบียบบงัคบัของหนว่ยงานกํากบัดแูล 

5.2.3.3 ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Place)  

      ประเดน็ท่ี 1 คือ จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง ณ สถานศกึษาของทา่น 

(PLA 1) ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ทัง้นีเ้น่ืองจากลกูค้ามกันิยมใช้ชอ่งทางซือ้ผา่นร้านค้าหนงัสือ

บริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษาของตน ชอ่งทางซือ้ผ่านพนกังานขายทางโทรศพัท์                           



118 
 

และชอ่งทางซือ้ผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) มากกว่า ตามผลงานวิจยัของผู้ วิจยั                      

ท่ีพบวา่ทัง้ 3 ชอ่งทาง ดงักล่าวมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 5.2.3.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

   ประเดน็ท่ี 1 คือ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า 

(PMO 1)  

   และประเดน็ท่ี 2 คือ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือเรียนอาชีวศกึษา

บริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณปกหลงั (PMO 2) ล้วนไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 ทัง้นีเ้น่ืองจากการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ดงักลา่ว จดัเป็นลกัษณะส่ือเก่า 

(Traditional Media) ท่ีลกูค้าทําการส่ือสารได้ทางเดียว (One-way Communication)                                

ขณะท่ีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ลกัษณะส่ือใหม ่(New Media) เชน่ ส่ือออนไลน์และเว็บไซต์                      

ทําให้ลกูค้าสามารถตอบกลบัได้ (Feedback) ตามผลการวิจยัของผู้ วิจยัพบวา่มีผลตอ่                                

การตดัสินใจซือ้นัน้ สามารถทําการส่ือสารได้สองทาง (Two-way Communication)                                

และมีความสอดคล้องกบัการดํารงชีวิต (Life Styles) ของลกูค้าในยคุปัจจบุนัมากกว่า  

 ประเดน็ท่ี 3 คือ การมอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ท่านโดยไมมี่คา่ใช้จา่ย 

(PMO 4) ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ทัง้นีเ้น่ืองจากเหลา่ผู้ จําหนา่ยมกัใช้กลยทุธ์มอบหนงัสือ                       

เป็นตวัอย่างโดยไมมี่คา่ใช้จา่ย ด้วยจดุประสงค์ต้องให้ลกูค้าพิจารณาเลือกซือ้ จงึทําให้ลกูค้า

ได้รับตวัอยา่งสินค้าจากผู้ จําหนา่ยทกุรายซึง่ต้องการขาย ทําให้ลกูค้าเกิดความลงัเล                                  

ในการตดัสินใจซือ้หรือเกิดการตดัสินใจซือ้ช้า และจากข้อด้อยของหนงัสือท่ีพกพาไม่สะดวก 

ประกอบกบัความทนัสมยัของเทคโนโลยี หนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) จงึเป็นทางเลือก                            

ท่ีสอดคล้องกบัความต้องการได้มากกว่า ด้วยสาเหตสุามารถเปิดอ่านได้ทกุเวลา ทกุสถานท่ี                      

ซึง่ลกูค้าสะดวกหรือมีเวลาว่าง   

 

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะเพ่ือการนําไปใช้ 
 5.3.1.1 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 

• จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแว่นแก้ว 

เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรปรับเปล่ียนการผลิตหนงัสือทกุรายวิชาท่ีจําหน่ายมาสูรู่ปแบบ 4 สี 

https://tarbby.wordpress.com/2011/06/01/%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%88%E0%B8%B2traditional-media-%E0%B8%9B%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%9A-%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD/
https://tarbby.wordpress.com/2011/06/01/%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%88%E0%B8%B2traditional-media-%E0%B8%9B%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%9A-%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD/
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ตลอดทัง้เลม่ พร้อมต้องปรับเปล่ียนนโยบายองค์การทัง้ด้านการจดัซือ้วตัถดุบิจากผู้ จําหนา่ย

วตัถดุบิ (Supplier) ด้านปริมาณการผลิต (Volume) ด้านการพิจารณาถึงจดุคุ้มทนุ (Break Even 

Point) และด้านระยะเวลาการคืนทนุ (Pay Back Period) ขึน้ใหม ่เพ่ือให้มีความสอดคล้องกบั       

กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป สง่เสริมให้องค์กรสามารถแขง่ขนัด้านต้นทนุกบัคูแ่ขง่ขนั                        

ได้อยา่งไมเ่สียเปรียบ 

• จดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้                         

บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ต้องยกเลิกการจดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม                        

มาจดัพิมพ์ด้วยกระดาษปรูฟคณุภาพสงูแทน เน่ืองจากมีราคาวตัถดุบิท่ีต่ํากวา่กระดาษปอนด์          

70 แกรม และยงัเป็นกระดาษชนิดเดียวกบัท่ีคูแ่ขง่จําหน่ายอยู่ในตลาด พร้อมทัง้เป็นการถวัเฉล่ีย

ต้นทนุการผลิตให้คงท่ีอยูใ่นระดบัเดมิ เน่ืองจากการต้องจดัพิมพ์ 4 สี ทกุรายวิชาสง่ผลทําให้

ต้นทนุการผลิตรวมมีมลูคา่สงูขึน้  

• จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green Read) เป็นมิตรกบั

สิ่งแวดล้อม ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรยกเลิก                        

การจดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green Read) ท่ีเป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม                    

ด้วยเหตผุลเชน่เดียวกบัการยกเลิกจดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม แล้วมาจดัพิมพ์                      

ด้วยกระดาษปรูฟคณุภาพสงูแทน 

• มีคูมื่อครู ประกอบด้วยแผนจดัการการเรียนรู้ เฉลย และข้อสอบ                          

ประจําราย วิชาเป็นไฟล์ Microsoft Word บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรใช้กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ์ด้านคูมื่อครู เชน่ เพิ่มเตมิ

จํานวนข้อสอบเป็น 300 ข้อ เพิ่มส่ือการสอนหนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) และ Powerpoint 

ประจํารายวิชาเข้าไปบรรจใุน CD คูมื่อครู เพ่ือเป็นการเพิ่มคณุคา่ให้แก่สินค้า (Value Added)   

จงูใจให้ลกูค้าเกิดการตดัใจซือ้ได้ง่ายย่ิงขึน้ หรือทําการซือ้เพิ่มเตมิในรายวิชาท่ี 2,3,4….. 

• มีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ ไม่มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว                       

เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ต้องยกเลิกการจดัพิมพ์เลม่หนงัสือคูมื่อครู ตามผลการวิจยัท่ีพบวา่                            

ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ และยงัเป็นการชว่ยลดต้นทนุการผลิตสินค้าได้เป็นอยา่งดี                                 

ในภาวะท่ีองค์การต้องการลดคา่ใช้จา่ยการผลิต เพ่ือนําไปถวัเฉล่ียกบัต้นทนุในการท่ีองค์การ           

ต้องผลิตหนงัสือทกุรายวิชา เป็น 4 สี ตามผลการวิจยัท่ีพบวา่มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                            

รวมถึงยงัควรใช้กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ์ด้านคูมื่อครู ท่ีปรับเปล่ียนมาสู่การจดัทําหนงัสือ
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อิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) คูมื่อครู ซึง่มีต้นการผลิตต่ํา และมีความสอดคล้องกบัพฤติกรรม       

ของลกูค้าท่ีนิยมบริโภคสินค้าประเภทอิเล็กทรอนิกส์ 

 5.3.1.2 ด้านราคา (Price) 

• ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ต้องยกเลิกกลยทุธ์ราคาจําหนา่ยต่ํากวา่คูแ่ขง่ปรับเปล่ียน

มาใช้กลยทุธ์กําหนดราคาจําหนา่ยเทียบเทา่คูแ่ขง่ท่ีครองตลาดในหนงัสือรายวิชานัน้ๆ                            

พร้อมทัง้ควรสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนั ด้วยการใช้กลยทุธ์สง่เสริมการตลาด เชน่                         

การแถมโปรเจคเตอร์ คอมพิวเตอร์ตัง้โต๊ะ คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค และแท็บเลต                                                   

ซึง่จดัเป็นส่ือ ชว่ยสอนท่ีรองรับส่ือการสอนอิเล็กทรอนิกส์เพ่ือเพิ่มแรงจงูใจการซือ้                                        

โดยนํามลูคา่เงินจากสว่นตา่งท่ีเคยจําหน่ายราคาต่ํากวา่คูแ่ขง่ขนัแปลงมาเป็นเงินต้นทนุ                        

สําหรับซือ้ของแถมเพ่ือสง่เสริมกิจกรรมการตลาดดงักลา่ว 

• หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ5% - 50% ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้                         

บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ต้องควบคมุต้นทนุการผลิตสินค้าใหม่ เพ่ือให้มีผลผลิต 

(Productivity) ตอ่ครัง้ในปริมาณ (Volume) มากท่ีสดุ และมีต้นทนุการผลิตตอ่หนว่ยอยูใ่นระดบั         

ท่ีต่ํากวา่ 1 ใน 6 ของราคาขาย เชน่ อยูใ่นระดบั 1 ใน 7 หรือต่ํากวา่นัน้ เพ่ือให้มีสามารถ                               

ทําการลดราคาจําหนา่ยได้สงูกวา่ 50% 

•  ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากวา่ปกอีก 5 บาท  ก่อนหกัสว่นลดปกตท่ีิอตัรา 

5% - 50% ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ต้องปรับเปล่ียน                   

มาใช้กลยทุธ์กําหนดราคาจําหนา่ยเทียบเทา่คูแ่ขง่ท่ีครองตลาดในหนงัสือรายวิชานัน้ๆ                              

พร้อมทัง้ควรสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนั ด้วยการใช้กลยทุธ์สง่เสริมการตลาด                                

และทําการควบคมุต้นทนุการผลิตสินค้าใหม ่ดงัประเดน็ท่ี 1 และ 2 ข้างต้นในด้านราคา 

5.3.1.3 ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Place) 

• จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง ณ สถานศกึษาของท่าน ไม่มีผลตอ่การ

ตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรดําเนินกลยทุธ์การจําหน่ายผา่น                           

พนกังานขายตรง (Direct Sales) ตอ่ไป แตต้่องปรับเปล่ียนภาระหน้าท่ี (Job Description)                       

ของพนกังานขาย (Sales Executive) จากการมุง่เน้นถึงการขายมากท่ีสดุ ด้วยการเพิ่มเตมิ

ภาระหน้าท่ีการมุง่เน้นประชาสมัพนัธ์และสร้างการรับรู้แก่ลกูค้า ในอตัราภาระหน้าท่ี                             
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ระหวา่งการมุง่เน้นการขายกบัการมุง่เน้นเพ่ือประชาสมัพนัธ์และสร้างการรับรู้แก่ลกูค้า                                

ท่ีมีนํา้หนกัของงาน 50 % ตอ่ 50% เทา่กนั  

• จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                         

บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ต้องพฒันางานทรัพยากรมนษุย์ ในมิตกิิจกรรม                                  

การฝึกอบรมและพฒันา (Training Development) เพ่ือเพิ่มสมรรถนะ (Competency) ให้แก่ 

พนกังานขายทางโทรศพัท์ (Tele Sale) สง่เสริมให้มีศกัยภาพเพียงพอสําหรับตอบสนองความ

ต้องการลกูค้า (Buyer’s Response) จนนําไปสูก่ารตดัสินใจซือ้ เชน่ ด้านทกัษะการพดูคยุ                       

ทางโทรศพัท์ ทกัษะการเจราตอ่รอง ทกัษะการพดูการให้ข้อมลู และทกัษะการจงูใจให้ซือ้ เป็นต้น                         

และใช้กลยทุธ์การบริหารลกูค้าสมัพนัธ์ (CRM: Customer Relation Management) ด้วยการให้

พนกังานขายทางโทรศพัท์ทําการติดตอ่สอบถามถึงผลสมัฤทธ์ิจากการใช้หนงัสือสอน                         

สอบถามความพงึพอใจในสินค้าและบริการ หรือการสอบถามถึงสารทกุข์สขุดบิ                                         

เพ่ือแสดงความใสใ่จ สร้างความประทบัแก่ลกูค้า 

• จําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียง                                       

กบัสถานศกึษาของลกูค้า มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั                          

ควรใช้กลยทุธ์เพิ่มตวัแทนการจดัจําหน่าย (Add Dealer) ทัง้จากประเภทร้านค้าหนงัสือดัง้เดมิ 

แผงขายหนงัสือพิมพ์ ร้านขายอปุกรณ์เคร่ืองเขียนส่ือการเรียน หรือร้านสะดวกซือ้ ซึง่มีพืน้ท่ี 

(Location) อยูใ่กล้กบัสถานศกึษา สะดวกแก่การเดนิทางของลกูค้าหรือแหลง่ท่ีพบเห็นได้ง่าย

ท่ีสดุในบริเวณใกล้เคียงกบัสถานศกึษาของลกูค้าเอง 

• จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)                                                     

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรต้องปรับปรุงเว็บไซต์                           

เพ่ือรองรับจําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) รวมทัง้ต้องจดัตัง้แผนกเทคโนโลยี

สารสนเทศ (IT) ขึน้มาใหมโ่ดยตรง เพ่ือให้มีบคุลากรรองรับการดําเนินกลยทุธ์ใหมซ่ึง่มุ่งเน้น

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นเว็บไซต์ส่ือสงัคมออนไลน์ การจดัจําหน่ายผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ 

(E-Commerce) และการผลิตสินค้าประเภทส่ือ Digital Multimedia หรือส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

 5.3.1.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

• โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้า                                                    

ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรดําเนินกลยทุธ์โฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์แคตตาล็อกสินค้าดงัเดมิตอ่ไป แตต้่องลดปริมาณการผลิตลง                           
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เพ่ือประหยดัต้นทนุกิจกรรมการสง่เสริมการตลาด พร้อมทัง้ต้องปรับเปล่ียนรูปแบบการนําเสนอ

ในโบรชวัร์แคตตาล็อกด้วยการเพิ่ม Quick Response หรือ QR Code ซึง่สามารถเช่ือมโยงไปยงั

เว็บไซต์ขององค์การท่ีระบถึุงเนือ้หาสําคญั คณุสมบตัขิองหนงัสือ หรือข้อมลูตา่งๆ ท่ีจงูใจ                          

การตดัสินใจซือ้ เพียงลกูค้าใช้โทรศพัท์มือถือของตนสแกน 

• โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือเรียนอาชีวศกึษาบริเวณปกใน

ด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณปกหลงั ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ 

จํากดั ต้องยกเลิกกลยทุธ์โฆษณาประชาสมัพนัธ์ดงักลา่ว ปรับเปล่ียนจากการโฆษณาปกหนงัสือ

รายวิชาอ่ืนบริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงัและบริเวณปกหลงัเพ่ือมุง่เน้นการซือ้ทางตรง                             

มาสูก่ารโฆษณาท่ีมุง่เน้นรูปแบบการส่ือสารองค์การ เชน่ การโฆษณาผลสมัฤทธ์ิทางการศกึษา

ของผู้ใช้หนงัสือขององค์การ บทความท่ีเป็นประโยชน์ตอ่การสอน การโฆษณากิจกรรม                           

แสดงความรับผิดชอบตอ่สงัคมขององค์การ ผา่นการสแกน QR Code ซึง่สามารถเช่ือมโยงไปยงั

เว็บไซต์ขององค์การท่ีมีฐานข้อมลูเหลา่นีป้รากกฎ 

• โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์                                          

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัท แวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรใช้กลยทุธ์ท่ีมุง่เน้นการ

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์ เชน่ผา่นทางเว็บไซต์หรือ Facebook 

ขององค์การ เพ่ือสร้างการรับรู้และเป็นการกระจายข้อมลูไปยงัลกูค้า และควรใช้ส่ือออนไลน์

เหลา่นีเ้พ่ือสร้างการส่ือสารสองทาง (Two-way Communication) เพ่ือจงูใจการซือ้และเก็บข้อมลู

ด้านความต้องการของลกูค้าท่ีมีพฤตกิรรมแตกตา่งกนัออกไป สําหรับนําไปใช้เป็นข้อมลู

ประกอบการดําเนินกิจการในอนาคต  

• มอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ทา่นโดยไมมี่คา่ใช้จ่าย                                            

ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรดําเนินกลยทุธ์มอบหนงัสือ

เป็นตวัอย่างแก่ลกูค้าโดยไม่มีคา่ใช้จา่ยตอ่ไป แตเ่ลือกมอบให้เฉพาะลกูค้าท่ีร้องขอเทา่นัน้                             

ซึง่ชว่ยให้องค์การประหยดัต้นทนุไปได้มาก ขณะเดียวกนัองค์การควรเพิ่มเตมิกลยทุธ์การมอบ

หนงัสือตวัอย่างรูปแบบหนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) ซึง่มีกําหนดอายกุารใช้งานภายใน                         

90 วนั หลงัจากเปิดใช้งานครัง้แรก เข้ามาทดแทนการมอบตวัอยา่งหนงัสือเป็นเลม่แบบเดมิ                    

เพ่ือเร่งรัดการตดัสินใจซือ้ 

• เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้

บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรตอ่ยอดจากกลยทุธ์เดมิ เชน่ กําหนดให้สิทธิ                           
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เฉพาะลกูค้าท่ีซือ้เทา่นัน้จงึสามารถเข้าร่วมอบรมวิชาการและได้รับใบประกาศนียบตัร                            

เพ่ือเป็นเอกสารรับรองการผ่านการอบรมในหลกัสตูรท่ีองค์การกําหนดขึน้ ขณะท่ีลกูค้าซึง่ไมซื่อ้

หนงัสือก็สามารถร่วมอบรมได้เชน่กนัแตต้่องมีคา่ใช้จา่ยสําหรับการเข้าอบรม ทัง้นีเ้พ่ือเป็นการ           

จงูใจให้ลกูค้าเกิดการซือ้ 

• มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการและการสอนหนงัสือ                                         

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ต้องพฒันางานทรัพยากรมนษุย์ 

ในมิตกิิจกรรมการฝึกอบรมและพฒันา (Training Development) เพ่ือเพิ่มสมรรถนะ 

(Competency) ให้แก่ บคุลากรสงักดัแผนกกองบรรณาธิการ ซึง่ปฏิบตัหิน้าท่ีให้คําปรึกษา                    

ทางวิชาการและการสอนหนงัสือให้มีสมรรถนะการบริการให้คําปรึกษาท่ีตรงกบัความต้องการ

ของลกูค้า รวมทัง้ต้องใช้กลยทุธ์ คดัสรรบคุลากร ครู อาจารย์ และผู้สอนอาชีวศกึษาในประเภท

และสาขาวิชาตา่งๆ ท่ีได้เกษียณอายจุากงานประจํา มาร่วมเป็นทีมงานให้คําปรึกษาแก่ลกูค้า              

เพ่ือเพิ่มความนา่เช่ือถือและเพิ่มประสิทธิภาพ 

• มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้                      

บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรพิจารณาถึงลกูค้าท่ีเคยซือ้เป็นบคุคลกลุม่แรก                        

หากต้องการผู้ เขียนสําหรับจดัทําหนงัสือรายวิชาใหม ่เพ่ือเป็นการรักษาความสมัพนัธ์ระยะยาว

กบัลกูค้าท่ีซือ้หนงัสือจากองค์การ 

• มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ เชน่ ร่วมตรวจสอบ

เนือ้หาวิชาการหรือการจดัทําบทความวิชาการ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ บริษัทแวน่แก้ว                             

เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั ควรใช้กลยทุธ์จดัทําวารสารอิเล็กทรอนิกส์รายเดือน (E-Magazine 

Monthly) ขององค์การขึน้มา โดยองค์การนําความรู้เก่ียวกบัอาชีวศกึษามาเผยแพร่                                    

และมีลกูค้าร่วมเป็นผู้ เขียนบทความทางวิชาการในวารสารดงักลา่ว ซึง่สามารถหาอา่นได้จากการ

ดาวน์โหลดฟรีผา่นเว็บไซต์ขององค์การ และองค์การทําการจดัสง่ให้ผา่นทางจดหมาย

อิเล็กทรอนิกส์ (E-Mail) แก่ลกูค้าท่ีสมคัรเป็นสมาชิก เพ่ือใช้เป็นชอ่งทางสําหรับเผยแพร่ผลงาน

ทางวิชาการหรือบทความของลกูค้า อนัเป็นการสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งลกูค้าและองค์การ                    

อีกทัง้เป็นการสง่เสริมภาพลกัษณ์ขององค์การในสภาวะท่ีตลาดเกิดการแขง่ขนัสงู 
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    5.3.2 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยัครัง้ตอ่ไป 

5.3.2.1 การวิจยัครัง้นีทํ้าการศกึษากลุม่ประชากรเพียงเฉพาะกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                    

ท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครเทา่นัน้ ดงันัน้การศกึษาครัง้ตอ่ไปจงึควรศกึษากลุม่ลกูค้าเปา้หมาย                        

ในพืน้ท่ีอ่ืน เพ่ือจะได้นําผลการศกึษาด้านพฤตกิรรมผู้บริโภคและปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

ท่ีผลตอ่การตดัสินใจซือ้มาเปรียบเทียบความแตกตา่งกนัในแตล่ะพืน้ท่ี   
5.3.2.2 ด้านปัจจยัส่วนบคุคล ซึง่เป็นข้อมลูประจําตวัของกลุม่เปา้หมาย คือ                              

ประเภทวิชาท่ีสอน เชน่ ประเภทสามญั ประเภทอตุสาหกรรม และประเภทพาณิชยกรรม                       

ควรเก็บข้อมลูในเชิงลกึ ของลกูค้า เช่น เป็นผู้สอนประเภทวิชาสามญั โดยสอนอยูใ่นหมวด

ภาษาไทย ภาษาองักฤษ สงัคมคณิตศาสตร์ วิทยาศาสตร์ หรือพลานามยัหมวดหนึง่หมวดใด   

เพ่ือทําให้ได้ผลการวิจยัด้านปัจจยัสว่นบคุคลท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ในเชิงลกึกวา่เดมิ 

5.3.2.3 ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค ควรตัง้ข้อคําถามเป็นประเภทปลายเปิด                                   

รวมทัง้ควรเพิ่มข้อคําถามด้านคําแนะของลกูค้า เพ่ือให้ผู้บริโภคได้แสดงความต้องการของตน

ออกมา ทําให้ได้ข้อมลูด้านพฤตกิรรมผู้บริโภคท่ีหลากหลายย่ิงขึน้ 
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ณฏัฐพนัธ์  เขจรนนัท์.  2552.  การจัดการเชิงกลยุทธ์.  ซีเอ็ดยเูคชัน่,  กรุงเทพฯ.   
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 กรุงเทพฯ.   
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ธนา  วีกิจนเุคราะห์.  2547.  ทัศนคต ิ: Attitude.  Dดี,  กรุงเทพฯ. 
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 และวิทยานิพนธ์.  พิมพ์ครัง้ท่ี 4.  ดา่นสทุธาการพิมพ์,  กรุงเทพฯ.     
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  กรุงเทพฯ. 

วลัลภ  ลําพาย.  2547.  เทคนิควิจัยทางสังคมศาสตร์.  มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์,  
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ศริิวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ.  2552.  การบริหารการตลาดใหม่ : Marketing management  

   ฉบับปรับปรุงใหม่ปี 2552.  Diamond In Business World,  กรุงเทพฯ. 
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แบบสอบถาม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษา 

ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายบริษัท แว่นแก้ว เอ็ดดูเทนเมนท์ จาํกัด ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ส่วนท่ี 1  ข้อมลูปัจจยัสว่นบคุคล  

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมายลงในชอ่ง       ท่ีตรงกบัตวัทา่นเพียงข้อเดียว 
 
1. เพศ  

                     1) ชาย                       2) หญิง     
 
2. อายุ     

                     1) 21-30 ปี                2) 31-40 ปี              3) 41-50 ปี           4) 51-60 ปี 
 
3. สถานภาพ 

                     1) โสด                       2) สมรส             3) หยา่/หม้าย 
 
4. ระดับการศึกษา  

                     1) ปริญญาตรี/หรือเทียบเทา่               2) ปริญญาโท    3) ปริญญาเอก  
 
5. รายได้ 

                     1) ต่ํากว่า/เทา่กบั 15,000 บาท            2) 15,001-20,000 บาท          

                     3) 20,000-25,000 บาท                      4) 25,001-30,000 บาท                                             

                     5) 30,001-35,000 บาท                      6) มากกวา่ 35,001 บาทขึน้ไป 
 
6. ประเภทสถานศึกษาท่ีสังกัด 

                     1) รัฐบาล          2) เอกชน 
 
7. ประเภทวิชาท่ีสอน  

           1) สามญั                    2) อตุสาหกรรม              3) พาณิชยกรรม 
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8. ประสบการณ์สอนหนังสือ  

                    1) 1-5 ปี                2) 6-10 ปี                      3) 11-15 ปี            

        4) 16-20 ปี                   5) มากกวา่ 20 ปีขึน้ไป  

 

 

ส่วนท่ี 2 พฤตกิรรมการซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา  

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมายลงในชอ่ง       ท่ีตรงกบัตวัทา่น 
 
1. ท่านเคยซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาจากบริษัทแว่นแก้ว เอ็ดดูเทนเมนท์ จาํกัด                            

มาก่อนหรือไม่ 

                     1) ไมเ่คยซือ้                       2) เคยซือ้ และซือ้ประเภทวิชา        

                                                                           2.1) สามญั                  2.2) อตุสาหกรรม             

                                                                           2.3) พาณิชยกรรม 
 
2. หากท่านได้ทดลองใช้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาของบริษัทแว่นแก้วฯ แล้วพบว่า

สามารถสอนผู้เรียนได้ผลสัมฤทธ์ิตามท่ีต้องการ ท่านจะบอกต่อถึงคุณภาพ                             

ไปยังครูผู้อ่ืนหรือไม่  

                 1) ไมบ่อกตอ่                    2) บอกตอ่    
 
3. ท่านชอบทดลองซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาในรายวิชาเดียวกัน                                                 

จากสาํนักพมิพ์ท่ีไม่ซํา้กันหรือไม่ 

                 1) ไมใ่ช ่                           2) ใช ่    
 
4. ท่านคาํนึงถงึองค์ประกอบใดมากท่ีสุดนอกเหนือจากคุณภาพวิชาการเม่ือจะซือ้  

    (ขอให้ท่านกรอกเรียงลําดับความสาํคัญจาก 1,2,3,…10  ตามลาํดับ) 

.........1 ระดบัช่ือเสียงของผู้แตง่หนงัสือ  

.........2 ผู้แตง่หนงัสือเคยเป็นอาจารย์สอนทา่นมาก่อน    

.........3 หนงัสือมีเนือ้หาวิชาการใกล้เคียงกบัท่ีทา่นเคยเรียน 

.........4 มีส่ือประกอบการสอน คือ Powerpoint และ E-Book ประจํารายวิชานัน้ๆ มอบให้  

.........5 หนงัสือมีศลิปกรรม (Art work) ท่ีสวยงาม และรูปเลม่มีความแข็งแรงทนทาน 

.........6 สามารถจดัสง่หนงัสือถึงผู้ ซือ้ได้ภายใน 7 วนั เม่ือสัง่ซือ้ 
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.........7 ราคาถกูหรือมีราคาไลเ่ล่ียกบัหนงัสือรายวิชาเดียวกนัในตลาด 

.........8 ความสมัพนัธ์อนัดีระหวา่งทา่นกบัพนกังานขาย   

.........9 สิทธิประโยชน์และการบริการหลงัการขายท่ีได้รับ 

.........10 ระดบัช่ือเสียงของสํานกัพิมพ์ผู้จดัจําหน่าย 

 

5. นอกเหนือจากการซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาไปสอนผู้เรียนแล้ว ท่านมีวัตถุประสงค์

อ่ืนในการซือ้หรือไม่  

                    1) ไมมี่                2) มี เพราะ  

                                                          2.1) ซือ้ไปสะสม          2.2) ซือ้ไปอ่านหาความรู้เพิ่มเตมิ          

                                                          2.3) ซือ้ไปอ้างอิงทําผลงานวิชาการ/ทํางานวิจยั  
 
6. บุคคลใดมีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้ของของท่านมากท่ีสุด 

                  1) ตนเอง                                                           2) เพ่ือนครูด้วยกนั   

                     3) หวัหน้าแผนกหรือหมวดท่ีทา่นสงักดั                4) ผู้บริหารสถานศกึษาของทา่น 
 
7. ท่านตัดสินใจเลือกซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาก่อนเปิดภาคเรียนเป็นระยะเวลาเท่าไร 

                     1) 2 สปัดาห์                2) 1 เดือน                 

                     3) 2 เดือน                   4) มากกวา่ 2 เดือน     
 
8. ท่านมักตดิต่อซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาผ่านช่องทางใด 

                    1) ตดิตอ่ผา่นพนกังานขาย                       2) ติดตอ่ผา่นร้านค้าหนงัสือท่ีทา่นรู้จกั  

                    3) ตดิตอ่ตรงไปยงัสํานกัพิมพ์ผู้ จําหน่าย 
 
9. ท่านรู้จักบริษัทแว่นแก้ว เอ็ดดูเทนเมนท์ จาํกัด จากช่องทางใด 

       1) โบรชวัร์และแคตตาล็อกสินค้า                          

         2) พนกังานขายทําการเสนอขาย 

                     3) ส่ือสงัคมออนไลน์และเว็บไซต์  

                     4) ร้านค้าหนงัสือ 

                     5) มีคนแนะนําให้รู้จกั                                          

                     6) พบเห็นผลิตภณัฑ์หนงัสือ 

                     7) เห็นครูท่านอ่ืนซือ้                                                      
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                     8) พบเห็นจากการมาสง่หนงัสือยงัสถานศกึษาของทา่น 

                     9) กิจกรรมตา่งๆ เชน่ การจดัอบรมครู, โครงการสอนภาษาองักฤษให้ผู้ เรียน   

                   10) ของท่ีระลกึบริษัทแวน่แก้วฯ เชน่ ปฏิทิน, ไดอารี, ปากกา, ถงุผ้า 

                   11) รายช่ือหนงัสือและรายช่ือสํานกัพิมพ์ท่ีผา่นการประเมินคณุภาพอนญุาตให้ใช้                   

ในสถานศกึษาของสํานกังานคณะกรรมการการอาชีวศกึษา (สอศ.) 

                   12) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ……………………………………….. 

       13) ไมเ่คยรู้จกัมาก่อน 

 

10. ท่านพจิารณาเลือกหนังสือเรียนอาชีวศึกษาจากจาํนวนก่ีสาํนักพมิพ์ก่อนตัดสินใจซือ้ 

                    1) 1-3 สนพ.                              2) 4-6 สนพ.           

                    3) 7-9 สนพ.                          4) 10 สนพ. ขึน้ไป 
 
11. กรณีท่านสอนมากกว่า 1 รายวิชาในภาคเรียนเดียวกัน หนังสือรายวิชาท่ี 2,3,4..... 

     ท่ีต้องสอน ท่านจะเลือกซือ้จากสาํนักพมิพ์เดียวกันท่ีท่านซือ้ในรายวิชาท่ี 1 หรือไม่ 

                 1) ไมซื่อ้                            2) ซือ้     
 
12. ท่านจะตัดสินใจซือ้หนังสือเรียนอาชีวศึกษาทุกรายวิชาท่ีท่านต้องสอนทัง้ 

     ภาคเรียนท่ี 1 และท่ี 2 ในการจัดซือ้ครัง้เดียวกันหรือไม่ 

                     1) ไมใ่ช ่                            2) ใช ่   
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ส่วนท่ี 3  ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

            ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในชอ่งท่ีตรงกบัตวัทา่นเพียงข้อเดียว 

 

 

 

 

 

 

ข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความสาํคัญ 

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 

น้อย

ท่ีสุด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 

 

1 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จดัพิมพ์รูปแบบ 4 สี ตลอดทัง้เลม่  

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

2 จดัพิมพ์ด้วยกระดาษปอนด์ 70 แกรม         1 2 3 4 5 

3 
จดัพิมพ์ด้วยกระดาษถนอมสายตา (Green 

Read) เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม 
1 2 3 4 5 

4 

มีคูมื่อครูประกอบด้วย แผนจดัการการเรียนรู้,  

เฉลย และข้อสอบประจํารายวิชาจํานวน              

200 ข้อ เป็นไฟล์ Microsoft Word                      

บรรจใุสแ่ผน่ CD มอบให้  

1 2 3 4 5 

5 มีคูมื่อครูเป็นเลม่หนงัสือ 1 2 3 4 5 

 

6 

ด้านราคา (Price) 

   ราคาหนงัสือถกูกวา่สํานกัพิมพ์อ่ืน 5 บาท 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

7 หนงัสือมีอตัราสว่นลดปกต ิ5% - 50%  1 2 3 4 5 

8 
ลดราคาขายพิเศษลงต่ํากว่าปกอีก 5 บาท  

ก่อนหกัสว่นลดปกตท่ีิอตัรา 5% - 50% 
1 2 3 4 5 
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ส่วนท่ี 3   ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
               ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในชอ่งท่ีตรงกบัตวัทา่นเพียงข้อเดียว 

ข้อ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความสาํคัญ 

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 

น้อย

ท่ีสุด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 

 

9 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place)  

จําหนา่ยโดยพนกังานขายตรง ณ สถานศกึษา 

ของทา่น   

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

10 จําหนา่ยโดยพนกังานขายทางโทรศพัท์ 1 2 3 4 5 

11 
จําหนา่ยผา่นตวัแทนร้านค้าหนงัสือ 

ในบริเวณพืน้ท่ีใกล้เคียงกบัสถานศกึษาของทา่น 
1 2 3 4 5 

12 จําหนา่ยด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 1 2 3 4 5 

 

13 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นโบรชวัร์ 

แคตตาล็อกสินค้า 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

14 

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นหนงัสือเรียน

อาชีวศกึษาบริเวณปกในด้านหน้าด้านหลงั               

และบริเวณปกหลงั 

1 2 3 4 5 

15 
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์          

และเว็บไซต์ 
1 2 3 4 5 

16 มอบหนงัสือเป็นตวัอยา่งแก่ทา่นโดยไมมี่คา่ใช้จ่าย 1 2 3 4 5 

17 เชิญทา่นเข้าร่วมอบรมวิชาการทกุภาคการศกึษา 1 2 3 4 5 

18 
มีบริการให้คําปรึกษาทางวิชาการ 

และการสอนหนงัสือ 
1 2 3 4 5 

19 มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้แตง่หนงัสือ 1 2 3 4 5 
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ส่วนท่ี 3   ระดบัความสําคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
               ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้หนงัสือเรียนอาชีวศกึษา 

คาํชีแ้จง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในชอ่งท่ีตรงกบัตวัทา่นเพียงข้อเดียว 

 

ข้อ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความสาํคัญ 

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 

น้อย

ท่ีสุด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ท่ีสุด 

1 2 3 4 5 

20 
มอบสิทธิประโยชน์ให้ผู้ ซือ้ได้ร่วมทํางานวิชาการ  

เชน่ ตรวจสอบเนือ้หา, จดัทําบทความวิชาการ 
1 2 3 4 5 



ประวัตกิารศึกษาและการทาํงาน 
 

 

 

ช่ือ นามสกุล  นายปณิธาน วีระวฒัน์ 

วัน เดือน ปีเกิด  29 ตลุาคม 2528  

ภูมิลาํเนา     58/291 หมูท่ี่ 7 ตําบลคลองพระอดุม อําเภอลาดหลมุแก้ว จงัหวดัปทมุธานี 

วุฒกิารศึกษา    ช่ือสถาบัน          ปีท่ีสาํเร็จการศึกษา 

นิเทศศาสตร์บณัฑิต   มหาวิทยาลยั            พ.ศ. 2552 

สาขาวารสารศาสตร์   ราชภฏัสวนดสุิต 

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   มหาวิทยาลยัเทคโนโลยี            พ.ศ. 2558 

สาขาการจดัการ    ราชมงคลพระนคร 

ประวัตกิารทาํงาน 

      ระยะเวลา      ช่ือหน่วยงาน    ตาํแหน่ง 
พ.ศ. 2556 - ปัจจบุนั   บริษัทแวน่แก้ว เอ็ดดเูทนเมนท์ จํากดั            ผู้จดัการทัว่ไป 

พ.ศ. 2555 - พ.ศ. 2556 บริษัทสถาบนัพฒันาคณุภาพวิชาการ จํากดั    ผู้จดัการฝ่ายการตลาด  

                                                                                                           ส่ืออาชีวศกึษา 

พ.ศ.2553 - พ.ศ. 2555   บริษัทรําไทย เพรส จํากดั                     พนกังานขาย  

                                                                                                           และผู้ชว่ยผู้จดัการ          

                                                                                                           ฝ่ายการตลาด                          

พ.ศ. 2552 - พ.ศ. 2553  ห้างหุ้นสว่นจํากดัต้องตะวนั          พนกังานขาย 
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