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ABSTRACT 

 

The objective of this research is to study Valentine Present Buying Behavior undergraduate 

students,  Faculty of Home Economics Technology , Rajamangala University of Technology Phranakhon. 

The purpose of this research were firstly to Valentine Present Buying Behavior of the bachelors’ Faculty of 

Home Economics Technology of Rajamangala University of Technology Phranakhon and secondly to 

study the relationship of between personal  background and Valentine Present Buying Behavior of 

undergraduate students, Home Economics Technology, Rajamangala University of Technology 

Phranakhon. This research was divided into marketing factor and survey research. The sampling were 

305 undergraduate students faculty of Home Economics Technology of Rajamangala University of 

Technology Phranakhon. The research tool was questionnaires and by analyzing statistical packages 

from social science programs and by using percentage and means. 

 The result were found that  Most undergraduate students, faculty of Home Economics 

Technology , Rajamangala University of  Technology Phranakhon, had bought Valentine presents from 

shops. They  were bought for boy friends or girl friends price  was 100 – 500 Bahts. The buying reason 

was depended on present styles. Flowers were the first buying Valentine  present, the planning in 

Valentine present buying  was saving the most buying  place was department stores.  Friends 

accompanied them Valentines presents.  Buyer decided by themselves on Valentine’s Day, buyers  

bought Valentin  presents about 1 - 5 pieces. Those who had never bouht Valentine Day’s present gave 

the reason of extravagance. 
 
Keywords: Valentine’s Day Present Buying Behavior  



กิตติกรรมประกาศ 

       การศึกษาคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จไดดวยความกรุณาอยางดียิ่งจาก  รองศาสตราจารยดวงสุดา 

เตโชติรส อาจารยที่ปรึกษาการศึกษาคนควาอิสระที่ไดใหคําแนะนําทุกขั้นตอนจนงานวิจัยนี้เสร็จ

สมบูรณ 

 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารยสมทรง สีตลายัน และรองศาสตราจารยนวลแข ปาลิวนิช  ที่ให

ความกรุณาเปนกรรมการสอบการศึกษาคนควาอิสระ  และใหขอเสนอแนะเพิ่มเติมที่เปนประโยชน ทํา

ใหการศึกษาคนควาอิสระฉบับนี้มีความสมบูรณยิ่งขึ้น  

ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารยสมทรง  สีตลายัน  ผูชวยศาสตราจารยจารุณี  กมลขันติธร    

ดร.วีระ  สําเนียงแจม  ดร.อนุชัย  รามวรังกูร  นางสุนิตยา  สุขีลักษณ   ผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือ
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บทที่ 1 
 

บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

มนุษยเปนสัตวสังคม  ดํารงชีวิตอยูภายใตกรอบประเพณี  วัฒนธรรม  และความเชื่อ      

ซึ่งถูกกําหนดใหเกี่ยวของกับชีวิตมนุษย  ตั้งแตเกิดจนตาย  ดังนั้นมนุษยทุกเพศ  ทุกวัย  จึงมี

รูปแบบการจัดกิจกรรมหลายอยาง  เชน  งานฉลองวันคลายวันเกิด  งานฉลองพิธีมงคลสมรส  

งานฉลองทําบุญขึ้นบานใหม  งานฉลองตําแหนง  รวมถึงงานฉลองเทศกาลตาง ๆ  เชน  เทศกาล

วันขึ้นปใหม  เทศกาลวันตรุษจีน  เทศกาลวันวาเลนไทน  เปนตน  ซึ่งเปนการสื่อความหมายแสดง

ถึงความยินดี  ความรัก  ความหวงใย  และอื่น ๆ  ที่บงบอก  หรือถายทอดความรูสึก  อาจมีวัตถุ

ส่ิงของ  หรือของขวัญมอบใหในโอกาสพิเศษนั้น ๆ  ดังที่ปวิตรา  (2545)  กลาววาของขวัญไมได

เปนเพียงแคสัญลักษณแหงความปรารถนาดี  ที่มอบใหเพื่อส่ือความหมายแทนความรูสึกในใจ  

เทานั้น  แตการมอบของขวัญใหใครสักคนทําใหมีความสุขในฐานะเปนผูให  และในการเลือกหา

ของขวัญนั้นเปนชวงเวลาที่ไมงาย  เพราะสิ่งของแตละอยางลวนมีความหมายทั้งสิ้น (นิคกี้.  2544) 

เทศกาลวันวาเลนไทน  ถือเปนวันสําคัญระดับสากล  เพราะเปนวันที่ระลึกถึงความดี  

ความกลาหาญ  และความเสียสละ  ของนักบุญวาเลนไทน  ปจจุบันยึดถือวันนี้เปนวันแหงความ

รัก  โดยเฉพาะอยางยิ่งใชแสดงความรักของวัยรุนหนุมสาว  โดยมีโอกาสทางการตลาดของธุรกิจ

ประเภทตาง ๆ  ไมวาจะเปนธุรกิจรานดอกไม  รานของขวัญของชํารวย  รานอาหารสถานที่

ทองเที่ยว  ตาง ๆ  ไปจนถึงธุรกิจเกี่ยวกับการจัดงานแตงงานที่สามารถใชวันนี้เปนแรงดึงดูดให

ผูคนมาจับจายใชสอย  (ศรีศักดิ์.  2551) 

จากการสํารวจโดย  บริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํากัด  ไดสํารวจพฤติกรรมการใชจาย

ในชวงเทศกาลวันวาเลนไทน  ป  2544  พบวามีเม็ดเงินสะพัด  650  ลาน  สวนวันวาเลนไทนใน   

ป  2545  เม็ดเงินสะพัดลดลงถึงรอยละ  23.1  หรือประมาณ  500  ลานบาท  ในป  2546  เมด็เงนิ

สะพัดเพิ่มข้ึน  600  ลานบาท  เมื่อเทียบจากปที่ผานมา  สวนป  2548  เม็ดเงิน  สะพัดถึง  2,200  

ลานบาท  สวนวันวาเลนไทน  ป  2551  เงินสะพัดลดลง  3 %  ปจจัยสําคัญที่ทําใหการซื้อจับจาย

ใชสอยในชวงเทศกาลวันวาเลนไทนเปลี่ยนแปลงมาจากเศรษฐกิจ  และคาครองชีพที่มีการ

ปรับเปลี่ยน  สงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเปลี่ยนไป  แตก็มีเด็กนักเรียน  นักศึกษา  และวัย
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ทํางาน  ที่ยังมาหาของขวัญวาเลนไทน  มอบของขวัญใหแกกันเพื่อเปนการแสดงออกถึงความรัก  

หรือมิตรภาพระหวางเพื่อน  ไปจนถึงความรักของคนหนุมสาว  หรือคูรักเปนการจุดประกายให

บรรดานักธุรกิจทั้งหลายผลิตสินคา  เพื่อตอบสนองความตองการ  (บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย

จํากัด. 2551)  ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ  อิสราภรณ  (2550)  ที่ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อ

ของขวัญในชวงเทศกาลวาเลนไทน  พบวา  ส่ิงที่อยากได  เปนของขวัญจากคนรัก  คือ  คําบอกรัก

เปนอันดับ  1  รองลงมา  คือ  ดอกไม  และเครื่องประดับ  ตามลําดับ 

สําหรับวัยรุนเปนวัยที่ตองการความเปนอิสระ  ตองการความเปนตัวของตนเอง  และ

ตองการตัดสินใจในสิ่งตาง ๆ  เกี่ยวกับตนเองมากขึ้น  และเริ่มเขาสูสังคม  ตองการเพื่อน  ดังนั้น

กลุมเพื่อนจึงมีบทบาทและมีอิทธิพลตอวัยรุน  ในการตัดสินใจซื้อส่ิงของตาง ๆ  (ฉัตยพร,  มัทนียา.  

2546)  นอกจากนั้นวัยรุนยังเปนพวกที่คลั่งไคลแฟชั่น  ความนิยมในสินคาจึงมีลักษณะ

เปล่ียนแปลงไดงาย  และรวดเร็วชอบเลียนแบบบุคคลที่มีชื่อเสียง  นายกยอง  (เสรี.  2542) 

จากที่กลาวมาขางตน  ทําใหผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษา  พฤติกรรมการเลือกซื้อ

ของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  เพื่อนําผลการวิจัยมาใชประโยชนในการเรียนการสอน

ใหกับนักศึกษาในรายวิชาของขวัญของชํารวย  การจัดดอกไม  ศิลปะประดิษฐ  เพื่อสามารถ

พัฒนาผลิตภัณฑใหเปนที่ดึงดูดความสนใจ  และเปนที่ตองการของผูบริโภค  รวมถึงเปนขอมูล

สําหรับเจาของธุรกิจรานคาที่จําหนายของขวัญของชํารวยในเทศกาลตาง ๆ  ผลิตสินคาใหทันสมัย  

ตรงกับรสนิยมของผูบริโภคซึ่งจะเปนการเพิ่มยอดขายใหกับผูผลิตสินคา  เหลานั้น  

 
1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี 

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  

 
1.3  ขอบเขตการวจิัย 

1.3.1   ประชากร 
ประชากรที่ ใ ช ในการวิ จั ยครั้ ง นี้  คื อ  นั กศึ กษาระดั บป ริญญาตรี  คณะ -            

เทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ที่กําลังศึกษาในภาคเรียน   

ที่ 1  ปการศึกษา 2552 จํานวน 1,293 คน (งานทะเบียนและประมวลผล  ฝายวิชาการและวิจัย.) 
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1.3.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาในครั้งนี้   คือ  นักศึกษาระดับปริญญาตรี              

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ที่กําลังศึกษาในภาค

เรียนที่ 1  ปการศึกษา  2552  โดยมีข้ันตอนในการเลือกกลุมตัวอยาง  ดังนี้  ผูวิจัยไดทําการ

กําหนดขนาดกลุมตัวอยางในการวิจัย โดยใชสูตรของ Taro  Yamane  (ยุทธ.  2545  อางตาม    

Taro  Yamane)  ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ  95  ซึ่งกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่คลาดเคลื่อน     

รอยละ  5  และทําการสุมกลุมตัวอยางไดกลุมตัวอยาง  305  คน หลังจากนั้นจะทาํการสุมตัวอยาง

แบบชั้นภูมิ 

  
1.4  นิยามศพัท 
 1.4.1  พฤติกรรมการเลือกซ้ือของขวัญวันวาเลนไทน  หมายถึง  กระบวนการตัดสินใจ

ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย- เทคโนโลยีราช

มงคลพระนครกับการซื้อ  และการใชบริการในการคัดสรรเลือกของขวัญ              วันวาเลนไทนซึ่ง

ตรงกับวันที่ 14 กุมภาพันธ  ของทุกป 

 1.4.2  นักศึกษาระดับปริญญาตรี หมายถึง นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ที่กําลังศึกษาในภาคเรียนที่  1  ปการศึกษา  2552 

 1.4.3  ของขวัญ  หมายถึง   ของชิ้นพิเศษที่ใหเพื่อแสดง  ความยินดี  ความรัก ความหวงใย  

อาจเปนตุกตา  ดอกไม  การดอวยพรแบบตาง ๆ  เครื่องประดับ  เปนตน 

 
1.5  ตัวแปรที่ศึกษา 
 1.5.1 ตัวแปรอิสระ  ไดแก 

ก  ขอมูลพื้นฐาน 

 1)  เพศ  

2)  อาย ุ

3)  สาขาวิชา    

4)  รายไดตอเดือน 

 1.5.2. ตัวแปรตาม  คือ   พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน ของนักศึกษา   

ระดับปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร   
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1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  มีกรอบแนวคดิในการ

วิจัยดังนี้ 
                 ตัวแปรอิสระ         ตัวแปรตาม 
 
 
ขอมูลพื้นฐาน 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สาขาวิชา 

4. รายไดตอเดือน 

พฤติกรรมการซื้อของขวัญวนัวาเลนไทน 

ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี 

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร

 
 
 
 

  
  

 

 
1.7  ประโยชนของการวจิยั 

เพื่อนําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการวางกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการ 

เกี่ยวกับรานขายของขวัญของชํารวยได  และเปนแนวทางในการทําวิจัยสําหรับผูสนใจจะศึกษา

คนควาตอไป 
 
 



บทที่  2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 

 ในการศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน ของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ผูวิจัยได

ศึกษาคนควาทฤษฎี  แนวความคิด  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของตาง ๆ  เพื่อเปนแนวทางใน

การวิจัย  โดยมีประเด็นที่เปนสาระสําคัญในการศึกษาดังตอไปนี้ 

 2.1  ประวัติวันวาเลนไทน 

 2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับของขวัญ 

 2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 

2.6  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของวัยรุน   

2.7  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 ประวัติวันวาเลนไทน 

วันวาเลนไทน  ซึ่งตรงกับวันที่  14  กุมภาพันธ  ของทุกป  คนสวนใหญทั่วไป  ยึดถือเปน

วันแหงความรัก  ผูคนจึงใหความสําคัญใชวันนี้เพื่อแสดง  หรือสงมอบความรักใหกับคนสําคัญใน

ชีวิต  สําหรับประเพณี  หรือวัฒนธรรมในการสงมอบหรือแสดงความรักจะขึ้นอยูกับวัฒนธรรมของ

ชาติ  โดยแทจริงแลววันวาเลนไทนมีความเปนมา  เนื่องมาจากพระในคริสตศาสนารูปหนึ่ง  มีนาม

วา  “วาเลนไทน”  หรือ “วาเลนตินัส” ซึ่งมีชีวิตอยูในยุคสมัยที่ชาวโรมันรุงเรืองอํานาจ  โดยเปน

ผูสรางตํานานแหงความรักขึ้นเปนครั้งแรก  แตไมมีหลักฐาน  หรือรายละเอียดใด ๆ  ที่สามารถ 

ยืนยนัเรื่องราวที่เกิดขึ้น  (ดวงธิดา.มปป.)
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จากบันทึกประวัติศาสตรเชื่อวาเทศกาลวาเลนไทน  เกี่ยวของกับเทศกาล “ลูเพอรคาเลีย”  

ซึ่งทําเปนประจําในวันที่ 15 กุมภาพันธของทุกป  เทศกาลนี้เปนเทศกาลสักการะเทพเจา  เฟานัส  

ซึ่งเปนเทพแหงผืนนาและปาไมที่คุมครองใหพนจากทุพภิกขภัยตาง ๆ  โดยผูคนสมัยนั้นนับถือ

จนกระทั่งถึงสมัยที่โรมันรุงเรืองอํานาจชาวโรมันก็ยังสืบทอดสักการะบูชาเทพเจาเฟานัส  เพียงแต

ชาวโรมันเรียกเทพเจาเฟานัสตามชื่อเทพเจาของตนเองวา  “ลูเพอรคัส” 

เทศกาลสักการะดั้งเดิมนั้น  จัดขึ้นเพื่อเปนพิธีชําระลางฟอกรางกาย  และจิตใจใหบริสุทธิ์

หลังจากที่ทํางานหนักกันมาตลอดปเพื่อเปนเครื่องบูชาเทพเจา ลูเพอรคัส  ที่ชวยปกปองดูแล

ประชาชน  เทศกาลนี้ไดรับการสืบทอดจากโรมันมาจนกระทั่งถึงชวงศตวรรษที่  5  อันเปนชวงที่

คริสตศาสนาไดมีการสถาปนา  และเริ่มเปนปกแผนเขมแข็งขึ้น  จึงพยายามใหผูคนหันมานับถือ

ศาสนาคริสตมากกวาการเชื่อและศรัทธาในเทพเจาแบบคนโบราณ  และถูกแทนที่ดวยพิธีทาง

ศาสนาคริสต  คือ  เทศกาล “แคนเดิสมาส”  หรือเทศกาลรําลึกถึงความบริสุทธิ์ของพระแมมารีผู

บริสุทธิ์  โดยใชวันที่  14  กุมภาพันธ  ของทุกป  ใหเปนวันฉลองเทศกาล  แตในปจจุบันนี้วัน     

แคนเดิลมาส  ถูกเลื่อนขึ้นมา  เปนวันที่  2  กุมภาพันธ  ส่ิงที่เกี่ยวเนื่องกันระหวางเทศกาล  ลูเพอร

คาเลีย  กับวันวาเลนไทน  คือพิธีกรรมหนึ่งที่กระทําสืบเนื่องมาแตโบราณ  คือการหาคูใหกลับชาย

โสดโดย  พิธีกรรมนี้หญิงสาวทุกคนที่พรอมมีคูครองจะเขียนชื่อของตนเองใสรวมกันไวในหมอใบ

ใหญ  เพื่อใหชายโสดที่พรอมจะรับหญิงไวเปนคูครองมาจับช่ือที่อยูในหมอที่ละคน  ใครจับไดชื่อ

ใครก็จะจับคูกับคนนั้น  แลวชายหนุมหญิงสาวจะทดลองใชชีวิตรวมกันในฐานะคนรักเปนเวลา

หนึ่งปหากคูใดไปดวยกันไดก็จะลงเอยกันดวยการจัดพิธีแตงงาน  แตหากไปดวยกันไมไดก็ใหแยก

จากกัน  แลวรอเวลาที่จะเลือกคูใหมอีกครั้ง  ครั้นถึงยุคศตวรรษที่  5  ป ค.ศ. 496  พระสันตปาปา

เกลาซิอัสที่  1  ก็ไดสืบทอดพิธีกรรมเชนนี้แตมาใชกับวันแคนเดิลมาส  ในวันที่  14  กุมภาพันธ  

ดวยเชนกัน  เนื่องมาจากเรื่องราวที่เกิดขึ้นกับนักบุญวาเลนไทน  ซึ่งประวัติที่แทจริงของนักบุญวา

เลนไทน  มีการรับรูกันนอยมาก  รูเพียงวาเปนนักบวชในศาสนาคริสต  มีชีวิตอยูในกรุงโรมชวง

ศตวรรษที่  3  สมัยของจักรพรรดิ  คลอดิอัสที่  2  แหงราชอาณาจักรโรมัน  นักบุญวาเลนไทน  ผูที่

ทาทายตออํานาจของจักรพรรดิโรมันเพียงเพราะสํานึกแหงภาระหนาที่ความรับผิดชอบของทาน

เทานั้น  จึงมีเร่ืองราวที่นาอัศจรรยตางๆ  ปรากฏออกมาเกี่ยวกับความรักของทานในเชิงตํานาน

ความรัก 

นักบุญวาเลนไทนเปนพระรูปหนึ่งที่กระทําภารกิจทางศาสนาอยูในกรุงโรม  เหตุการณนี้

เกิดขึ้นในป  ค.ศ.  269  อยูภายใตการปกครองของจักรพรรดิ  คลอดิอัสที่  2  เปนจักรพรรดิที่โปรด

สงครามมากและเปนแมทัพออกทําสงครามตั้งแตยังไมข้ึนครองราชย  ดวยความที่เกิดสงครามอยู
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ตลอดเวลาทําใหจํานวนทหารในโรมันมีไมเพียงพอ  เพื่อเปนการหากําลังพลใหมเขามาเสริมให

กองทัพอยางเพียงพอ  จักรพรรดิ  คลอดิอัสที่  2  จึงไดบัญชาคัดเลือกตัวชายหนุมทั่วทั้ง

ราชอาณาจักร  เกณฑเขาเปนทหารในกองทัพโรมันอยางไมจํากัด  โดยออกคําสั่ง  หามมีใคร

หลบหนีการเกณฑทหารในครั้งนี้โดยเด็ดขาด  แตยังคงมีชายหนุมมากมายหลบหนีการเกณฑอยูดี  

นั้นเปนเพราะสวนที่เขาไปอยูในกองทัพมักไมไดกลับบานอีกเลย  เหลานายทหารจึงนําความไป

บอกแก  จักรพรรดิ  คลอดิอัสที่  2  ใหทราบ  จักรพรรดิจึงสั่งใหสอบสวนหาสาเหตุที่แทจริงของการ

พรอมใจกันหลบหนีการเกณฑทหารของพวกผูชายซึ่งเปนเพราะวาจะไมไดกลับบานมาพบลูกเมีย  

เมื่อเปนเชนนั้น  จักรพรรดิ    คลอดิอัสที่  2  จึงสั่งใหออกคําสั่งใหม  โดยสั่งเกณฑเฉพาะชายหนุม

ที่ยังไมไดแตงงาน   แตก็ไมมีใครไปรายงานตัวเลยสักคน  ทําใหจักรพรรดิ  คลอดิอัสที่  2  โกรธเปน

อยางมากที่คําประกาศิตถูกเพิกเฉย  จึงออกคําสั่งใหมวา  หามมิใหใครแตงงาน  หามจับคู  หาม

เปนคูรักกัน  ถือวาเปนการผิดกฎใหจับตัวไปลงโทษทั้งผูหญิงและผูชาย  ทําใหคนในสังคม

หวาดกลัว  ประชาชนตองหันไปพึ่งพา  นักบวชเพื่อใหทานชวยปดเปา ซึ่งไมมีนักบวชผูใดกลาคัด

คําส่ังของจักรพรรดิ  แตยังมีนักบวชทานหนึ่งที่พยายามหาทางออกใหกับชาวบานที่กําลังทุกข  

นักบวชทานนี้มีนามวา  วาเลนไทน  หรือวาเลนตินัส  ซึ่งชวงเวลานั้นทานไมสามารถนิ่งเฉยกับ

เหตุการณนั้นได  จึงแอบกระทําพิธีแตงงานให  แตมีผูรูเห็นเพียงสามคนเทานั้น  นานวันเขาเรื่องนี้

ไมถูกเก็บเปนความลับอีก  นักบวช  วาเลนไทน  ถูกจับไปไตสวน ณ ที่ทําการของผูปกครอง  เมื่อ

ประชาชนทราบขาววานักบวช วาเลนไทนถูกจับ  จึงมาเรียกรองขอเขาเยี่ยมเยียนทาน  หลายคน

นําดอกไมมาวางไวที่บนหนาตางคุกที่ทานถูกจองจํา  เรื่องราวความศรัทธาที่ชาวบานใหความนับ

ถือตอนักบวชผูนี้ ทราบถึงพระจักรพรรดิ  คลอดิอัลที่  2  ทําใหพระองคอยากพบนักบวชทานนี้ดวย

ตนเอง  นักบวชวาเลนไทนจึงถูกนําตัวเขาพบ  พระจักรพรรดิ  คลอดิอัลที่  2   พระองคนั่งเพงมอง

นักบวช  วาเลนไทน กอนที่จะตั้งคําถามออกมาวา  “เหตุใดทานจึงอาจหาญ  ขัดคําสั่งของขา  ไป

จัดงานแตงงานใหผูคน”  นักบวช  วาเลนไทนไดตอบวา  “ส่ิงที่ขาทํานั้น  ขาไมไดเรียกวาความอาจ

หาญ  แตเปนภาระหนาที่ความรับผิดชอบที่ตองกระทํามากกวา  เพื่อใหความสุขกับมวลมนุษย”  

คําโตตอบนี้ทําใหจักรพรรดิ คลอดิอัลที่  2  กร้ิวเปนอยางมาก  จึงสั่งใหทหารนําตัวนักบวช          

วาเลนไทน  ไปตัดศีรษะโดยวันที่นักบวช  วาเลนไทน  ถูกตัดสินประหารชีวิต  ตรงกับวันที่  14  

กุมภาพันธ  ค.ศ.  269  กอนตายทานไดฝากโนตสั้น ๆ  ถึงเพื่อนของทาน  และลงทายวา “Love  

from  your  valentine”  เพื่อเปนอนุสรณใหรําลึกถึงคุณความดี  ความกลาหาญ  และความ

เสียสละของนักบุญวาเลนไทน  จากเหตุการณนั้นผูคนจึงมักจะถือเอาวันนี้เปนวันแหงความรัก  ใน

เวลาตอมาวันวาเลนไทนใชแทนความรักของหนุมสาวเปนสวนใหญ  โดยวันนี้จะมีการสงขนม  
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ดอกไม  ใหกับคนที่รัก  ตั้งแตนั้นเปนตนมา  และสืบทอดเปนประเพณีการแลกเปลี่ยนจดหมายรัก

ซึ่งกันและกัน    (ดวงธิดา,  มปป.) 

สรุป  วันวาเลนไทน  เปนวันซึ่งตรงกับวันที่  14  กุมภาพันธ  ของทุกป  มีความเปนมาจากการ

ที่นักบุญวาเลนไทน  ไดถูกตัดสินประหารชีวิต  เนื่องจากคัดคําสั่งของพระจักรพรรดิ  คลอดิอัลที่  2

หามไมใหนักบวชทําพิธีแตงงานใหกับชายหนุม  หญิงสาว  ที่เปนคูรัก  ซึ่งประชาชนไดเห็นคุณงาม

ความดี  ความกลาหาญ  และความรับผิดชอบในหนาที่ของนักบุญวาเลนไทน  จึงใหวันที่  14  

กุมภาพันธ  ของทุกปเปนวันที่แสดงความระลึกถึงความเสียสละของนักบุญวาเลนไทน  และใชเปน

วันที่แสดงความรักของหนุม  สาวดวย 

  

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับของขวัญ 
 2.2.1  นิยามเกี่ยวกับของขวัญ 

          ปวิตรา  (2545)  กลาววาของขวัญ  คือ  ของสําคัญชิ้นพิเศษ  ที่มอบใหกันเพื่อส่ือ 

ความหมายแทนความรูสึกในใจบางอยางจากผูใหสูผูรับ  ไมวาความรูสึกนั้นจะเปนความรูสึกดี ๆ  

อยางความรัก  ความยินดี  กําลังใจ  หรือเพียงตองการใหทราบวายังนึกถึงอยูเสมอ  ของขวัญจึง

เปนความสุขอยางหนึ่ง  โดยไมจํากัดเพศ  วัย  ฐานะ  เพราะดอกไมดอกเดียวก็ถือวาเปนการให

ของขวัญที่มีคุณคาแกกันแลว 

 อัศนอุไร  (2547)  กลาววาของขวัญเปนสิ่งที่บงบอกถึงระดับคุณคา  ความผูกพัน  

ความรูสึกที่ผูใหมีตอผูรับ  ขณะเดียวกันก็สะทอนถึงภาพลักษณของผูใหดวย  ดังนั้น  การตัดสินใจ

เลือกซื้อของขวัญจึงเปนเรื่องที่พิถีพิถัน  ดังเชน  การใหของขวัญที่เปน  “เครื่องเขียน”  “น้ําหอม”  

“แหวนเพชร”  ก็จะใหความหมายที่แตกตางกัน  ในดานของผูรับก็ตองการไดรับของขวัญที่เปนสิ่งที่

ถูกใจ 

 สรุปของขวัญ  หมายถึง  ของสําคัญหรือของชิ้นพิเศษที่มอบใหกันเพื่อแสดง

ความรูสึกรัก  ยินดี  ใหกําลังใจตอกัน  ซึ่งการซื้อของขวัญเปนสถานการณเฉพาะระหวางผูใหกับ

ผูรับ  ที่คํานึงถึงมารยาททางสังคม  โดยไมจํากัดเพศ  วัย  ฐานะ ของขวัญ  อาจเปน  ดอกไม  

น้ําหอม  เครื่องประดับ  ตุกตา  โดยของขวัญเหลานี้  จะเปนเครื่องสะทอนถึงภาพลักษณะของผูให 

 2.2.2  ประโยชนของของขวัญ   
 นันทพร  (2546)  กลาววา  กิจกรรมการใหของขวัญ  เปนการที่ผูบริโภคจัดหา

วัตถุที่มีความหมายโดยดึงปายราคาออก  และหอใหสวยงาม  แลวจัดสงถึงมือผูรับดวยตนเอง  

เปนนิยามสั้น ๆ ของการใหของขวัญอยางที่เขาใจกันทั่วไป การใหของขวัญทางธุรกิจก็เปน
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สวนประกอบสําคัญในการเชื่อมและคงไวซึ่งสัมพันธไมตรี  เพื่อวิเคราะหทําความเขาใจเกี่ยวกับ

ของขวัญซึ่งสามารถแบง  ออกเปน  4  อยาง ดังนี้ 

     1)  ของขวัญทําหนาที่เปนสัญลักษณส่ือสาร  เมื่อผูบริโภคไดทําการใหของขวัญ  

ผูบริโภคไดนําขาวสารในรูปของสัญลักษณไปใหผูรับพรอม ๆ กับสินคาที่อยูในรูปวัตถุ  กลาวคือ

การแสวงหาของขวัญ  ก็เพื่อที่จะสงขาวสารที่ถูกตองใหแกผูรับ  ในบางกรณีก็สําเร็จยาก  เพราะ

ผูบริโภคเสี่ยงกับขาวสารที่ตั้งใจสงไปโดยใชสินคาเปนตัวแทน  และสินคาทําหนาที่ไมดีเพียงพอ

เทาที่ควร  ผูรับของขวัญอาจทําการแปลความหมายผิดพลาดไดเชนกัน 

 2)  ของขวัญชวยสราง  และรักษาความสัมพันธทางสังคม  ลักษณะที่พิเศษของการ

ใหของขวัญสวนมาก  คือ  การชวยสรางความสัมพันธที่ดีใหแกกันและกันอาจจะเปนระหวาง

บุคคลตอบุคคล   ของขวัญสะทอนใหเห็นความสัมพันธอันสนิทแนบแนน  หรือของขวัญอาจจะ

เปนสิ่งเล็ก ๆ นอย ๆ จําพวกคาตอบแทนการบริการ  เปนตน  ตามธรรมเนียมของการใหของขวัญ  

จะตองมีการแลกเปลี่ยนซึ่งกัน  และกันทั้งสองฝาย  เราะฉะนั้นการใหของขวัญจําทําใหผูรับอยูใน

ตําแหนงที่เปนลูกหนี้ของการใหของขวัญ  แมจะไมมีกฎเกณฑอยางชัดเจนก็ตาม 

 3)  การใหของขวัญเปนการใหคณุคาทางเศรษฐกิจ  ของขวัญที่ผูใหมอบใหแกผูรับนั้น  

สามารถตอบสนองความตองการของผูรับเกี่ยวกับประโยชน  หรือหนาที่ของสินคานั้นได  เชนการ

ใหปากกาแกเพื่อน  ดังนั้นปากกาจะแสดงหนาที่ของคุณคาเศรษฐกิจ  ซึ่งผูรับสามารถเปลี่ยนเปน

ผูใหเชนกัน  เพื่อตอบแทน  หรือขอบคุณดวยการใหของขวัญเชนเดียวกันกลับสูผูให 

 4)  การใหของขวัญทําหนาที่อบรมใหรูจักระเบียบสังคม  กลาวคือ  ในการใหของขวัญ

แกผูรับสามารถมีอิทธิพลตอผูรับ  และสงเสริมพฤติกรรมตาง ๆ ใหเหมาะสม  เชนการใหของขวัญ

แกเด็กเล็ก ๆ ของขวัญที่เด็กไดรับอาจเปนตุกตาหรือหุนยนต  ซึ่งมีอิทธิพลตอการพัฒนาของเด็กให

เปนชายหรือหญิงได  นอกจากนั้น  วิธีการใหของขวัญอาจสงเสริมใหเด็กมีพฤติกรรมในทางที่ดี  

เชน  การใหของขวัญแกเด็กที่ทําความดีดวยการเก็บเงินคืนเจาของจะทําใหเด็กไมติดนิสัยเอาเงิน

ของคนอื่น 

 สรุปประโยชนของขวัญทําหนาที่ เปนสัญลักษณส่ือสาร  ชวยสรางและรักษา

ความสัมพันธทางสังคม  เปนการใหคุณคาทางเศรษฐกิจ  และทําหนาที่อบรมใหรูจักระเบียบสังคม 
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 วิวัฒนาการของแนวคิดทางดานการดําเนินงานทางการตลาด  และความพยายามในการ

ขายสินคา  และบริการใหแกลูกคามีข้ึนตอเนื่อง ตั้งแตศตวรรษที่ 1970  โดยนักการตลาดที่มี

ชื่อเสียงคือ  อี. เจอโรม แม็คคารที  (1960)  ไดพัฒนาเครื่องมือทางการตลาดขึ้น  และกลายเปน

เครื่องมือที่ทั่วโลกยอมรับ  และใชมาจนปจจุบัน  เครื่องมือนั้นคือ  “สวนประสมทางการตลาด  

(Marketing  Mix)  หรือ 4P’s  เปนเครื่องมือเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมาย  และกระตุนใหเกิดการซื้อ

ใชสินคา และบริการ(ฉัตยาพร.  2551) 
2.3.1 ความหมายสวนประสมทางการตลาด 
 McCarthy  and  Perreault. (1990)  กลาววาสวนประสมทางการตลาด หมายถงึ  

ปจจัยทางการตลาดที่ควบคมุได  บริษัทตองใชรวมกนัเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย   

ซึ่งประกอบดวย  4  สวน  คอื  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด 

 Kotler  (2000)  กลาววาสวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  เครื่องมือตาง ๆ  

ทางการตลาด  ที่บริษัทนํามาใชเพื่อใหได  ตรงตามวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย 

 ศิริวรรณ  และ คณะ  (2541)  กลาววาสวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ตัว

แปรทางการตลาดที่ควบคุมได  ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

 ศิวฤทธิ์  (2547) กลาววาสวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix หรือ 4P’s)  

หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก

กลุมเปาหมาย 

   ชาญ  (2549)  กลาววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง การบริหารจัดการ

ดานผลิตภัณฑ  การกําหนดราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  สําหรับสินคา  

และบริการสรางความพึงพอใจใหผูบริโภคเปาหมายตัดสินใจซื้อสินคา  และบริการเพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคทางการตลาด 

สรุป  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง  การวางกลยุทธที่จะทําใหสินคามีการ

ขับเคลื่อน และเปนตัวกระตุนความตองการเพื่อใหผูบริโภคเลือกซื้อสินคา  เปนเครื่องมือทาง

การตลาด  เพื่อเขาถึงความพึงพอใจของกลุมเปาหมายประกอบดวย ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัด

จําหนาย  และการสงเสริมทางการตลาด    

 

 

 

 



11 

 

2.3.2 องคประกอบของสวนผสมทางการตลาด 
ก  ผลิตภัณฑ  (Product) 

 ความหมายของ  ผลิตภัณฑ  

       ศิริวรรณ  และคณะ  (2541)  กลาววาผลิตภัณฑ   หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขาย 

โดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลกูคาใหพงึพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายประกอบดวย  สินคา  

บริการ  ความคิด  สถานที่  องคกร  และบคุคล 

 ศิวฤทธิ์  (2547)  กลาววาผลิตภัณฑ  หมายถึง   สินคา  และบริการที่ธุรกิจ 

พัฒนาและตอบสนอง  ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสงูสุด  สินคา  และบริการมี

ทั้งที่จับตองได และจับตองไมได  นอกจากนี้ผลิตภัณฑยงัรวมไปถงึตราสินคา  การบรรจุหีบหอ 

 สุชิน  (2547)  กลาววาผลิตภัณฑ  หมายถึง  ส่ิงที่นําเสนอแกตลาดเพื่อใหเกิด

ความสนใจ  ความตองการเปนกรรมสิทธิ์  การใช  การบริโภค  หรือความสามารถสนองความ

ตองการใหเกิดความพึงพอใจของผูบริโภค  ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคา  และบริการ 

 ฉัตรพร,  ฐิตินันท  (2551)  กลาววาผลิตภัณฑ  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดย

ธุรกิจเพื่อสรางความพึงพอใจแกลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ  ผลิตภัณฑที่เสนอขาย

อาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ไดผลิตภัณฑ  ประกอบดวยสินคา  บริการ  และความคิด ผลิตภัณฑตอง

มีอรรถประโยชน (Utility)  และมีมูลคา (Value)  ในสายตาของลูกคาจึงจะทําใหผลิตภัณฑ

สามารถขายได 

 จากความหมายของผลิตภัณฑ  ที่กลาวมาสรุปไดวา  ผลิตภัณฑ หมายถึง  ภาพ

ลักษณะของสินคา  และบริการที่ตอบสนองความตองการ  และการตัดสินใจซื้อของลูกคา  โดย

คํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาที่จะไดรับประโยชนจากสินคา  และบริการอยางสูงสุด 

 เยาวกุล  (2546)  ไดกลาวถึง  ประเภทของผลิตภัณฑ  การตัดสินใจเกี่ยวกับดาน

ผลิตภัณฑ  และการตัดสินใจเกี่ยวกับสายผลิตภัณฑ    ไวดังนี้ 

ประเภทของการตัดสินใจเกี่ยวกับดานผลิตภัณฑ แบงออกเปน 2 ประเภท 

       1)  ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค (Consumer Product) คือผลิตภัณฑที่ผูบริโภค

ซื้อข้ันสุดทาย  จําแนกตามลักษณะการซื้อของผูบริโภคได  4  ประเภท 

       1.1)  ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ  (Convenience  Product)  คือ  เปนสินคาที่

ผูบริโภคหาซื้อไดสะดวก  ซื้อบอย  ใชเวลาในการเลือกซื้อนอย  สินคาประเภทนี้เปนสินคา

มาตรฐาน  มีจําหนายทั่วไปมีคูแขงมาก ราคาคุณภาพใกลเคียงกัน  ตัวอยาง เชน ลูกอม สบู     

เปนตน 
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       1.2)  ผลิตภัณฑเลือกซื้อ  (Shopping Product) เปนสินคาที่ผูบริโภคจะใช

ระยะเวลาในการเปรียบเทียบ  ราคา  คุณภาพ  และความเหมาะสม  จะใชเวลาในการตัดสินใจซื้อ  

เชน  โทรทัศน  เครื่องซักผา  เปนตน 

       1.3)  ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ  (Specialty Product)  เปนสินคาที่ผูบริโภค

เจาะจงที่จะซื้อเพราะมีลักษณะพิเศษ  แตกตางจากสินคาอ่ืน  เปนสินคาที่มีเอกลักษณของตนเอง  

ตราสินคาเปนที่รูจักผูซื้อจะไมยอมเปล่ียนซื้อสินคาแมวาจะทดแทนกันได  เชน  นาฬิกาโรเล็กซ  

เสื้อผาที่ออกแบบโดยนักออกแบบที่มีชื่อเสียง  เปนตน 

       1.4)  ผลิตภัณฑไมแสวงซื้อ (Unsought  Product)  เปนสินคาที่ผูบริโภคไม

รูจัก  หรือรูจักแตไมคิดจะซื้อ  นอกจากจะมีการสงเสริมการจําหนายพิเศษ  สินคาประเภทนี้ผูขาย

ตองเนนหนักในดานการโฆษณา  เชน  ประกันชีวิต 

  2)  ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม  (Industrial  Product)  เปนผลิตภัณฑที่ซื้อเพื่อใช

ในธุรกิจเขาไปเกี่ยวของกับกระบวนการผลิต แบงออกเปน 3 กลุม 

       2.1) วัสดุ  และชิ้นสวน  (Material and Parts)  ผลิตขึ้นเพื่อขายใหกับ

อุตสาหกรรมโดยตรง  มีราคา  และปจจัยเปนสําคัญทางการตลาด  ตราผลิตภัณฑ  และการ

โฆษณาไมมีความสําคัญ 

       2.2) ผลิตภัณฑประเภททุน  (Capital  Items)  เปนผลิตภัณฑอุตสาหกรรม

ที่ใชในการผลติ  หรือดําเนนิงาน  เชน  เครือ่งมืออุปกรณ 

       2.3) อะไหล  และบริการ  (Supplies and Services)  อะไหล  เชน  

น้ํามันหลอล่ืน  กระดาษดินสอ  เปนสินคาสะดวกซื้อ  สวนบริการ  หมายถึง  บริการการบํารุงรักษา  

การบริการเปนสิ่งที่ผูขายสินคาจัดใหผูซื้อตามสัญญา 

การตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติของสายผลิตภัณฑ  ตราผลิตภัณฑ  การบรรจุภัณฑ  ปายฉลาก  

และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ  แบงออกเปน  3  ประเภท  ดังตอไปนี้ 

1)  คุณสมบัติของผลิตภัณฑ   (Product  Attribute)  เปนการตัดสินใจ 

เกี่ยวกับคุณภาพ รูปราง  รูปแบบ  และการออกแบบ  ของผลิตภัณฑที่กิจการเสนอตอตลาด  ดังนี้ 

1.1)  คุณภาพของผลิตภัณฑ  (Product Quality)  คือ  การสรางกลยุทธ 

คุณภาพที่เหนือกวา  ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  จึงกลายเปนสิ่งจําเปนสําหรับการแขงขัน  

กิจการที่มีคุณภาพดีที่สุดเทานั้นที่จะเจริญเติบโตได 

1.2) รูปรางผลิตภัณฑ  รูปลักษณ  (Feature)  เปนเครื่องมือในการ

แขงขันเพื่อสรางความแตกตางระหวางผลิตภัณฑของกิจการกับผลิตภัณฑของคูแขง 
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1.3) รูปแบบการออกแบบผลิตภัณฑ  (Style)  ที่ดีจะจูงใจ และสราง 

ความพึงพอในดานความสวยงามแตการออกแบบ  (Design) ที่ดีทําใหผลิตภัณฑ  มีการใชงานที่ดี

ไดเทา ๆ  กันรูปแบบที่ดูดีของผลิตภัณฑ  รูปแบบ  และการออกแบบที่ดีดึงดูดความสนใจ  

ผูบริโภคสรางความไดเปรียบเชิงแขงขันในตลาดเปาหมาย 

2) ตราสินคา  (Branding) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับการเลือกชื่อตรา 

ผลิตภัณฑ  ตราผลิตภัณฑที่มีอํานาจในตลาดจะมีคุณคาโดยรวมในตราผลิตภัณฑสูงทําใหกิจการ

มีความไดเปรียบเชิงแขงขัน  เพราะตราผลิตภัณฑที่มีอํานาจเปนที่รูจักของลูกคา  และมีความภักดี

ตอตราผลิตภัณฑสูง  นอกจากนี้กิจการยังสามารถใชตราผลิตภัณฑที่ลูกคาเชื่อถือขยายสาย

ผลิตภัณฑไดงาย  การจัดการกลยุทธตราผลิตภัณฑ  (Brand  Strategy)  มี 4 ทางเลือก 

       2.1)  การขยายสายผลิตภัณฑ (Line  Extensions)  เปนการแนะนํา

ผลิตภัณฑเดิมโดยใชตราเดิม  แตมีรสชาติ  รูปแบบ  สีสัน  สวนผสม  หรือขนาดบรรจุใหม 

       2.2)  การขยายตราผลิตภัณฑ (Brand  Extensions)  เปนการใชตรา

ผลิตภัณฑเดิมที่ประสบความสําเร็จในตลาดอยูแลว  ออกผลิตภัณฑใหม  เชน  ฮอนดา 

3) การบรรจุภัณฑ  (Packaging)  เปนการออกแบบ  และบรรจุหรือหอหุม 

ผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑมีความสําคัญหลายประการ  เชน  การปองกัน  การสงเสริมการตลาด  

เพราะการออกแบบบรรจุภัณฑที่ดึงดูดผูซื้อ  ก็ชวยเปนเครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญ  เปนขอ

เปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

4) ปายฉลาก  (Labels)  เปนสิ่งที่ระบบอธิบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  และ 

สงเสริมดึงดูดผูซื้อดวย 

5) บริการสนับสนุนผลิตภัณฑ  (Product  Support  Services)  ซึ่งจะเพิ่ม 

การบริการ  และสรางความพึงพอใจแกลูกคา 
ข  ราคา  (Price)   

ศิริวรรณ  และคณะ  (2541)  กลาววาราคา  หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑใน 

รูปแบบตัวเงิน  ราคาเปนตนทุน  (Cost)  ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา  

(Value)  ผลิตภัณฑกับราคา  (Price)   

ศิวฤทธิ์  (2547)  กลาววาราคา  หมายถึง  จํานวนเงินที่ลูกคาตองชําระใหกับ 

ผูขายเพื่อใหไดรับสินคา  และบริการโดยธุรกิจตองกําหนดราคาที่ลูกคาสามารถซื้อได  การกําหนด

ราคานั้นมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

สุชิน   (2547)  กลาววาราคา  หมายถึง  จํานวนเงินที่ผูซื้อจายสําหรับสินคา   
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และบริการโดยราคาจะถูกกําหนดจากมูลคาของสินคานั้น  ถาผูซื้อ  และผูขายกําหนดมูลคาของ

สินคาใกลเคียงกันการซื้อขายก็จะเกิดขึ้น 

ฉัตยาพร,  ฐิตินันท  (2551) กลาววาราคา  หมายถึง  มูลคาของผลิตภัณฑใน 

รูปตัวเงินอันเปนตนทุน  (Cost)  ของสินคาในการตัดสินใจ  ผูบริโภคเปรียบเทียบระหวางมูลคา  

(Value)  กับราคาของผลิตภัณฑถาราคามูลคาของผลิตภัณฑในสายตา  หรือความรูสึกของลูกคา

เห็นวามีมูลคาสูงกวา  หรือเหมาะสมกับราคา  ลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ 

จากความหมายของราคา  ที่กลาวมาสรุป ราคา  หมายถึง  ส่ิงที่มีผลตอการตัดสินใจ 

ของลูกคาที่สําคัญอยางหนึ่ง  การจะตั้งราคาไมไดคิดที่จะตั้งราคาเทาไรก็ได  แตจะตองเปนจาํนวน

เงินที่ผูซื้อคิดวาเหมาะสมกับสินคา  และบริการที่จะยอมซื้อสินคาเหลานั้น 

ชัยสมพล  (2548)  ไดกลาวถึงปจจัยที่มีผลตอการกําหนดกลยุทธ  ราคาสินคา  การ 

ตั้งราคาสูง  หรือตํ่า  ตองคํานึงถึงปจจัยภายใน  และภายนอกธุรกิจดังนี้ 

1)  ภายในธุรกิจมีปจจัยที่ตองคํานึงถึง  ดังนี้ 

1.1)  นโยบายดานการตลาดของธุรกิจ  รวมถึงการวางตําแหนง 

ผลิตภัณฑวาจะวางอยูในที่ต่ําหรือสูงกวา  เมื่อเทียบกับคูแขง 

1.2)  ตนทุน  เปนปจจัยหลักที่กําหนดราคาของบริการ  ทั้งตนทุน 

ทางตรง คือราคาคาแรงพนักงาน  สวนตนทุนทางออม  คาเชา  ดอกเบี้ย  คาน้ํา  คาไฟ  เปนตน 

1.3)  ตราของธุรกิจ  และมาตรฐานการใหบริการ  ธุรกิจที่มีภาพลักษณดี 

ตราสินคาดียอมตั้งราคาไดสูงกวา  ในทางตรงกันขามธุรกิจที่ตราสินคาไมดังตองตั้งราคาที่ต่ํากวา 

1.4)  วงจรชีวิตของบริการ  ผูบริหารของธุรกิจจะตองทราบวงจรวาอยูชวง 

ไหน  ถาเริ่มตนการตั้งราคาสูง  หรือตํ่าขึ้นอยูกับคุณภาพและบริการ 

1.5)  ลักษณะความซับซอนของการบริการ  บริการที่มีความซับซอน 

ใหบริการตางกันไปสําหรับลูกคาแตละรายจะตั้งราคาไดสูง 

2) ภายนอกธุรกิจ  มีปจจัยที่ตองคํานึงถึง  คือ 

2.1)  การแขงขันการตั้งราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพบริการที่ลูกคาจะ 

ไดรับดวย 

2.2)  ความคาดหวังของลูกคามีผลตอการตั้งราคา  คือ  ความคาดหวังที่ 

จะไดรับบริการที่ดียอดเยี่ยม  ยอมทําใหธุรกิจต้ังราคาที่สูงได 

2.3) สภาวะอื่น ๆ ไดแก  เศรษฐกิจ  การเมือง  ในยามที่ภาวะเศรษฐกิจ   

และการเมืองมั่นคงยอมต้ังราคาไดเหมาะสมกับตนทุน  และกําไรที่ควรจะเปน 
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ค  การจัดจําหนาย  (Place  หรือ  Distribution) 
ความหมายของชองทางการจัดจําหนาย 

ศิริวรรณ  และคณะ  (2541)  กลาววาชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง เปน 

การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ  เพื่อสรางทัศนคติ  และพฤติกรรมการซื้อ  

การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย  หรือส่ือสารโดยไมใชคน 

ศิวฤทธิ์  (2547)  กลาววาชองทางการจัดจําหนาย  หมายถงึ  การจัดการเกี่ยว 

กับการอํานวยความสะดวกในการเลือกซื้อสินคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสงูสดุ  ดวย

การนําสินคา  และบริการไปสงมอบใหกับลูกคาภายในระยะเวลาที่ลูกคาตองการซึ่งมีรูปแบบที่

แตกตางกันตามลักษณะของสินคา  พฤติกรรมของลูกคาซึ่งมีรูปแบบแตกตางกันตามลักษณะของ

สินคา 

สุชิน  (2547)  กลาววาชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง  กลไกตาง ๆ  ที่ 

เกี่ยวของกับการทําใหสินคาไหลผานจากผูผลิตไปถึงมือผูบริโภคโดยผานคนกลางประเภทตาง ๆ  

และการจัดการเพื่อใหชองทางการจําหนายเปนไปโดยราบรื่น  และรวดเร็ว  และทําใหสินคา

กระจายไปอยางทั่วถึงครอบคลุมพื้นที่อยางกวางขวางสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

ฉัตยาพร,  ฐิตนิันท  (2551)  กลาววาชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง โครง 

สรางของชองทางจําหนายซึ่งประกอบดวยสถาบัน  และกิจกรรมในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยัง

ตลาด  โดยสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ  สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรม

ในการกระจายสินคา 

จากความหมายของชองทางการจัดจําหนาย  ที่กลาวมาพอสรุปไดวาชองทาง 

การตลาด  หมายถึง  ชองทางหนึ่งที่ใชในการระบายสินคาใหเขาถึงผูบริโภคโดยตรง  หรืออาจผาน

พอคาคนกลาง  เพื่ออํานวยความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา  เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูขาย

กับผูซื้อ  เพื่อสรางทัศนะคติที่ดีใหกับผูบริโภค 

 การจัดจําหนายสินคา  จําเปนตองอาศัยโครงสรางการจัดจําหนายสินคา  

เพื่อใหผูบริโภคไดรับรู  ชองทางการเลือกซื้อสินคา  และผูผลิตไดมีชองทางการกระจายสินคาไปถึง

ผูบริโภค  โดยกิจกรรมนี้  ไดแก  การขนสง  การหีบหอ  การเก็บรักษาสินคา  การคลังสินคา

ชองทางการจัดจําหนาย  และการกระจายสินคาในฐานะเปนสวนประสมทางการตลาด  ซึ่ง       

เยาวกุล  (2546)  ไดอธิบายโครงสรางการจัดจําหนาย  ปจจัยในการกําหนดชองทางการจัด

จําหนาย  กิจกรรมการกระจายสินคา  ไวดังนี้ 

1) โครงสรางการจัดจําหนาย  แบงออกเปน  2  ประเภทไดแก 
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1.1)  การจัดประเภทคนกลาง ถาจําแนกประเภทคนกลางตามเกณฑ 
กรรมสิทธิ์ในสินคาจะแบงออกเปน  3  ประเภท  ไดแก 

ก.  คนกลางที่มีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคาที่จําหนาย  ไดแก  ผูคา 

สง (Wholesaler) และผูคาปลีก  (Retailer) 

ข. คนกลางที่ไมมีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคาที่จําหนาย  หรือ 

ตัวแทน ไดแก  ตัวแทนผูผลิต  ตัวแทนขาย  และนายหนา  คนกลางเหลานี้จะไดรับผลตอบแทนใน

รูปแบบนายหนา  หรือคาธรรมเนียม  คิดเปนรอยละจากยอดขาย 

ค. คนกลางที่ทําหนาที่อํานวยความสะดวกทางการตลาด  โดย 

ไมมีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา  และไมมีสิทธิเกี่ยวกับการตกลงซื้อขาย  ไดแก  กิจกรรมคลังสินคา  

กิจการประกันภัย  กิจการธนาคาร  กิจการโฆษณา   

1.2) การจัดระดับชองทางการจัดจําหนาย  ระดับของชองทางการจัด 

จําหนาย  คือ  จํานวนผูคาคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย  และการกระจายสินคาซึ่งแสดงถึง

การหมุนเวียนของสินคาจากผูผลิตสงไปตามชองทางการจัดจําหนาย  และการกระจายสินคา  โดย

ใชจํานวนพอคาคนกลางเปนตัวบงบอกความยาวของชองทาง 

ก. ชองทางการจัดจําหนายสินคาผูบริโภค  ดังภาพประกอบที่  2.1 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

  

 ภาพประกอบที่  2.1  ระดับชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคาอุปโภคบริโภค 

 ที่มา  เยาวกุล  (2546) 

 

ชองทางตรง 

ชองทางออม 

ชองทางระดับ 1 

ชองทางระดับ 2 

ชองทางระดับ 3 

ชองทางระดับ 4 ผูผลิต ผูบริโภค ผูคาปลีก ผูคาสง ผูคาอิสระ ตัวแทน 

ผูผลิต ผูบริโภค ผูคาปลีก ผูคาสง ผูคาอิสระ 

ผูผลิต ผูบริโภค ผูคาปลีก ผูคาสง 

ผูผลิต ผูบริโภค ผูคาปลีก 

ผูผลิต ผูบริโภค 
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ข. ชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคาอุตสาหกรรม  ชองทางตรง 

ผูผลิตจะตรงไปยังผูใชอุตสาหกรรม  ดังภาพประกอบที่ 2.2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผูผลิต 

ผูใชอุตสาหกรรม 

ผูใชอุตสาหกรรม 

ผูใชอุตสาหกรรม 

ผูใชอุตสาหกรรม 

การจัดจําหนายทางอุตสาหกรรม ผูผลิต 

ผูผลิต 

ผูผลิต 

การจัดการทางอุตสาหกรรม 

ชองทางตรง 

ชองทางออม 

ชองทางระดับ 1 

ชองทางระดับ 2 

หรือ ตัวแทน หรือ สาขา 

ตัวแทนผูผลิต 

 

 ภาพประกอบที่  2.2  ระดับชองทางการจัดจําหนาย  และการสินคาอุตสาหกรรม 

 ที่มา  เยาวกุล  (2546)  

 

2) ปจจัยในการกําหนดชองทางการจัดจําหนาย  ปจจัยที่ควรพิจารณาในการ 

กําหนดชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคา  หรือบริการดังนี้ 

  2.1)  คุณลักษณะของผลิตภัณฑ  ถาสินคาเนาเสียงาย ลาสมัยเร็วการ

กําหนดชองทางการจัดจําหนายควรสั้น  และการกระจายสินคาใหถึงผูบริโภคหรือผูใชโดยเร็ว 

  2.2)  คูแขงขัน  กิจการอาจเลือกชองทางการจัดจําหนายแบบเดียวกับ

คูแขงขัน  เพื่อใหผูบริโภคไดเห็น  และเปรียบเทียบสินคาไดงาย  หรืออาจเลือกชองทางการจัด

จําหนายที่แตกตางจากผูแขงขันเพื่อสรางเอกลักษณใหสินคาของกิจการซึ่งแตละทางก็มีทั้งขอดี 

และขอเสีย 

  2.3)  คนกลาง  กิจการควรพิจารณาประสิทธิภาพของคนกลางในดาน

การรับภาวะทางการตลาด  เชนการใหสินเชื่อ  การคลังสินคา  ตลอดจนความสามารถในการจัด

จําหนาย 

  2.4)  ความสามารถของกิจการ  กิจการควรพิจารณาถึงประสบการณ  

และความสามารถทางการตลาด  และหาโอกาสที่จะกําหนดชองทางการจัดจําหนายที่สั้นโดย

ติดตอถึงผูใชโดยตรง 
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3) กิจกรรมการกระจายสินคา  เปนการอํานวยความสะดวกในแตละชวงที่ 

สินคาผานชองทางการจัดจําหนายกิจกรรมซึ่ง  ไดแก  การเคลื่อนยายวัสดุ  และสินคากระบวนการ

รับคําสั่งซื้อ   และการบรรจุหีบหอ  การขนสง  การคลังสินคาการควบคุมสินคาคงเหลือ  เปนตน 

  3.1)  การเคลื่อนยายวัสดุ และสินคาเปนการเคลื่อนยายสินคาที่ผลิต

เสร็จแลวเขาไปเก็บในคลังสินคา  หรือการยายจากคลังสินคาไปสูลูกคา  โดยในการเคลื่อนยาย

ตองทําอยางรวดเร็ว  โดยใหสินคาเกิดความเสียหายนอย และเสียคาใชจายนอยที่สุด 

3.2) กระบวนการรับคําสั่งซื้อ  เปนขั้นตอนการดําเนินการเกี่ยวกับการรับ 

คําสั่งจากลูกคา  โดยใชเวลาในการดําเนินการนอยที่สุดเพื่อใหสินคาระบายออกจากคลังสินคาเร็ว

ที่สุด  ซึ่งจะทําใหคาใชจายทางดานคลังสินคาลดลง 

3.3)  การบรรจุหีบหอ  เปนการปกปองสินคาใหปลอดภัยเรียบรอย และทํา 

ใหเกิดความสะดวกในการเคลื่อนยาย 

3.4)  การคลังสินคา  เปนสวนหนึ่งของการกระจายสินคา  โดยพิจารณา 

ถึงทําเลที่ตั้งคลังสินคาที่ตั้งเหมาะสม  จะสงผลถึงการใหบริการแกลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ  

และชวยลดตนทุนทางการตลาดไดเปนอยางดีสําหรับการออกแบบคลังสินคาจะพิจารณาถึงความ

มีประสิทธิภาพในการเก็บรักษา  และการลําเลียงขนถายภายในคลังสินคา  สวนการจัดการ

คลังสินคาเปนภารกิจที่เกี่ยวกับการใชระบบการจัดเก็บสินคา 

3.5)  การขนสง  เปนการเคลื่อนยายสินคาใหสําเร็จลุลวงโดยสมบูรณ   

และใชเวลากับคาใชจายนอยที่สุด  และใหสินคานั้นไปถึงจุดหมายปลายทางในสภาพที่ปลอดภัย  

หรือมีการเสียหายเกิดขึ้นนอยที่สุด 
ง  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)    

ความหมายของการสงเสริมการตลาด 

ศิริวรรณ  และคณะ  (2541)  กลาววาการสงเสริมการตลาด  หมายถึง   

โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบัน  และกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ  และ

บริการจากองคกรไปยังตลาด 

ศิวฤทธิ์  (2547)  กลาววาการสงเสริมทางการตลาด  หมายถึง การกําหนด 

แนวทางในการสื่อสารไปยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคา และบริการ ราคา และขอมูลอ่ืน ๆ

ของสินคา  และบริการโดยมุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  และบริการ  ดวยการประสม

ประสานสวนประสมทางการตลาด  ไดแก  การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย  

การตลาดทางตรง  และการใชพนักงานขาย  การสงเสริมการตลาดเปนการกระตุนจูงใจ  และย้ํา
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เตือนลูกคา  โดยมุงหวังใหเกิดการตัดสินใจซื้อ  หรือในบางครั้งเพื่อเปนการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น

ในระยะที่ส้ัน  

สุชิน  (2547)  กลาววาการสงเสริมการตลาด  หมายถึง  การรณรงคกิจกรรม

ทางดานการตลาด  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่บริษัทตั้งเปาหมายไว  โดยการใชเครื่องมือใน

การสงเสริมการตลาดเปนตัวกระตุนความตองการของลูกคา 

ฉัตยาพร, ฐิตินันท  (2551)  กลาววาการสงเสริมการตลาด  หมายถึง  การ

ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑระหวางผูซื้อกับผูขาย  เพื่อสรางทัศนคติ  และพฤติกรรมการ

ซื้อการติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขายโดยตรง  หรือใชส่ือเปนเครื่องมือในการ

ติดตอส่ือสาร  การสงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน  6  ประเภทใหญ ๆ ดังนี้ 

1)  การโฆษณา  (Advertising)  เปนการเสนอขาวสารเกีย่วกับรายละเอยีด 

ของผลิตภัณฑบุคคล  หรือองคการ  โดยสรางสรรคงานโฆษณาที่นาสนใจ  และสามารถดึงดูด

กลุมเปาหมายได   และทําการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  เชน  โทรทัศน  วิทยุ  ส่ิงพิมพตาง ๆ  ส่ือ

เคลื่อนที่ตาง ๆ  และปายโฆษณา  เปนตน  โดยมีคาใชจายในการใชส่ือในรูปแบบของคาซื้อเวลา

ในการออกอากาศ  คาพื้นที่โฆษณาในสื่อส่ิงพิมพ  หรือการอุปถัมภในรายการตาง ๆ 

2) การขายโดยใชพนักงาน  (Personal  Selling)  เปนการแจงขาวสาร  และ 

จูงใจตลาดโดยบุคคล  ซึง่มีงานที่เกี่ยวของคือ 

         2.1)  กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย  เปนการพิจารณาถึงกลยุทธที่

จะใชในการขายใหประสบความสําเร็จ  โดยจัดการสงเสริมสําหรับลูกคาใหตัดสินใจงายขึ้น  และ

ซื้อในปริมาณที่มากขึ้น  และสําหรับพนักงานเพื่อความกระตือรือรนในการขาย 

   2.2)  การบริหารทีมขาย  (Sales  force  Management)  ตองคํานึงถึง

ตั้งแตการสรรหา  และการคัดเลือก  การฝกอบรม  การประเมินผลการทํางาน  และการจาย

ผลตอบแทน  ซึ่งมีความสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จของการใชการสงเสริมการตลาดโดยใช

พนักงาน 

  3)  การสงเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  เปนกิจกรรมกระตุนใหเกิด

ความสนใจ  และตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  ที่นอกเหนือจากการโฆษณา  การประชาสัมพันธ  และ

การขายโดยใชพนักงานขาย  โดยการสงเสริมการขายแบงออกเปน  3  ลักษณะ  คือ 

3.1)  การสงเสริมการขายมุงที่ผูบริโภค  (Consumer  Promotion)  เปน 

กิจกรรมที่ทํากับผูบริโภคโดยตรง  เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจ  หาซื้อ  และใชสินคา  

เชน  การลดราคา  การชิงโชค  และการแถมของ  ฯลฯ  ที่มอบใหกับผูบริโภคโดยตรง 
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3.2)   การสงเสริมการขายมุงที่พนักงานขาย  (Trade  Promotion) เปน 

กิจกรรมที่ทํากับคนกลางเพื่อเปนการกระตุนใหทําหนาที่ทางการตลาดให  เชน  การมอบสวนลด

การคา  การแถมผลิตภัณฑ  และการมอบผลประโยชนพิเศษ 

3.3)   การสงเสริมการขายมุงที่พนักงาน  (Sales force  Promotion)   

เปนกิจกรรมที่ทํากับพนักงานขาย  เพื่อกระตุนใหทําการขาย เนื่องจากพนักงานขายมีหนาที่ในการ

กระตุนลูกคาใหทําการซื้อ  เชน  การฝกอบรม  และการกระตุนขวัญกําลังใจ  การมอบของรางวัล

พิเศษ  หรือใหคานายหนา  ฯลฯ 

4) การใหขาวและการประสัมพันธ (Publicity  and  Public  Relation)  เปน 

การใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  และบริษัทโดยผานสื่ออาจทําไดหลายวิธี  เชน  การฝากขาว

ประชาสัมพันธขององคกรไปกับส่ือตาง ๆ  โดยไมเสียคาใชจายใด ๆ  ซึ่งอาจตองมีการซื้อพื้นที่

โฆษณาเพื่อเปนการแลกเปลี่ยนในการลงขาวประชาสัมพันธในเวลาตอไป  หรือการจัดงานเปดตัว

สินคาใหม  และเชิญสื่อเขารวมเพื่อนําไปเผยแพรซึ่งถึงแมไมมีคาใชจายเกี่ยวกับการออกสือ่  แตจะ

มีคาใชจายในการจัดกิจกรรมตาง ๆ  ที่เกี่ยวของ  เปนตน 

5)  การตลาดทางตรง  (Direct  Marking)  เปนการติดตอส่ือสารกับ 

กลุมเปาหมายโดยตรง  ซึ่งนิยมใชกับส่ือโฆษณา  และการมอบผลปะโยชนนี้พิเศษ  เพื่อเปนการ

กระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อไดทันที  ซึ่งเราสามารถทําการตลาดทางตรงผานสื่อตาง ๆ  ไดหลาย

ชองทาง  เชน 

5.1)  ส่ือส่ิงพิมพ  เชน  จดหมายตรง  แคตาล็อก  ปายหอยหนาประตู   

แทรกไปกับหีบหอสินคาแทรกไปกับส่ือพิมพ เชน นิตยสาร  หนังสือพิมพ 

       5.2)  ส่ืออิเล็กทรอนิกส เชน โทรศัพท โทรสาร อินเตอรเน็ต โทรทัศน วิทยุ 

 6)  การจัดกิจกรรมพิเศษ   (Event)  เปนการจัดกิจกรรมเพื่อดึงดูดให

กลุมเปาหมายเขามามีประสบการณกับผลิตภัณฑ  โดยเนนใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  การเขา

มาสัมผัส  และมีประสบการณเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  โดยใชกิจกรรมที่หลากหลายในการดึงดูดให

กลุมเปาหมายเขามามีสวนรวม  ซึ่งการจัดกิจกรรมพิเศษสามารถทําไดหลายรูปแบบ  เชน   งาน

แสดงสินคา  การเปดตัวสินคา  จัดขบวนแห  หรือการสัมมนา 

 จากความหมายของ  การสงเสริมการตลาด  ที่กลาวมาพอสรุปไดวา  การสงเสริม

การตลาด  หมายถึง  การประชาสัมพันธสินคา  และบริการเพื่อใหผูบริโภคไดรับรู  เปนเครื่องมือที่

ใชในการสงเสริมการตลาดเพื่อสรางทัศนคติ  และกระตุนพฤติกรรมการซื้อสินคา  อาจใชวิธี  
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โฆษณา  ขายตรง  มีตัวแทนจําหนาย  หรือมีการจัดกิจกรรมพิเศษ  เพื่อดึงดูดลูกคาใหสนใจซื้อ

สินคาซึ่งเปนการชวยเพิ่มยอดจําหนายสินคา  และบริการ 

 จากการศึกษาแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด  ทําใหทราบ

ถึงความสําคัญของการจัดจําหนายสินคา  ใหบรรลุวัตถุประสงค  หรือเปาหมาย  ของผูผลิตสินคา

ซึ่งนําไปสูรายได  และยอดจําหนายสินคาจําเปนตองอาศัยสวนประสมทางการตลาด  เปน

เครื่องมือทางการตลาด  โดยสวนประสมทางการตลาดจะตองมีความเกี่ยวของสัมพันธกัน         

ดังภาพประกอบที่  2.3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

สวนประสมการตลาด  (Marketing  Mix) 

ผลิตภัณฑ (Product) 
-สินคาใหเลือก 

-คุณภาพสินคา 

-ลักษณะ 

-การออกแบบ 

-ตราสินคา 

-การบรรจุหีบหอ 

-ขนาด 

-บริการ 

-การรับประกัน 

ราคา (Price) 
 

-ราคาสินคาในรายการ 

-สวนลด 

-สวนยอมให 

-ระยะเวลาการชําระเงิน 

-ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 

การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

- การโฆษณา 

- การขายโดยพนักงานขาย หรือ  

  การใชหนวยงานขาย 

- การสงเสริมการขาย 

- การใหขาว และ 

  การประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรงและการตลาด   

   เชื่อมตรง 

การจัดจําหนาย (Place) 
ชองทาง (Channels) 

   - ความครอบคลุม 

   - การเลือกคนกลาง 

   - ทําเลที่ตั้ง 

การสนับสนุนการกระจายตัว

สินคาสูตลาด 

   - สินคาคงเหลือ 

   - การขนสง 

   - การคลังสินคา 

ตลาดเปาหมาย 

(Target  Market) 

(ความตองการ 

และพฤติกรรมของ 

ผูบริโภคที่เปนเปาหมาย) 

 

 ภาพประกอบที่  2.3  สวนประสมการตลาด  (Marketing  Mix) 

 ที่มา  :  ศิริวรรณ  และคณะ  (2541) 
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2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.4.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 คําวา  พฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer  Behavior)  ไดมีผูใหความหมายไวตาง ๆ  กัน

หลายทรรศนะ  ดังนี้ 

 สุชิน  (2547)  กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กระบวนการตัดสินใจซึ่งเปนการ

ปฏิบัติของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการซื้อ  และการใชสินคาหรือบริการ 

 สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (อางถึงใน อัศนอุไร.  2547)  กลาววาพฤติกรรม

ผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมการแลกเปลี่ยนตาง ๆ  ที่เกิดขึ้นในชีวิตซึ่งดําเนินไปตามภาวะ

แวดลอมพฤติกรรมความรูสึกนึกคิด  และความรูความเขาใจของมนุษย  ซึ่งมีการเปลี่ยนแปรอยู

เสมอ 

 วรวัฒน  (2548)  กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การกระทําของผูบริโภคที่

เกี่ยวกับการเลือกซื้อสินคา  และการใชบริการ  ตลอดจนกระบวนการในการตัดสินใจซื้อหรือใช

บริการของผูบริโภค  ที่มีผลตอความพึงพอใจสวนบุคคล  และเปนตัววัดระดับความนิยมของสินคา  

และบริการนั้นดวย 

 อุษณีย  (2550)  กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การกระทําของผูบริโภคที่มี

ตอการตัดสินใจซื้อสินคา  และบริการ  ที่มีผลตอการจูงใจของผูบริโภค 

 จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค สรุปไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถงึ  ส่ิงที่

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค   โดยอาจเกิดจากการซื้อ   การใชบริการ   ภายใต

สภาพแวดลอม  การประมวลผล  และการนึกคิดของผูใช  ทั้งผลิตภัณฑ  และบริการ  และเปนตัว

ชวยวัดระดับความนิยมของสินคา  และบริการนั้นดวย 
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   2.4.2  รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
  ในการวิเคราะหเพื่อทําความเขาใจผูบริโภค  มีเครื่องมือที่ชวยใหทราบถึงพฤติกรรม

ผูบริโภคโดยใชโมเดล 6W’1H และคําตอบ 70s มีลักษณะเปนคําถามคําตอบ แสดงดังตารางที่ 2.1 

ตารางที่  2.1  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 7O’s Model 

คําถาม คําตอบ 

1.  ใครคือตลาดเปาหมาย 
Who constitutes the market  ? 

1.  ลูกคากลุมเปาหมายทางดาน(Occupants) 

  -  ประชากรศาสตร, ภูมิศาสตร, จิตวทิยา, พฤติกรรม

ศาสตร 

2.  ลูกคาเปาหมายซื้ออะไร 
What does  the  market buy  ? 

ส่ิงที่ลูกคาซื้อ (Objects) 

3.  ทําไมลูกคาจึงซื้อสินคานั้น 
Why does  the  market buy  ? 

วัตถุประสงคในการซื้อ  (Objectives) 

-  ปจจัยภายใน, ปจจัยทางสงัคม, ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4.  ใครมีสวนรวมในการซื้อ 
Who participates in the buying  ? 

ผูที่เกีย่วของกบัการตัดสินใจ  (Organization) 

-  ผูริเร่ิม, ผูมีอิทธิพล, ผูซื้อ  และผูใช 

5.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 
How does the  market buy  ? 

กระบวนการตดัสินใจซื้อ  (Operations) 

-  การรับรูปญหา, การคนหาขอมูล, การตัดสินใจซื้อ 

6.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
When does  the  market buy  ? 

โอกาสในการซื้อ  (Occasions) 

ชวงเดือน, เทศกาลสําคัญ, ชวงเวลาใด 

7. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
Where does  the  market buy  ? 

สถานที่จาํหนาย  (Outlets) 

หางสรรพสินคา, รานขายของชํา, Internet 

ที่มา  :  ศิวฤทธิ์  (2547) 

   จากคําถามที่กลาวมาขางตนนั้น  เปนหลักการพิจารณาเพื่อใหทราบวาใครคือ

กลุมเปาหมายเพื่อที่จะไดทราบ  ถึงพฤติกรรมที่แทจริงของผูบริโภควาตองการสิ่งใด  ทําไมจึงซื้อ  

และใครเปนผูมีอิทธิพล  และมีใครชวยในการตัดสินใจบาง  ซื้อเมื่อไร  ซื้อที่ไหน ซึ่งเปนสิ่งที่ยาก

ที่สุดที่นักการตลาดจะทราบได  เพราะคําตอบเหลานี้อยูในใจของผูบริโภคแลว 
 2.4.3 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
    เยาวกุล  (2546)  กลาววา  โดยทั่วไปผูบริโภคมีความแตกตางกันทั้ง อายุ  รายได  

ระดับการศึกษา  และรสนิยม  ความแตกตางเหลานี้มีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
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แตละคน  ซึ่งผูบริหารการตลาดควรศึกษาถึงลักษณะของพฤติกรรมผูบริโภค  โดยสวนรวมของ

ตลาดที่คาดหวัง  ในการศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่นี้จะกลาวถึง  ปจจัยสําคัญที่มี

อิทธิพลตอการซื้อ  และกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  ไดแก   

ก  ปจจัยดานวัฒนธรรม  (Cultural  Factors)  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค

มากที่สุด 

    1)  วัฒนธรรม (Culture)  เปนปจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม  และ

ความตองการของบุคคล  คนที่เติบโต  และอยูในสภาพแวดลอมที่มีวัฒนธรรมเดียวกัน  จะมี

คานิยม  การรับรู  ความชอบ  และพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

    2)  วัฒนธรรมยอย   (Subculture)   ในวัฒนธรรมใหญจะประกอบดวย

วัฒนธรรมยอยในขณะที่วัฒนธรรมของผูคนในแถบเอเชียมีความคลายคลึงกัน  เมื่อเปรียบเทียบ

กันกับวัฒนธรรมตะวันตก  แตละประเทศในแถบเอเชียก็มีความแตกตางกัน  ในขณะที่ประเทศ

ไทยในแตละภูมิภาคก็มีความแตกตางกันในรูปแบบของคานิยมการดํารงชีวิต  ซึ่งอาจแบงโดย  

อายุ  เชื้อชาติ  ศาสนา  วัฒนธรรมยอยที่แตกตางกันจะมีความชอบในผลิตภัณฑ  และตราสินคาที่

แตกตางกัน  ฉะนั้นนักการตลาดมุงเนนแผนการตลาดไปที่กลุมเปาหมายกลุมใดกลุมหนึ่ง

โดยเฉพาะ 

    3)  ชั้นสังคม  (Social Class)   เปนการจัดแบงระดับชั้นสังคมที่มีความเหมือน

และแตกตางกัน  ชั้นสังคมที่ตางกันก็ยอมมีพฤติกรรมที่แตกตางไป  เมื่อเปลี่ยนสถานะทางสังคม  

คนก็มีแนวโนมที่เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตนตามไปดวย  การแบงชั้น

สังคมใชเกณฑอาชีพ  การศึกษา  รายได  ทําเลท่ีอยูอาศัย  ในขณะที่คนในชั้นสังคมเดียวกันมี

แนวโนมที่จะแสดงออกคลายคลึงกัน  ไมวาจะเปนการแตงตัว  วิธีการพูด  วิธีการพักผอน  ฯลฯ  

ดังนั้นการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดสําหรับผูบริโภคของแตละชั้นทางสังคมจะตองกําหนดให

แตกตางกัน  จึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ข  ปจจัยทางดานสังคม (Social  Factors) ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เชน 

กลุมอางอิง  (Reference Group)  ครอบครัว  (Family)  บทบาทและสถานภาพ  (Roles And Status) 

    1) กลุมอางอิง  เปนกลุมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ  และพฤติกรรมของบุคคล  ซึ่ง

มีทั้งอิทธิพลทางออม  และอิทธิพลทางตรง  (Membership Groups)  ไดแก 

     - กลุมอางอิงปฐมภูมิ  (Primary)  ไดแก  ครอบครัว  เพื่อน เปนลักษณะของ

การติดตอกันอยางตอเนื่องและไมเปนทางการ  
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       - กลุมอางอิงทุติยาภูมิ  (Social Factors)  ไดแก  กลุมศาสนา  อาชีพ  

สมาคม  เปนลักษณะการติดตอกันแบบเปนทางการมากกวา  แตมีความตอเนื่องนอยกวา 

    2)  ครอบครัว  (Family)  สถาบันครอบครัวมีความสําคัญที่สุด  และมีอิทธิพล

ที่สุดในกลุมอางอิงปฐมภูมิ  ซึ่งปลูกฝงอบรมนิสัยตาง ๆ  แกบุคคลนักการตลาดเขาใจถึงบทบาท

ของแตละบุคคลในครอบครัว  ซึ่งแสดงบทบาท  และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบุคคลใน

ครอบครัว  และการตัดสินใจของครอบครัว 

   3)  บทบาทและสถานภาพ  (Roles And Status)  แตละบุคคลจะแสดงออกใน

กลุมที่เปนสมาชิกอยู  คนหนึ่งอาจมีหลายบทบาท  เปนทั้งลูก  แม  หัวหนา  ลูกนอง  เปนตน  ซึ่ง

แตละบทบาทก็จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  แตละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยูดวย  

เปนสถานะที่สังคมยอมรับในตัวบุคคลนั้น ๆ  ตองตระหนักถึง  “สัญลักษณของสถานะ”  ในการทํา

การตลาด  เนื่องจากคนตองการยอมรับจากสังคม  และพยายามแสดงออกถึงสถานะของตน 

ค ปจจัยสวนบุคคล (Personal  Factors)  พฤติกรรมการซื้อของบุคคลไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยเฉพาะของบุคคลดวยเชนกัน 

   1)  อายุและขั้นของวงจรชีวิต  (Age and Life Cycle Stage)  พฤติกรรม  และ

รสนิยมของบุคคลจะแตกตางกันไปตามชวงอายุ  และข้ันวงจรชีวิต  ตั้งแตเปนเด็กที่อยูกับบิดา

มารดา  จบการศึกษา และแยกครอบครัว  มีบุตร  บุตรเร่ิมโต  และแยกครอบครัว  เขาสูวัยเกษียณ  

ซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงแตละชวงอายุของวงจรชีวิต  ในการพิจารณากําหนดกลยุทธให

เหมาะสม  สินคาประเภทเดียวกันอาจตองมีการออกแบบที่หลากหลาย  เพื่อใหเหมาะสมกับแตละ

ชวงอายุ 

   2)  อาชีพ  (Occupation)  อาชีพมีอิทธิพลตอรูปแบบการบริโภคของบุคคล  

นักการตลาดควรศึกษาพฤติกรรมเฉพาะกลุม  และพัฒนากลยุทธที่เหมาะสม  สินคาประเภท

เดียวกันอาจตองมีการออกแบบที่หลากหลาย  เพื่อความเหมาะสมกับแตละกลุมอาชีพ 

   3)  สภาพเศรษฐกิจของบุคคล  (Economic  Circumstances)  ประกอบดวย

รายไดที่สามารถนําไปใชได  สินทรัพย  และเงินออม  หนี้สิน  รวมทั้งทัศนคติดานการออม   และ

การใชจายของบุคคลสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอการซื้อ  นักการตลาดตองศึกษาสภาพเศรษฐกิจของ

บุคคล  โดยเฉพาะสินคาที่มีความออนไหวตอรายได  ถามีการเปลี่ยนแปลงจะไดทําการปรับ      

กลยุทธใหเหมาะสมกับสถานการณ  เชน  การปรับผลิตภัณฑใหม  ปรับตําแหนงผลิตภัณฑ  หรือ

ปรับราคาผลิตภัณฑ  เปนตน 



26 

 

   4)  รูปแบบการดําเนินชีวิต  (Lifestyle)  ถึงแมบุคคลจะมีอายุเทากัน  อยูใน

วัฒนธรรมเดียวกันมีสถานะทางสังคมเหมือนกัน  และทํางานอาชีพเดียวกัน  ก็อาจมีรูปแบบการ

ดํารงชีวิตที่แตกตางกัน  วิถีที่บุคคลใชในการดําเนินชีวิตไมวาจะเปนความสนใจ  การแสดงออกทั้ง

ความคิดเห็น  และการกระทํา  การนําเสนอผลิตภัณฑ  ควรพิจารณาถึงรูปแบบในการดําเนินชีวิต  

โดยตองสื่อใหไดวาผลิตภัณฑใดเหมาะสมกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค 

   5)  บุคลิกลักษณะ  และแนวความคิดของตนเอง  (Personality  and  Self – 

Concept)  ลักษณะเฉพาะของบุคคลจะสงผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคได  บุคลิกลักษณะ

บงบอกไดจากความเชื่อมั่นในตนเอง  เปนตัวของตนเอง  คลอยตามผูอ่ืน  มีความเปนผูนํา  ชอบ

ตอตาน  หรือปรับตัวไดดี  สวนแนวคิดของตนเองเปนวิธีที่บุคคลมองตนเองในแงมุมที่แตกตางกัน  

ไดแก  แนวคิดที่มองวาสิ่งที่เปนตัวตนที่แทจริง  (Actual Self - Concept)  ซึ่งจะแตกตางจากแนวคิด

มองตนเองในอุดมคติ  (Ideal Self - Concept)  เปนสิ่งที่อยากเห็นตัวเองเปน  ซึ่งแตกตางจาก

แนวคิดที่คิดวาคนอื่นมองตนเอง  (Their  Other Self – Concept  Think Other  see  Them) 

   กิติมา  (2541)  ไดกลาววา ลักษณะของประชากรที่แตกตาง ไดแก 

   เพศ  (Sex)  หญิงชายมีความแตกตางกันทั้งในสรีระ  ความถนัด  สภาวะทางจิตใจ  

อารมณทําใหเห็นถึงความแตกตางอยางมากใน   เร่ืองความคิด  คานิยม  และทัศนคติ  อาจเพราะ

กิจกรรมของคนทั้งสองเพศแตกตางกัน 

   อายุ  (Age)  อายุเปนปจจัยที่สําคัญประการหนึ่งตอพฤติกรรม  อาจเนื่องจากอายุจะ

เปนตัวกําหนดถึงประสบการณในเรื่องตาง ๆ  ของบุคคล  ซึ่งสิ่งเหลานี้ลวนแลวแตเปนเครื่องบงชี้  

หรือแสดงความคิดเห็น  ความเชื่อ  โดยทั่วไปเมื่ออายุเพิ่มข้ึน  ประสบการณสูงขึ้น  วิธีคิด  และสิ่ง

ที่สนใจจะเปลี่ยนแปลงไปดวย 

  สถานภาพทางสังคม  และเศรษฐกิจ  (Socio – Economic  Status)  อันไดแก  เชื้อ

ชาติ  และชาติพันธุ  พื้นฐานของครอบครัว  อาชีพ  รายได  และฐานะทางการเงิน  ปจจัยเหลานี้มี

อิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาเพราะประสบการณ ทัศนคติ  คานิยม  ที่แตกตางกัน   

ง  ปจจัยดานจิตวิทยา  (Psychological  Factors)  ทางเลือกในการซื้อของ

บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยหลักทางจิตวิทยา  4  ประการคือ 

   1)  การกระตุนเรา  (Motivation)  ความตองการของบุคคลมีความหลากหลาย  

และอาจเกิดขึ้นพรอม ๆ  กันหรือบางครั้งเกิดขึ้นจากความตึงเครียด  (Tension)  เชน  ความหิว  

ความกระหาย  หรือความไมสะดวก  บางก็เกิดจากสภาวะจิตใจ  (Psychogenic)  เชน  การยอมรับ  

การมีสวนรวมของสังคม  ความตองการตาง ๆ  ยังไมมีแรงจูงใจมากพอที่จะกระตุน  เพียงแต
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กอใหเกิดความรูสึกตึงเครียด  ดังนั้นนักการตลาดตองสรางการกระตุนเพื่อใหเกิดการกระทํา

ในทันที  การศึกษาทฤษฎีการจูงใจจะชวยใหเขาใจ  และสามารถนําแนวความคิดการจูงใจมาปรับ

ใชไดอยางเหมาะสมยิ่งขึ้น 

   2)  การรับรู  (Perception)  ผูที่ไดรับการกระตุนจะพรอมที่จะแสดงออก  การ

แสดงออกในรูปแบบไหนนั้นขึ้นอยูกับการรับรูของบุคคล  การรับรูเปนกระบวนการในการเลือก  

(Select)  การจัดการ  (Organize)  และการแปล  (Interpret)  ขอมูลที่เปนปจจัยนําเขา  ซึ่งสงผลให

การรับรูที่แตกตางกันนักการตลาดจึงตองหาสิ่งที่ผูบริโภคมีความสนใจ และมุงเนนในจุดนั้นๆ ให

ชัดเจนในการโฆษณาอาจใชรูปแบบใหม ๆ ขนาดดึงดูดการใชสีหรือการตัดกันเพื่อสรางความ

ดึงดูด 

   3) การเรียนรู  (Perception)  เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมถาไมมีการ

เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  หรือมีการเปลี่ยนพฤติกรรมเพียงชั่วขณะ  และกลับไปมีพฤติกรรมเดิมอีก  

แสดงวาไมเกิดการเรียนรูซึ่งการเรียนรูของแตละบุคคลเปนสิ่งที่ตองอาศัยความเขาใจ  และการ

ยอมรับของบุคคล  ซึ่งเปนสิ่งที่คาดเดาไดยาก  การเขาใจถึงธรรมชาติของความตองการของ

ผูบริโภค  จะสามารถนํามาเปนแนวทางในการกระตุน  และจูงใจจนเกิดการตอบสนอง 

   4)  ความเชื่อและทัศนคติ  (Beliefs and Attitude)  มาจากการเรียนรูของบุคคล

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  

    -  ความเชื่อ  (Belief)  เปนการตัดสินของบุคคลโดยอาศัยขอมูลจากความ

เปนจริงความรู  และปญญาของบุคคลในการตัดสินเมื่อบุคคลมีความเชื่อตอส่ิงใดก็จะยึดถือตอ

ความเชื่อนั้นอยางจริงจัง  ถาผูบริโภคมีความเชื่อในทางลบกับผลิตภัณฑ  นักการตลาดตองปรับ

ความเชื่อใหเปนทางบวก  และหลายครั้งที่นักการตลาดอาศัยความเชื่อมาใชในดานการตลาด  

เชน  ความเชื่อวาสินคาที่มาจากตางประเทศจะดีกวาสินคาในประเทศ  จึงใชวิธีการผลิตสินคาใน

ประเทศ  และบรรจุหรือติดตราตางประเทศ  แลวสงกลับมาขายในประเทศ  และตั้งชื่อใหเหมือน

สินคาตางประเทศ   

    -  ทัศนคติ  (Attitude)  เปนความคิดเห็นในทางบวก  หรือลบ  ความรูสึก

ทางอารมณ  และแนวโนมที่จะกระทําตอวัตถุประสงค  หรือแนวความคิดบางอยาง  ทัศนคติจะ

สงผลถึงพฤติกรรมที่คอนขางยั่งยืน  ผูคนจะไมแปลความ  และตอบสนองตอส่ิงตาง ๆ  ไปเร่ือย ๆ  

แตจะทําตามทัศนคติอ่ืนดวยการปรับทัศนคติทําไดยาก  ดังนั้นนักการตลาดควรทําใหผลิตภัณฑ

เหมาะสมกับทัศนคติมากกวาการปรับทัศนคติของผูบริโภค  (ฉัตรพร,  ฐิตินันท.  2551) 
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 จากที่กลาวมาขางตนสรุปไดวา  พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  ประกอบดวย 4 ปจจัย 

ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่ง

ปจจัยเหลานี้เปนสิ่งที่ควบคุมไมไดอยูนอกเหนืออํานาจนักการตลาด  แตปจจัยเหลานี้ทําใหเรา

ทราบถึงความสนใจของผูซื้อ  และสามารถนําไปกําหนดลักษณะของผลิตภัณฑเพื่อตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภค  

  
2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 

 2.5.1 ความหมายการตัดสินใจ 

 ฉัตยาพร  (2550)  กลาววาการตัดสินใจ หมายถึง  กระบวนการทางเลือกที่จะกระทํา 

ส่ิงใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวัน  โดยเลือกสินคา

หรือบริการตามขอมูล  และขอจํากัดของสถานการณ  การตัดสินใจที่อยูภายในจิตใจของผูบริโภค 

 ฉัตยพร,  มทันยีา  (2546)   กลาววาการตดัสินใจ  หมายถึง  กระบวนการในการเลือก 

ที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยูซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจทางเลือกตาง ๆ 

ของสินคาหรือบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวัน  โดยที่จะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูล        

และขอจํากัดของสถานการณการตัดสินใจที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค 

  ศิริวรรณ  (2542)  กลาววาการตัดสินใจ  หมายถึง  กรณีของการตัดสินใจอะไรบาง 

อยางที่มีปจจัยเกี่ยวพันตอกัน 

  จากความหมายของการตัดสินใจที่กลาวมา  สรุปไดวาการตัดสินใจ หมายถึง 

กระบวนการที่เปนทางเลือกในการซื้อสินคาโดยมีปจจัยดานตาง ๆ เชน  สถานการณ  การศึกษา  

ขอมูล  เจตคติที่อยูภายในจิตใจเปนตัวกําหนดใหผูบริโภค ตัดสินที่จะซื้อ  และไมซื้อสินคานั้น 
 2.5.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  ศิริวรรณ  (2539)  กลาววาการตัดสินใจซื้อไดรับอิทธิพลจากวัฒนธรรมสังคมและ

จิตวิทยาของผูบริโภค จึงจําเปนตองศึกษาลักษณะตาง ๆ เพื่อทําความเขาใจถึงวิธีการที่ผูบริโภค

ตัดสินใจซื้อ  

  ศิวฤทธิ์  (2547) กลาววากระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอนโดยผูบริโภคจะทํา

การตัดสินใจซื้อสินคา  และบริการตามกระบวนการทั้ง 5  ข้ันตอนหรือไมครบข้ึนอยูกับประเภท

ของสินคา 

1) การรับรูปญหา  เปนขัน้ตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา   และ 

บริการผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาหรือความจําเปนตองซื้อสินคา  ไดรับการกระตุนจากสิ่งกระตุน

ภายใน  และภายนอก 
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2) การคนหาขอมูล  เมื่อผูบริโภคตองการซื้อสินคา  ก็จะคนหาขอมูลเกี่ยวกับ 

สินคาวาจะซื้อที่ไหน  อยางไร  ผูบริโภคจะใชขอมูลความทรงจํามาเปนขอมูลในการตัดสินใจ  แต

ถาขอมูลความทรงจําของผูบริโภคไมพอ ผูบริโภคก็จะหาขอมูลจากแหลงขอมูลมีอยู 5 แหลง  ดังนี้ 

   2.1  แหลงดานบุคคล  ไดแก  ครอบครัว  เพื่อนบาน  ที่เปนคนรูจัก 

   2.2  แหลงการคา  ไดแก  การโฆษณา  พนักงานขาย  การจัดแสดงสินคา 

   2.3  แหลงสาธารณะ  ไดแก  การสื่อสารมวลชนตาง ๆ หนวยงานภาครัฐ   

และภาคเอกชน 

   2.4  แหลงทดลอง  ไดแก  การทดลองใชสินคาหรือบริการ 

   2.5  แหลงเทคโนโลยี  ไดแก  การคนหาขอมูลทางอินเทอรเน็ต 

3) การประเมินผลทางเลือก  ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรับมาประเมินผลทางเลือก

วาจะใชบริการหรือซ้ือสินคาใด  โดยเกณฑในการประเมินผลจะเปนคุณสมบัติของ  ผลิตภัณฑ  

ราคา  การบริการ  การจัดจําหนาย  เปนตน  ผูบริโภคจะจัดลําดับความสําคัญของตราสินคา  และ

ทําการเลือกตราสินคาที่มีคุณสมบัติดีที่สุด  แตทั้งนี้ข้ึนอยูกับระดับความเกี่ยวของกับการซื้อสินคา

ดวยหากสินคาที่มีระดับความเกี่ยวของในการซื้อสินคาต่ําผูบริโภคอาศัยความทรงจําที่เคยบริโภค  

แตถาเปนสินคาที่มีระดับผูบริโภคจําเปนตองมีการประเมินทางเลือก   

4) การตัดสินใจซื้อ  เมื่อผูบริโภคทําการประเมินผล  และไดตราสินคาที่ดีที่สุด

ผูบริโภคจะซ้ือสินคานั้นเพื่อตอบสนองตอส่ิงกระตุนตาง ๆ ในขั้นตอนนี้  ผูบริโภคจะตัดสินใจวาจะ

ซื้อสินคาอะไร  ตราสินคาใด  จากที่ไหน  ซึ่งธุรกิจรานคาตองใหความสําคัญกับการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค   และคนหาวาอะไรเปนปจจัยที่ทําใหตัดสินใจซื้อจากรานคา 

5)  พฤติกรรมหลังการซื้อ  เมื่อผูบริโภคใชสินคาหรือบริการที่ซื้อไปแลวจะเกิดผล 

สองทาง  คือ  พึงพอใจและไมพอใจ  ซึ่งจะสงผลตอการซื้อซ้ํา  เพราะในการรักษาลูกคาเกาจะ

สามารถกระทําไดงายกวา  และประหยัดกวาการหาลูกคาใหม 

สรุป  กระบวนการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล การ

ประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  พฤติกรรมหลังการซื้อ 

 สุทธยา  (2547)  กลาววากระบวนการตัดสินใจ  การเขาใจกระบวนการนี้จะตอง

พิจารณาอิทธิพลทางดานจิตวิทยา  อันไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  ทัศนคติ  การเรียนรู  และ

บุคลิกภาพที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  จากรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค

แบงออกเปน  3  ข้ันตอน  ดังตอไปนี้ 
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1)  การเขาใจถึงความจาํเปน  จะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อผูบริโภคตองเผชิญกับปญหา   

เขาใจถึงความจําเปนหรือการเขาใจปญหา  มี  2  รูปแบบที่แตกตาง  ไดแกผูบริโภคเขาใจเปน

อยางดีวาตนเองมีปญหาเมื่อเกิดความลมเหลวจากความพอใจในตัวสินคา  ซึ่งตรงกันขาม

ผูบริโภคตองการสินคาเมื่อมีส่ิงใหมมากระตุนกระบวนการการตัดสินใจ 

2) การคนหากอนซื้อ  เร่ิมตนเมื่อผูบริโภคเขาใจถึงความจาํเปนที่อาจจะรูสึก 

พอใจถาไดซื้อ  หรือบริโภคสินคาความทรงจําจากประสบการณในอดีตจะเปนการเตรียมขอมูลที่

เหมาะสมแกผูบริโภคในการเตรียมจะเลือกทางเลือก  หรือถาผูบริโภคไมมีประสบการณมากอน  

อาจจะใชวิธีคนหาอยางกวาง ๆ  จากสภาพแวดลอมภายนอกเพื่อใชประโยชนจากขอมูลเพื่อเลือก

ทางเลือก  โดยปกติแลวผูบริโภคคนหาขอมูลจากความทรงจําของตนเองกอนที่จะคนหาขอมูลจาก

แหลงภายนอก 

3) การประเมินผลทางเลือก  ผูบริโภคมักจะใชขอมูล  2  ชนิด 

   3.1  รายชื่อตราสินคาที่ผูบริโภคไดวางแผนทางเลือกเอาไว 

   3.2  เกณฑที่ใชในการประเมินผลแตละตราสินคา หลังจากนั้นก็มีการให

คะแนนจากหลักเกณฑที่วางไวในแตละตราสินคาจนครบทุกตราสินคา  จึงรวมคะแนนแตละตรา

สินคา 

 จากแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค  และแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ไดศึกษามาขางตน

สามารถสรุปไดออกมาเปนรูปแบบ  และโครงสราง  ดังภาพประกอบที่ 2.4 
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      ปจจัยภายนอก              ปจจัยสวนบุคคล               ปจจัยภายใน 

    (External  Factors)           (Personal  Factors)         (Internal  Factors) 

 
 
 
 
 
 
 

3. ปจจัยสวนบุคคล 

(Personal) 

3.1 อายุ                                         

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว                 

3.3 อาชีพ 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได 

3.5 การศึกษา 

3.6 คานิยมและรูปแบบการ

ดํารงชีวิต 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 

(Psychological) 

4.1 การจูงใจ             4.5 ทัศนคติ 

4.2 การรับรู              4.6 บุคลิกภาพ 

4.3 การเรียนรู           4.4 ความเชื่อถือ 

4.7 แนวคิดของตนเอง 

 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 

(Cultural) 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 

1.2 วัฒนธรรมยอย 

1.3 ชั้นสังคม 

2. ปจจัยดานสังคม 

(Social) 

2.1 กลุมอางอิง 

2.2 ครอบครัว 

2.3 บทบาทและ

สถานะ 

Buyer’ Black Box 

กลองดํา หรือความรูสึก

นึกคิดของผูซื้อ(Buyer’s 

Characteristics) 

ลักษณะของผูซื้อ                     

(Buyer’ s Characteristics) 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural)              

2. ปจจัยดานสังคม  (Social)                      

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal)                   

4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus - S) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด

(Marketing Stimuli) 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 

(Other Stimuli) 

1. ผลิตภัณฑ                

2. ราคา                        

3. การจัดจําหนาย         

4. การสงเสริม

การตลาด 

1. เศรษฐกิจ      

2. เทคโนโลยี     

3. การเมือง       

4. วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ            

(Buyer’ s Decision Process) 

1. การรับรูปญหา (Problem Recognition)     

2. การคนหาขอมูล  (Information Search)     

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alterative)                                                   

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)        

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post 

Purchase Behavior) 

การตอบสนองของผูซื้อ (Response - R) 

การตัดสินใจซื้อ

(Purchase)                 

1. การทดลอง              

2. การซื้อซ้ํา (Repeat  

Purchase)                  

1. การเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ              

2. การเลือกซื้อ

ตรา                       

3. การเลือกผูขาย   

4. เวลาในการซื้อ    

5. ปริมาณการซือ้ พฤติกรรมหลังการซื้อ    

  ภาพประกอบที่ 2.4 แสดงรูปแบบพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค 

  ภาพประกอบที่ 2.4 แสดงรูปแบบพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค 

   ที่มา  ศิริวรรณ  และคณะ  (2546)      ที่มา  ศิริวรรณ  และคณะ  (2546)   
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2.6 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมของวัยรุน 
2.6.1 ความหมายของวัยรุน 

Dusek,1987  (อางถึงในพิมพธวัล  2550)  กลาววาวัยรุน  หมายถึง  วัยที่เชื่อมระหวาง 

การเปนเด็กกับผูใหญ  อันเปนระยะที่ตองปรับพฤติกรรมจากเด็กไปสูพฤติกรรมผูใหญ  เด็กวัยรุน

ไมใชเพียงเปนการเจริญเติบโตทางดานรางกายแต  หมายถึงการเจริญเติบโตทางดานสังคมที่อยู

ในกรอบของวัฒนธรรม 

 สุชา  (2525)  กลาววาวัยรุน  หมายถึง  วัยที่ส้ินสุดความเปนเด็ก  เปนวัยที่กาวไปสูวัย

ผูใหญไมมีกําหนดแนนอน  วาเริ่มเมื่อใด  และสิ้นสุดเมื่อใด  แตกําหนดตามความเปลี่ยนแปลง

ทางดานรางกาย  และรูปรางเปนสําคัญ 

 พรพิมล  (2539)  กลาววาวัยรุน  หมายถึง  วัยที่มีพัฒนาการทางดานรางกาย  อารมณ  

สังคม  และสติปญญาไปดวยพรอม ๆ  กัน  ในการเขาสูวัยรุนของเด็กชายและเด็กหญิง  เริ่มเมื่อ

เขาสูภาวะทางเพศเปนเกณฑ 

 สรุปวัยรุน  หมายถึง  วัยที่อยูระหวางวัยเด็ก  กับวัยผูใหญ  เปนวัยที่กาวเขาสูการ

เปลี่ยนแปลงทางรางกาย  จิตใจ  อารมณ  สังคม  ความคิด  เปนระยะที่เด็กตองปรับพฤติกรรม

จากเด็กไปสูผูใหญ  เพื่อใหสามารถอยูในสังคมหรือวัฒนธรรมไดอยางมีความสุข 
2.6.2 การแบงชวงอายุของวัยรุน 

สุชา  (2525)  ไดกําหนดชวงอายุของวัยรุน  เปน  3  ระยะ  ดังนี้ 

1) ระยะเริ่มเขาสูวัยรุน  เริ่มต้ังแตอายุ  13-15  ป  เปนระยะที่รางกายเริ่ม 

การเจริญเติบโตทางเพศ  อยางสมบูรณทั้งเด็กชายและเด็กหญิง 

 2) ระยะวัยรุนตอนตน  เร่ิมตั้งแตอายุ  15-18  ป  จะเปนชวงที่มีการเปลี่ยนแปลง

ทั้งในดานรางกาย   จิตใจ  และความนึกคิด 

 3) ระยะวัยรุนตอนปลาย  เร่ิมต้ังแต  18-21  ป  การพัฒนาของวัยรุนเริ่มเขาสู

ภาวะอยางสมบูรณแบบในระยะวัยรุนตอนปลายโดยระยะนี้มักจะมีพัฒนาการทางจิตใจมากกวา

รางกาย 
2.6.3 ความตองการของวัยรุน 

ปราณี  (2528)  กลาววา  ความตองการของวัยรุนที่แสดงออกพฤติกรรมมีดังนี ้ 

1) ตองการความรัก  ความสุข  ความอบอุนทางใจ  ตองการความรักทัง้ในฐานะ 

ผูใหและผูรับ  รักเพื่อน  รักเพศตรงขาม  หากขาดความรักจะทําใหเด็กวัยรุนเกิดความพิการทาง

จิตใจ  มีปมดอย  จะแสดงอาการเรียกรองความสนใจเพือ่ใหไดรับความรัก 
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2) ตองการเสรีภาพ  และตองการเปนผูใหญ  เปนการเตรียมตัวไวครองเรอืน  ไม 

ชอบใหใครมายุงเรื่องสวนตวั  ตองการสทิธิในการปกครองตนเอง  ตองการความเปนอิสระ 

3) ตองการความเสมอภาพและทัดเทยีมผูอ่ืนในทกุ ๆ  เร่ือง  ไมวาจะเปนฐานะ 

ทางสังคม  รูปรางหนาตา  เสื้อผา  เครือ่งใช  มีความรูสึกเปนปมดอยงายมาก  แมจะเปนเรื่อง

เล็กนอย 

4) ตองการมีประสบการณในเรือ่งตาง ๆ  อยากรู  อยากเหน็  อยากลอง  อยาก 

ทําในทกุ ๆ  อยาง 

 เสรี  (2542)  กลาววา  วัยรุนเปนวัยที่ติดเพื่อนมากไมคอยไปไหนมาไหน  กับครอบครัว  

อํานาจซื้อที่แทจริงไมมี  วัยนี้เปนวัยที่ไดรับความกดดันจากเพื่อน  มักทําอะไรตามเพื่อน  เปนพวก

ที่คลั่งไคลแฟชั่น  ความนิยมในสินคา  มีลักษณะเปลี่ยนแปลงไดงาย  และรวดเร็ว  ชอบเลียนแบบ

บุคคลที่ยกยอง 

 สรุปความตองการของวัยรุน  วัยรุนเปนวัยที่ตองการความเปนอิสระมีความคิดเปนของ

ตนเอง  มีความผูกผันกับเพื่อนมากกวาครอบครัว  เปนวัยอยากรู  อยากเห็น  อยากลอง  ตองการ

ความรัก ความอบอุนทางใจ  ตองการความเสมอภาพและทัดเทียมผูอ่ืน 
2.6.4 พฤติกรรมการซื้อของวัยรุน 

วัยรุนเปนวัยที่ตองการความเปนอิสระ  ตองการความเปนตัวของตัวเอง  และตองการ

ตัดสินใจในสิ่งตาง ๆ  เกี่ยวกับตนเองได  เริ่มเขาสูสังคมตองการมีเพื่อน  กลุมเพื่อนจึงมีอิทธิพลตอ

วัยรุนมาก  เมื่ออยูกับเพื่อนจะมีโอกาสเปนตัวของตัวเอง  มีความเปนอิสระ  อบอุน  ปลอดภัย  

และมีความรูสึกสบายใจมากกวาอยูกับผูใหญ  เพื่อนชวยสรางความเชื่อมั่นใหวัยรุน 

ดังนั้น  ในการตัดสินใจซื้อส่ิงของตาง ๆ  ของวัยรุน  อิทธิพลมาจากกลุมเพื่อน  เพราะ

เพื่อนมีสวนในการตัดสินใจ  เชนการพูดคุย  และไดรับคําแนะนําจากเพื่อน  ทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซื้อสินคาและบริการ  ชวยเปนแนวทางในการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค  บริโภค  ประเภทสินคา

สะดวกซื้อ  และสินคาที่เลือกซื้อที่ราคาไมสูง (ฉัตยพร,  มัทนียา.  2546)  

จากขอมูลขางตนอาจสรุปไดวา วันวาเลนไทน ซึ่งตรงกับวันที่  14 กุมภาพันธ ของทุกป  

เปนวันที่แสดงออกถึงความรักของคนหนุม  สาว  และส่ิงที่นิยมปฏิบัติกัน  คือ  การใหของขวัญเพื่อ

เปนสิ่งแสดงถึงความรัก  โดยไมจํากัด  เพศ  วัย  ฐานะ  ทําใหธุรกิจที่เกี่ยวของกับวันวาเลนไทน

ตองกําหนดนโยบาย  ในการขับเคลื่อนเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเลือกซื้อสินคาโดยใช  กลยุทธ

สวนผสมทางการตลาด  เพื่อเขาถึงความพึงพอใจ  ของกลุมเปาหมายประกอบดวย  ผลิตภัณฑ  

ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  เพื่อเปนการตอบสนองพฤติกรรม  ความ
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ตองการของผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  โดยมีปจจัยดานตาง ๆ  เชนสถานการณ  

การศึกษา  การหาขอมูล  เจตคติที่อยูภายในจิตใจ  เปนตัวกําหนดใหตัดสินใจซื้อ  และตอบสนอง

ความตองการของพฤติกรรมวัยรุน 
 
2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

นันทพร  (2546)  ไดศึกษาความเกี่ยวพนัของสถานการณ  และระดับการแสวงหาขอมูลของ 

การซื้อของขวัญ  ผลการศึกษาพบวา  การใหของขวัญของคนไทย  มีความสําคัญ และจําเปนอยู

ในสังคมไทย  เนื่องจากการใหของขวัญนั้นเปนการรักษาคานิยมอันดีงามของสังคม  แสดง

ความสัมพันธทางสังคม  สถานภาพ  ฐานะทางสังคม  และตอบแทนคุณของผูมีพระคุณ  ในสวน

ของระดับความเกี่ยวพัน  และระดับการแสวงหาขอมูล  สรุปไดวา  ผูบริโภคใหความสนใจ  และ

แสวงหาขอมูลมากขึ้นเมื่อเลือกซื้อสินคาเพื่อเปนของขวัญมากกวาการเลือกซื้อเพื่อใชเอง  ปจจัย

ในการเลือกซื้อสินคาเพื่อใชเองมีความแตกตางจากการเลือกซื้อเพื่อเปนของขวัญ  ซึ่งปจจัยที่

สําคัญมากที่สุดในการเลือกซื้อเพื่อเปนของขวัญนั้น  คือ  การออกแบบ  และการตกแตงสินคา 

 ศรัณย  (2546)  ไดศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อปากกาเนนขอความ  ของกลุมผูบริโภควัยรุน

ระดับอุดมศึกษา  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา   

 กลุมผูบริโภคเปนเพศหญิง ศึกษาในสาขาวิชาศิลปะ  หรือสังคมศาสตร  มีรายไดที่เปน

คาใชจายตอเดือนที่ไดรับจากผูปกครอง  ระหวาง  4,001 – 5,000  บาท  พฤติกรรมการซื้อปากกา

เนนขอความ  โดยสวนใหญมีชวงเวลาการซื้อไมทราบยี่หอ   ซื้อที่แผนกเครื่องเขียนใน

หางสรรพสินคา  สวนใหญเลือกสีสมเปนลําดับ  1  ในการเลือกซื้อ  2  ดามตอคร้ัง  มีคาใชจายโดย

เฉลี่ยในการซื้อแตละครั้ง  26 – 50  บาท  และมีสวนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดับปาน

กลาง  เมื่อจําแนกเปนรายดาน  พบวา  ดานผลิตภัณฑ  และดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม

มีความสําคัญตอพฤติกรรมการซื้อปากกาเนนของความของผูบริโภคในระดับมาก  สวนการ

เปรียบเทียบพฤติกรมการซื้อปากกาเนนขอความ  พบวา  เพศแตกตาง  กันมีผลตอพฤติกรรมการ

ซื้อปากกาเนนขอความตางกันในดานจํานวนดาม  สาขาวิชาที่ศึกษาแตกตางกันมีผลตอ  

พฤติกรรมการซื้อปากกาเนนขอความในดานจํานวนดาม  แตกตางกัน  รายไดแตกตางกันมีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อปากกาเนนขอความในดานคาใชจายซื้อปากกาเนนขอความแตละครั้งแตกตาง

กัน  สถาบันการศึกษาแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อปากกาเนนขอความในดานจาํนวนดาม

แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.5 

 วรวัฒน  (2548)  ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ

นักศึกษา  มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร  ผลการวิจัยผลวา  ปจจัยสวนบุคคลของนักศึกษาสวน
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ใหญเปนเพศหญิง  ศึกษาอยูในชั้นปที่  3  คณะวิทยาการจัดการ  มีคาใชจายรายเดือน  9,000  

บาทขึ้นไป  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่มากที่สุด  คือ  ปจจัยทางดานราคา 

พฤติกรรมการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่สวนใหญตัดสินใจเลือก  ซื้อเนื่องจากเทคโนโลยีที่ทันสมัย  

เลือกซื้อที่ศูนยจําหนายของผูใหบริการระบบ   AIS,  Dtac,  Orange,  Hutch  ราคาที่สามารถซื้อ

ได  8,001 - 11,000  บาท  ตัดสินใจซื้อดวยตนเองยี่หอโทรศัพทเคลื่อนที่เคร่ืองใหมที่ตัดสินใจซื้อ  

คือ   ยี่ ห อ  Nokia ความสัมพันธ ระหว า งป จจั ยส วนบุคคลกับพฤติกรรมการ เลื อกซื้ อ

โทรศัพทเคลื่อนที่ของนักศึกษา  มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครจําแนกตามปจจัยทางการตลาด  

พบวา  เพศ  คาใชจายรายเดือน  ที่ไดรับไมมีความสัมพันธ  กับการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  

สวนชั้นปที่ศึกษา  และคณะที่สังกัดมีความสัมพันธกับการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 ชาญ  (2549)  ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อขนมกรอบของวัยรุนในจังหวัดพิษณุโลก  ผล

การศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง  เพศชาย  อายุระหวาง  12 – 14 ป  มากที่สุด 

รับประทานขนมกรอบ  ซื้อขนมกรอบที่รานคาใกลบาน  ความถี่ในการรับประทานขนมกรอบ        

2 – 3  วันตอคร้ัง  รับประทานขนมกรอบเพราะความอรอย  รับประทานขนมกรอบหลังอาหาร

กลางวัน  ชอบขนมกรอบประเภทมันฝร่ังทอดกรอบ  ใหความสําคัญ  กับวันผลิต  และวันหมดอายุ

ของขนมกรอบที่ผูซื้อจับเลือกได  และการโฆษณา  ขนมกรอบทางโทรทัศนจูงใจใหซื้อขนมกรอบ 

ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมการตลาดไมสงผลตอพฤติกรรมการซื้อขนมกรอบของ

วัยรุน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

อิสราภรณ  (2550)  ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อของขวัญในชวงเทศกาลวาเลนไทน  ผล

การศึกษาพบวา  กลุมตัวอยาง  อยากไดอะไรเปนของขวัญจากคนรัก  3  อันดับ พบวา  คําบอกรัก  

เปนอันดับ 1  จํานวนรอยละ  33.8  เปนเพศชายรอยละ  35.1  เพศหญิงรอยละ  32.75  ของขวัญ

อันดับ 2  ไดแก  ดอกไม  รอยละ  33.3  เปน เพศหญิงรอยละ  36.68  เพศชายรอยละ  29.25  

อันดับ  3  ไดแก  เครื่องประดับ  จํานวนรอยละ  11  เปนเพศหญิงรอยละ  13.9  เพศชายรอยละ  

7.4  จากผลวิจัยโดยภาพรวมปจจุบันการแสดงออกของความรัก  อาจจะไมจําเปนตองเปนสิ่งของ

เสมอไป  ปจจุบันคูรักมองเห็นคุณคาของความรักอยูที่การแสดงออก  หรือความรูสึกโดยผาน

ภาษาพูดมากขึ้น  ก็ทําใหประทับใจได  เพราะแตเดิมสวนใหญในวันวาเลนไทน  ส่ิงที่ตองการจะ

ไดรับ  มักจะเปนดอกไม  โดยเฉพาะดอกกุหลาบ  จึงทําใหกุหลาบมีราคาสูงกวาปกติในวันวาเลน

ไทน  แตปจจุบันเพียงคําบอกรักจากคนรัก  ก็สามารถทําใหวันวาเลนไทนมีความหมายมากขึ้น  

และประกอบกับภาวะเศรษฐกิจที่ไมสูดีนัก  ทําใหผูคนจําเปนตองประหยัดคาใชจายกันมากขึ้น 
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 พิมพธวัล  (2550)  ไดศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปของวัยรุนตอนปลาย  

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระนครเหนือ  ปราจีนบุรี  ผลการวิจัยพบวา  ปจจัยการตลาดที่มี

อิทธิพลตอความตองการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปของกลุมตัวอยาง  คือผลิตภัณฑ  ที่มีราคาเฉลี่ย

ตัวละ  295.39  บาท  นิยมเลือกซื้อจากตลาดนัด  และกิจกรรมสงเสริมการขายที่ตองการคือ  การ

ลดราคาสินคา  พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปของกลุมตัวอยางพบวา  เพื่อนเปน

แหลงขอมูลดานแฟชั่น  มีการวางแผนการซื้อลวงหนาเปนบางครั้ง  โดยจะปรึกษา และเลือกซื้อ

เสื้อผาสําเร็จรูปกับเพื่อน  การเลือกซื้อจะเลือกแบบที่ถูกใจ  และตามความชอบ  รสนิยมของ

ตนเอง  ประเภทเสื้อผาสําเร็จรูปที่นิยมซื้อ  คือ  เสื้อยืด  มีปริมาณการซื้อเฉลี่ยปละ  11.64  ครั้ง  

เฉลี่ยครั้งละ 1.88 ตัวตอคร้ัง  นอกจากนี้การวิจัยยังพบวา  กลุมตัวอยางที่จําแนกตามเพศ  มีผล

ตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปที่แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

จากการศึกษาเอกสาร  และงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตน ผูวิจัยไดนํามาเปนแนวทางในการ

กําหนดกรอบแนวคิด โดยศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวของประกอบดวย  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อสินคาเพื่อนํามาใชใหสอดคลองกับการวิจัย  เร่ือง

พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี   คณะ      

เทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  เพื่อเปนแนวทางในการ

สรางแบบสอบถาม  ซึ่งสามารถนําไปสรุปผล  และขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งนี้ 

 

 



บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการ 
 
 

การศึกษานี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research)  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล       

พระนคร  ซึ่งมีวิธีการดําเนินการศึกษา  ดังนี้ 

3.1 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

3.2 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.4   การวิเคราะหขอมูล 

3.5   สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
3.1  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

3.1.1 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจยัครัง้นี ้ คือ นักศึกษาระดับปริญญาตรีชั้นปที ่1- 4 คณะ 

เทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ทีก่ําลงัศึกษาในภาคเรยีน

ที่  1  ปการศึกษา  2552 จํานวน 1,293 คน (งานทะเบียนและประมวลผล  ฝายวิชาการและวิจยั.  

มิถุนายน. 2552) 
3.1.2  กลุมตวัอยางทีใ่ชในงานวิจัย 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาในครั้งนี้ คือ นักศึกษาระดับปริญญาตรี ชั้นปที่  

1-4 คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ที่กาํลังศึกษาใน

ภาคเรียนที ่1  ปการศึกษา 2552 โดยมีข้ันตอนในการเลือกกลุมตัวอยาง  ดงันี ้ ผูวจิัยไดทําการ

กําหนดขนาดกลุมตัวอยางในการวิจัยโดยใชสูตรของ  Taro Yamane (ยุทธ. 2545 อางถงึ Taro 

Yamane)  ที่ระดบัความเชื่อมั่นรอยละ 95  ซึ่งกาํหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่คลาดเคลื่อน    

รอยละ  5  ดังสูตร
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 เมื่อ  n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  N แทน ขนาดของประชากร 

  e แทน ความคาดเคลื่อนของการสุมกลุมตัวอยาง  (ในการวิจัยครั้งนี้ 

กําหนดใหเทากับรอยละ 5  หรือเทากับ 0.05  เพื่อใหเกิดความ

เชื่อมั่นที่ระดับรอย  95)   

เมื่อแทนคาในสูตรจะไดขนาดของกลุมตัวอยางดงันี ้

 

    

   

              
 

ดังนั้น  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา  คือ  305  คน  จากจํานวนประชากรทั้งหมด 1,293 คน 

และทําการสุมกลุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ  (Stratified Random Sampling)  โดยมีข้ันตอน  ดังนี้ 

ทําการกาํหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  จาํแนกตามชั้นป  และสาขาที่ศึกษาอยางเปนสัดสวน  

กับจํานวนประชากรนักศึกษาในแตละสาขา  และชัน้ป โดยคํานวณจากสูตร (กัลยา. 2549) 

     n1  =    nNi 

                         N 

 เมื่อ n  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  N =  จํานวนประชากรทัง้หมด 

  n1  =   ขนาดของกลุมตัวอยางของนักศึกษาแตละสาขา 

  Ni =  ประชากรทั้งหมดของนกัศึกษาแตละสาขา 

จากการแทนคาไดจํานวนนักศึกษาที่เปนกลุมตัวอยางในแตละชั้นป  ตามสาขาวิชาที่

ศึกษา  แสดงตามตารางที่  3.1 
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ตารางที่ 3.1 จํานวนประชากร  และกลุมตัวอยางของนักศึกษา  คณะเทคโนโลยีคหกรรม-

ศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร   

ระดับช้ันป สาขาวิชา ประชากร กลุมตัวอยาง 

ออกแบบแฟชั่นผา  และเครื่องแตงกาย 49 11 

เทคโนโลยีการจัดการสินคาแฟชั่น 21 5 

อุตสาหกรรมการบริการอาหาร 44 10 

วิทยาศาสตรการอาหาร 35 9 

การบริหารธุรกิจคหกรรมศาสตร 42 10 

อาหารและโภชนาการ 168 40 

ชั้นปที่1 

 359 85 

ออกแบบแฟชั่นผา  และเครื่องแตงกาย 20 5 

เทคโนโลยีการจัดการสินคาแฟชั่น 22 5 

อุตสาหกรรมการบริการอาหาร 29 7 

วิทยาศาสตรการอาหาร 31 7 

การบริหารธุรกิจคหกรรมศาสตร 31 7 

อาหารและโภชนาการ 164 39 

ชั้นปที่2 

 297 70 

ออกแบบแฟชั่นผา  และเครื่องแตงกาย 39 9 

เทคโนโลยีการจัดการสินคาแฟชั่น 11 3 

อุตสาหกรรมการบริการอาหาร 33 8 

วิทยาศาสตรการอาหาร 27 6 

การบริหารธุรกิจคหกรรมศาสตร 43 10 

อาหารและโภชนาการ 153 36 

ชั้นปที่3 

 306 72 

ออกแบบแฟชั่นผา  และเครื่องแตงกาย 47 11 

เทคโนโลยีการจัดการสินคาแฟชั่น - - 

อุตสาหกรรมการบริการอาหาร - - 

วิทยาศาสตรการอาหาร 31 7 

การบริหารธุรกิจคหกรรมศาสตร 52 13 

อาหารและโภชนาการ 201 47 

ชั้นปที่4 

 331 78 
รวม 1293 305 
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3.2 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3.2.1 ลักษณะของเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใชในเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม(Questionnaire)  

เกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะ

เทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  โดยจะทําการแบง

เครื่องมือออกเปน  2  ตอน ดังนี้ 

ตอนที่  1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมลูพื้นฐานของกลุมตัวอยาง  ไดแก เพศ  อายุ    

สาขาวิชา  รายไดตอเดือน  มีลักษณะเปนขอคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
ตอนที่  2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลอืกซื้อของขวญัวันวาเลนไทน  

ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล

พระนคร มีลักษณะเปนขอคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 

 
 3.2.2 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
   เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ซึ่งมีข้ันตอนการ 

ดําเนินการสรางตามลําดับ ดังนี้ 

ก. ศึกษาเอกสาร งานวิจัย และนิยามศัพทเฉพาะที่เกี่ยวของกับ พฤติกรรมการเลือก 

ซื้อของขวัญวันวาเลนไทนผูวิจัยสรางแบบสอบถามใหสอดคลองกับนิยามศัพทเฉพาะ 

   ข. ศึกษาหลักการสรางแบบสอบถามเพื่องานวิจัย  และกําหนดกรอบในการวิจัย

เกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน 

   ค. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษา  เพื่อพิจารณาตรวจ 

สอบความถูกตอง  และเสนอแนะเพิ่มเติม  ปรับปรุง  เพื่ออานแลวเกิดความเขาใจงายชัดเจน  ตาม

ความมุงหมายของงานวิจัย 

   ง. สรางแบบสอบถามไปนําเสนอกับผูเชี่ยวชาญ  เพื่อตรวจสอบหาคาความเที่ยงตรง

ของแบบสอบถาม  (Index of Consistency – IOC) ของการใหคะแนนของผูเชี่ยวชาญในแตละ

ทานหลังจากนั้นนํามาปรับปรุงแกไข   

  จ. นําแบบสอบถามจากการเสนอกับผูเชี่ยวชาญมาปรับปรุงแกไขครั้งสุดทายเพื่อที่จะ

ไดแบบสอบถามที่มีความสมบูรณในการทําวิจัย 
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3.2.3  การหาคุณภาพของเครื่องมือ 
ก การตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยนําแบบสอบถามและแบบทดสอบที่

ปรับปรุงแกไขแลวไปใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 5 ทาน พิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา 

(Content Validity) ความเที่ยงตรงตามโครงสราง (Construct Validity) และภาษาที่ใช โดยการหา

คาดัชนีความสอดคลอง (Index of Item - Objective Congruence; IOC) โดยใชเกณฑดังนี้ (พวง

รัตน, 2540) 

  +1  เมื่อแนใจวาขอคําถามนั้นมีความสอดคลองตามจุดประสงคที่ตองการ 

        0  เมื่อไมแนใจวาขอคําถามนั้นมีความสอดคลองตามจุดประสงคที่ตองการนั้นหรือไม 

  -1  เมื่อแนใจวาขอคําถามนั้นไมมีความสอดคลองตามจุดประสงคที่ตองการ 
 

 นําผลการพิจารณาของผูทรงคุณวุฒิทั้ง 5 ทาน ในแตละขอคําถามมาหาคาดัชนีความ 

สอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงคที่ตองการ โดยเลือกขอคําถามที่มีคาดัชนีความ

สอดคลองตั้งแต 0.5 ข้ึนไป 
 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงสํารวจเพื่อศึกษาถึง พฤติกรรมการซื้อของขวัญในวันวาเลน-

ไทน ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช-

มงคลพระนคร เพื่อนําขอมูลไปชวยในการสรางแบบสอบถาม โดยแหลงขอมูลที่ใชในการศึกษา 

ไดแก 

ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data)  ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดย

มีข้ันตอนในการดําเนินการ  ดังนี้  

ก. ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง  โดยผูวิจัยชี้แจงวัตถุประสงคของ

การศึกษาและขอความชวยเหลือจากอาจารยในคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร มหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ในการเก็บรวบรวมขอมูล  ซึ่งผูวิจัยแจกแบบสอบถามใหมีจํานวน

ของกลุมตัวอยางที่คํานวณได  ทั้งนี้เพื่อปองกันการสูญหายและความไมสมบูรณของแบบสอบถาม 

ข. ผูวิจัยใชระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลประมาณ 1 สัปดาห ตั้งแตวันที่ 13 

สิงหาคม พ.ศ. 2552 ถึงวันที่ 20 สิงหาคม พ.ศ. 2552 ไดแบบสอบถามจํานวนทั้งสิ้น  415 ชุด  

ค. นําแบบสอบถามที่มีความสมบูรณจํานวน 305 ชุด ไปจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 
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3.4 การวิเคราะหขอมูล 
การจัดกระทําขอมูล เมื่อรวบรวมแบบสอบถาม ที่ไดจากการสํารวจเรียบรอยแลว  ผูวิจัย

ดําเนินการตามขั้นตอน  ดังนี้ 

ก. ทําการตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถกูตอง และความ 

สมบูรณของแบบสอบถาม 

ข. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถกูตองเรียบรอยแลว มาลงรหัสตามที่ได 

กําหนดรหัสไวลวงหนา 

ค. การประมวลผลขอมูลที่ลงรหัสแลว โดยทาํการบนัทกึ และวิเคราะหขอมูลโดยใช 

โปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป 

 สถิติที่ ใชในการวิเคราะหขอมูลของการศึกษา    พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญ             

วันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี   คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร   มหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ผูวิจัยไดใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 

 วิเคราะหขอมูลพื้นฐาน  ไดแก  เพศ  อายุ  สาขาวิชา  รายไดตอเดือน  โดยการแสดงการ

แจกแจงความถี่  และคํานวณหาคารอยละ   

  วิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี   
คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนครโดยการแสดงการแจก

แจงความถี่  และคํานวณหาคารอยละ   

 
3.5 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

ก สถิติพื้นฐาน ไดแก 

 คารอยละ  (ธานินทร,  2548) 

     รอยละ (%)   =  X  ×  100 

                      N 

   X  คือ  จํานวนขอมูล (ความถี่)  ที่ตองการนํามาหาคารอยละ 

   N  คือ  จํานวนขอมูลทั้งหมด 
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ข สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของเครื่องมือ  ไดแก 

  1) การหาความเที่ยงตรง โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง (ลวน และ อังคณา, 2543) 
     

      IOC       
    

  เมื่อ IOC แทน ดัชนีความสอดคลองมีคาอยูระหวาง -1 ถึง +1 

  ∑ R แทน ผลรวมของการพิจารณาของผูเชี่ยวชาญ 

  N แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
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บทที่  4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล  และอภิปรายผล 
 
 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี   คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  การ

วิเคราะหขอมูล  และการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลนั้น  ผูวิจัยไดกําหนด

สัญลักษณตาง ๆ  ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
4.1 สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n  แทน  จํานวนคนในกลุมตัวอยาง  
 
4.2 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของงานวิจัย  

 ตอนที่ 1 วิเคราะหขอมูลพื้นฐานของนักศึกษา  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวทิยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

ตอนที่ 2 วิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาปริญญาตรี                

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

 
4.3 ผลการวิเคราะหขอมูล  
 ตอนที่  1  ขอมูลพื้นฐานของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนครที่เปนกลุมตัวอยาง  ตามตัวแปรเพศ  อายุ  สาขาวิชา  

รายไดตอเดือน  โดยแสดงการแจกแจงความถี่  และคารอยละ  นําเสนอในรูปตารางประกอบความ

เรียง  ปรากฏตามตารางที่ 4.1 
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ตารางที่  4.1  จํานวนและคารอยละขอมูลพื้นฐานของนักศึกษา คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนครที่เปนกลุมตัวอยาง ตามตัวแปรเพศ อายุ สาขาวิชา 

รายไดตอเดือน   
ตัวแปรที่ศึกษา จํานวน รอยละ 

เพศ  
     ชาย 

     หญิง 

 

 70 

235 

 

23.00 

77.00 

     รวม 305 100.00 

อายุ   

     16 - 19 ป 

     20 - 23 ป 

     24 - 27 ป 

118 

185 

   2 

38.70 

60.70 

  7.00 

     รวม 305         100.00 

สาขาวิชา   

     ออกแบบแฟชั่นผา  และเครื่องแตงกาย 

     เทคโนโลยีการจัดการสินคาแฟชั่น 

     อุตสาหกรรมการบริการอาหาร 

     วิทยาศาสตรการอาหาร 

     การบริหารธุรกิจคหกคหกรรมศาสตร 

     อาหารโภชนาการ 

36 

13 

25 

29 

40 

           162 

11.80 

 4.30 

 8.20 

 9.50 

13.10 

53.10 

     รวม            305         100.00 

รายได/เดือน   

    ต่ํากวา 2,000 

    2,000  – 3,000 บาท 

    3,001 – 4,000  บาท 

    4,001 – 5,000  บาท 

    มากกวา 5,000 บาท 

46 

81 

60 

62 

56 

15.10 

26.60 

19.70 

20.30 

18.40 

รวม            305         100.00 
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จากตารางที่  4.1  แสดงวาขอมูลพื้นฐานของนักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนครที่เปนกลุมตัวอยาง  จํานวน  305  คน  จําแนกไดดังนี้ 

เพศ  แสดงวา  สวนใหญเพศหญิง  มีจํานวน  235  คน  คิดเปนรอยละ  77.00  และเพศ

ชายจํานวน  70  คน  คิดเปนรอยละ  23.00   

อายุ  แสดงวา  สวนใหญมีอายุระหวาง  20 – 23  ป  จํานวน  185  คน  คิดเปนรอยละ 

60.70 อายุระหวาง  16 – 19  ป  จํานวน  118  คน  คิดเปนรอยละ  38.70  และอายุระหวาง          

24 – 27 ป  จํานวน  2  คน  คิดเปนรอยละ  7.00  ตามลําดับ 

สาขาวิชา  แสดงวา  สวนใหญเปนนักศึกษาสาขาวิชาอาหารและโภชนาการ  จํานวน  162  

คน คิดเปนรอยละ  53.10  สาขาวิชาการบริหารธุรกิจคหกรรมศาสตร  จํานวน  40  คน  คิดเปน

รอยละ  13.10  สาขาวิชาออกแบบแฟชั่นผาและเครื่องแตงกาย  จํานวน  36  คน  คิดเปนรอยละ  

11.80  สาขาวิชาวิทยาศาสตรการอาหาร  จํานวน  29  คิดเปนรอยละ  9.50  สาขาวิชา

อุตสาหกรรมการบริการอาหาร  จํานวน  25  คน  คิดเปนรอยละ  8.20  และสาขาวิชาเทคโนโลยี

การจัดการสินคาแฟชั่น  จํานวน  13  คน  คิดเปนรอยละ  4.30  ตามลําดับ 

รายไดตอเดือน  แสดงวา  สวนใหญมีรายไดตอเดือน2,001 – 3,000  บาท  จํานวน  81 

คน คิดเปนรอยละ  26.60  รายไดตอเดือน4,001 – 5,000  บาท  จํานวน  62  คน  คิดเปนรอยละ  

20.30  รายไดตอเดือน3,001 – 4,000  บาท  จํานวน  60  คน  คิดเปนรอยละ  19.70  รายไดตอ

เดือนมากกวา5,000 บาท  จํานวน  56  คน  คิดเปนรอยละ  18.40  และรายไดตอเดือนต่ํากวา  

2,000  บาท  จํานวน  46  คน  คิดเปนรอยละ  15.10  ตามลําดับ 
 

ตอนที่  2  พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี      

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  
 
ตารางที่  4.2  จํานวน  และคารอยละของประสบการณในการเลือกซื้อของขวัญในวันวาเลนไทน 

              n = 305 

ประสบการณในการเลือกซื้อของขวญัในวันวาเลนไทน จํานวน รอยละ 

     เคย 

     ไมเคย 

230 

 75 

75.40 

24.60 

     รวม 305     100.00 
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 จากตารางที่  4.2  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร   ที่ เปนกลุมตัวอยาง   สวนใหญเคยมีประสบการณในการ           

เลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทนจํานวน  230  คน  คิดเปนรอยละ  75.40  และไมเคยซื้อของขวัญ  

วันวาเลนไทน  มีจํานวน  75  คน  คิดเปนรอยละ  24.60   
 
ตารางที่  4.3  คาความถี่  ของชองทางในการหาขอมูลเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน     

n = 230       

ชองทางในการหาขอมูลเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน ความถี่ (คน) 

     อินเทอรเนต็ 

     เพื่อน 

    โฆษณาตามสื่อตาง ๆ 

     รานคา 

     พี่/นอง 

 43 

 96 

 64 

161 

 28 

     รวม 392 

หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา  1  ขอ  

 

จากตารางที่  4.3  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกชองทางในการหาขอมูลเลือกซื้อ

ของขวัญวันวาเลนไทนจากรานคา  จํานวน  161  คน  รองลงมาคือเพื่อน  จํานวน  96  คน  จาก

โฆษณาตามสื่อตาง ๆ  จํานวน  64  คน จากอินเทอรเน็ต  จํานวน  43  คน  และจากพี่/นอง  

จํานวน  28  คน  ตามลําดับ   
 
ตารางที่  4.4  คาความถี่  ของการจัดอันดับการเลือกซื้อของขวัญวาเลนไทน 

                 n = 230       

การเลือกซื้อของขวัญวาเลนไทน ความถี่ (คน) อันดับ 

      คนรัก 

      ครอบครัว 

เพื่อน 

197 

134 

165 

1 

3 

2 

รวม 496  

หมายเหตุ  ตอบไดมากวา  1  ขอ  
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จากตารางที่  4.4  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทนให

คนรักเปนอันดับ 1  จํานวน  197  คน  รองลงมาเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทนใหเพื่อนเปน  

อันดับ 2  จํานวน  165  คน  และใหครอบครัวเปน  อันดับ 3  จาํนวน  134 คน  ตามลําดับ 
 
ตารางที่  4.5  จํานวน  และคารอยละของราคาที่เลือกซื้อของขวัญในวันวาเลนไทน  

n = 230       

ราคาที่เลือกซื้อของขวัญในวันวาเลนไทน/ครั้ง จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา  100  บาท 

100 – 500  บาท 

501 – 1,000  บาท 

1,001 – 1,500  บาท 

1,501 – 2,000  บาท 

มากกวา  2,000  บาท 

 38 

171 

 15 

  1 

  3 

  2 

16.50 

74.30 

 6.50 

 0.40 

 1.30 

 0.90 

รวม           230        100.00 

 

จากตารางที่  4.5  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทนราคา   

100 – 500 บาท  จํานวน 171 คนคิดเปนรอยละ 74.30  รองลงมาราคาต่ํากวา 100 บาท  จํานวน 

38  คน  คิดเปนรอยละ 16.50  ราคา501–1,000 บาท  จํานวน 15 คน  คิดเปนรอยละ  6.50  ราคา

1,501–2,000 บาท  จํานวน  3  คน  คิดเปนรอยละ  1.30  ราคามากกวา  2,000  บาท  จํานวน  2  

คน  คิดเปนรอยละ 0.90  และราคา1,001–1,500 บาท  จํานวน 1 คน  คิดเปนรอยละ  0.40  

ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.6  คาความถี่  ของเหตุผลในการเลือกซื้อเพราะอะไร   

n = 230      

เหตุผลในการเลือกซื้อเพราะอะไร ความถี่  (คน) 

ราคาของสินคา 

รูปแบบ 

โปรโมชั่น 

การบริการ 

         อ่ืน ๆ(ความรัก  ของแปลก ความพงึพอใจ)   

 83 

190 

 39 

 23 

 25 

รวม 360 

หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา  1  ขอ  

 

จากตารางที่  4.6  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกซื้อสินคาดาน

รูปแบบ  จํานวน  190  คน   รองลงมาดานราคาของสินคา  จํานวน  83  คน  ดานโปรโมชั่น  

จํานวน  39  คน   เหตุผลในการเลือกซื้อสินคาดานอื่น ๆ  ตามความรัก  เลือกตามลักษณะคนรับ  

อยูที่ความพึงพอใจ  ของแปลก ๆ  อยากใหในสิ่งที่ประทับใจ  จํานวน  25  คน  และดานการบรกิาร 

จํานวน  23  คน  ตามลําดับ   
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ตารางที่  4.7  คาความถี่  ของขวัญที่นิยมเลือกซื้อในวันวาเลนไทน 

n = 230       

 ของขวัญทีน่ิยมเลือกซื้อในวันวาเลนไทนประเภท  ความถี่  (คน) อันดับ 

ดอกไม 

ช็อกโกแลต 

เครื่องประดับ 

น้ําหอม 

การดอวยพรแบบตาง ๆ 

ตุกตา 

173 

171 

142 

138 

158 

173 

1 

2 

4 

5 

3 

1 

รวม 955  

หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา  1  ขอ  

 

จากตารางที่  4.7  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร   ที่ เปนกลุมตัวอยางสวนใหญของขวัญที่นิยมเลือกซื้อใน                

วันวาเลนไทนเปนอันดับ  1  ไดแกดอกไมและตุกตา  จํานวน  173  คน  รองลงมาของขวัญที่นิยม

เลือกซื้อในวันวาเลนไทนเปนอันดับ  2  ไดแกช็อกโกแลต  จํานวน  171  คน  ของขวัญที่นิยมเลือก

ซื้อในวันวาเลนไทนเปนอันดับ  3  ไดแกการดอวยพรแบบตาง ๆ   จํานวน  158  คน  ของขวัญที่

นิยมเลือกซื้อในวันวาเลนไทนเปนอันดับ 4  ไดแกเครื่องประดับ จํานวน  142  คน  และของขวัญที่

นิยมเลือกซื้อในวันวาเลนไทนเปนอันดับ 5  ไดแก น้ําหอม  จํานวน 138  คน  คน  ตามลําดับ 

 

ตารางที่  4.8  จํานวน  และคารอยละของวิธีการวางแผนการซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   

n = 230       

วิธีการวางแผนการซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   จํานวน รอยละ 

     เก็บเงนิลวงหนา 

     ซื้อสินคาทีถู่กใจไวลวงหนา 

     ไมเคยวางแผนซื้อลวงหนาเลย 

     อ่ืน  ๆ(ทั้งวางแผนและเกบ็เงินลวงหนา) 

100 

 45 

 80 

  5 

43.50 

19.60 

34.80 

  2.20 

     รวม           230        100.00 
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จากตารางที่  4.8  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญมีวิธีการวางแผนการซื้อของขวัญ         

วันวาเลนไทน  โดยเลือกเก็บเงินลวงหนาจํานวน  100  คน  คิดเปนรอยละ  43.50  รองลงมาไม

เคยวางแผนซื้อลวงหนาจํานวน  80  คน คิดเปนรอยละ  34.80  ซื้อของถูกใจไวลวงหนาจํานวน  

45  คน  คิดเปนรอยละ  19.60  และวิธีอ่ืน ๆ  เชน ทั้งวางแผนและเก็บเงินลวงหนาจํานวน  5  คน  

คิดเปนรอยละ  2.20  ตามลําดับ 
 

ตารางที่  4.9  คาความถี่  ของสถานที่เลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   

n = 230       

สถานที่เลือกซื้อของขวัญวาเลนไทน  ที่ใด ความถี่  (คน) 

     หางสรรพสินคา 

     ตลาดนัด 

     รานกฟิช็อป 

     สําเพง็ 

     จัตุจกัร 

     อ่ืน ๆ  (รานตนไม, ทาํเอง) 

165 

  37 

140 

  55 

  40 

   5 

     รวม 442 

หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา  1  ขอ  

 

จากตารางที่  4.9  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร   ที่ เปนกลุมตัวอยางสวนใหญสถานที่ที่ เลือกซื้อของขวัญ               

วันวาเลนไทน  คือ  หางสรรพสินคาจํานวน  165  คน  รองลงมาเปนรานกิฟช็อป จํานวน  140  คน  

สําเพ็งจํานวน  55  คน  จัตุจักรจํานวน  40  คน  ตลาดนัดจํานวน  37  คนและสถานที่อ่ืน ๆ  ไดแก

รานตนไม,  ทําเองจํานวน  5  คน  ตามลําดับ   
 
 
 
 
 
 



52 

 

ตารางที่  4.10  คาความถี่  ของบุคคลที่ชวนไปซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   

n = 230     

บุคคลที่ชวนไปซื้อของขวญัวันวาเลนไทน ความถี่  (คน) 

     คนรัก 

     เพื่อน 

     พอ  แม 

     ญาติพีน่อง 

     ไปคนเดยีว 

  21 

186 

    6 

  38 

  40 

     รวม 291 

หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา  1  ขอ  

 

จากตารางที่  4.10  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร   ที่ เปนกลุมตัวอยางสวนใหญบุคคลที่ชวนไปซื้อของขวัญ               

วันวาเลนไทนไปกับเพื่อนจํานวน  186  คน  รองลงมาไปคนเดียวจํานวน  40  คน  ไปกับญาติพี่

นองจํานวน  38  คน  คนรักจํานวน  21  คน  และไปกับพอแมจํานวน  6  คน  ตามลําดับ 
 
ตารางที่  4.11  จํานวน  และคารอยละของบุคคลที่ใหคําปรึกษาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 

n = 230       

บุคคลที่ใหคําปรึกษาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 

     ถามความคิดเห็นกับเพื่อน 

     ตัดสินใจเอง 

     อ่ืน ๆ (ตัดสินใจเองและถามเพื่อน) 

  74 

153 

   3 

    32.20 

    66.50 

     1.30 

     รวม 230        100.00 

   

จากตารางที่  4.11  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางโดยบุคคลที่ใหคําปรึกษาในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑสวนใหญ  คือ  ตัดสินใจเอง  จํานวน  153  คน  คิดเปนรอยละ  66.50  รองลงมา

ปรึกษากับเพื่อน  จํานวน 74  คน  คิดเปนรอยละ 32.20  และบุคคลที่ใหคําปรึกษาในการเลือกซื้อ
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ผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  ไดแก  ทั้งตัดสินใจเองและถามเพื่อนจํานวน  3  คน  คิดเปนรอยละ  1.30  

ตามลําดับ 

 

ตารางที่  4.12  จาํนวน  และคารอยละของจํานวนของขวัญที่ซื้อในวนัวาเลนไทน 

n = 230       

จํานวนของขวัญที่ซ้ือในวนัวาเลนไทน จํานวน รอยละ 

     1 – 5 ชิ้น 

     6 – 10  ชิ้น 

     มากกวา  10  ชิ้น 

207 

 18 

   5 

90.00 

  7.80 

  2.20 

     รวม 230        100.00 

 

จากตารางที่  4.12  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญซื้อของขวัญในวันวาเลนไทนจํานวน  

1–5  ชิ้น  จํานวน  207  คน  คิดเปนรอยละ  90.00  รองลงมาจํานวน 6 – 10  ชิ้น  จํานวน  18  คน  

คิดเปนรอยละ  7.80  และมากกวา 10  ชิ้น  จํานวน  5  คน  คิดเปนรอยละ  2.20  ตามลาํดับ 

 

ตารางที่  4.13  คาความถี่ของการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   

n = 230      

การเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน ความถี่  (คน) 

     คุณภาพของสินคากับความคุมคาของเงิน 

     สินคาประเภทนําเขาจากตางประเทศ 

     สินคาตามแฟชั่น 

     รูปแบบ 

     สินคาลดราคา 

     พิจารณาบคุคลที่จะใหของขวัญ 

127 

  12 

  39 

129 

  44 

132 

     รวม 483 

หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา  1  ขอ  
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จากตารางที่  4.13  แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทนโดย

พิจารณาจากบุคคลที่จะใหของขวัญ  จํานวน  132  คน  รองลงมาจากรูปแบบ  จํานวน 129  คน  

จากคุณภาพของสินคากับความคุมคาของเงิน  จํานวน  127  คน  จากสินคาลดราคา  จํานวน  44  

คน  จากสินคาตามแฟชั่นจํานวน  39  คน  และสินคานําเขาจากตางประเทศ  จํานวน  12  คน  

ตามลําดับ 
 
ตารางที่  4.14  จํานวน  และคารอยละสาเหตุที่ไมเคยซื้อของขวัญวันวาเลนไทน 

n = 75    

สาเหตุทีไ่มเคยซ้ือของขวญัวันวาเลนไทน จํานวน รอยละ 

ราคาแพง 

ส้ินเปลื้อง 

ประหยัดเงินไวใชจายอยางอื่น 

อ่ืน ๆ  (ไมมแีฟน) 

  0 

27 

23 

25 

   0.00 

  36.00 

  30.70 

  33.30 

รวม 75 100.00 

 

จากตารางที่  4.14 แสดงวา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยซื้อของขวัญวันวาเลนไทน

เนื่องจากสิ้นเปลื้อง  จํานวน  27  คน  คิดเปนรอยละ  36.00  รองลงมาไมมีแฟน  จํานวน  25  คน  

คิดเปนรอยละ  33.30  และประหยัดไวใชจายอยางอื่น  จํานวน  23  คน  คิดเปนรอยละ  30.70  

ตามลําดับ 
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4.4 อภิปรายผล 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตร ี        

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร อภิปรายผลไดดังนี้ 

 พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ประสบการณในการเลือกซื้อของขวัญ    

วันวาเลนไทนนักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  

ที่ เปนกลุมตัวอยาง  สวนใหญเคยมีประสบการณในการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน           

อาจเนื่องมาจากวันวาเลนไทน  เปนวัฒนธรรมที่ไดรับความนิยม  และเปนวันที่แสดงออกถึงความ

รักซึ่งตรงกับทฤษฎีของ  อัศนอุไร  (2547)  ที่กลาววา  สถานการณที่มีลักษณะเปนแบบแผนที่

ชัดเจน  และเปนการกระทําเพื่อใหเปนไปตามโอกาสสําคัญตาง ๆ  ที่สังคมกําหนดขึ้นอาจเปน

สถานการณที่ยึดปฏิบัติสวนตัว  หรือสถานการณที่ยึดปฏิบัติโดยทั่วไปได  ชองทางในการหาขอมูล

เลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัย-

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางหาขอมูลจากรานคา  ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก

ตองการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ขอมูลดานราคา  ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  ศิวฤทธิ์  

(2547)  ที่กลาววา  การหาขอมูลเมื่อผูบริโภคตองการซื้อผลิตภัณฑ  ผูบริโภคก็จะหาขอมูลจาก

แหลงขอมูลมีอยู   5  แหลง   ดังนี้   1. แหลงดานบุคคล   ไดแก   ครอบครัว   เพื่อน   ฯลฯ                  

2. แหลงการคา  ไดแก  การโฆษณา  การจัดแสดงสินคา  รานคา  เปนตน  3. แหลงสาธารณะ                         

ไดแก  ส่ือสารมวลชนตาง ๆ  เปนตน   4.  แหลงทดลอง  ไดแก  การทดลองใชสินคาหรือบริการ                         

5. แหลงเทคโนโลยีการหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต  และยังสอดคลองกับทฤษฎีของ  สุทธยา  (2547)  

ที่กลาววาการคนหากอนซื้อเร่ิมตนเมื่อผูบริโภคเขาใจถึงความจําเปนที่อาจจะรูสึกพอใจ  ถาไดซื้อ

หรือบริโภคสินคา  โดยหาขอมูลจากแหลงความทรงจําของตนเองกอนที่จะคนหาขอมูลจากแหลง

ภายนอก  บุคคลที่นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล-

พระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางเลือกซื้อใหเปนอันดับ 1  คนรัก  เพราะเนื่องมาจากวันวาเลนไทนเปน

วันที่แสดงออกถึงความรักที่คนทั้งคูพึงปฏิบัติใหแกกัน  ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  ดวงธิดา  

(มปป .)   ที่กลาววาวันวาเลนไทนเปนวันที่แสดงความรักของคนหนุมสาวเปนสวนใหญ                

ยังสอดคลองกับทฤษฎีของ  ปราณี   (2528)  ที่กลาววา  วัยรุนเปนวัยที่ตองการความรัก  ความสุข  

ความอบอุนทางใจ  ตองการความรักทั้งในฐานะผูใหและผู รับ  ราคาที่ เลือกซื้อของขวัญ             

วันวาเลนไทนตอคร้ังของนักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี-      

ราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางอยูที่  100-500  บาท  ทั้งนี้อาจจะเปนราคาที่สามารถซื้อได

เพราะยังเปนวัยนักศึกษาที่ยังไมมีรายไดเปนของตนเอง  ยังอาศัยรายไดจากผูปกครองเปนหลัก  
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ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  ฉัตยาพร,ฐิตินันท  (2551)  ที่กลาววา  ราคา คือมูลคาของผลิตภัณฑ

ในรูปแบบตัวเงินอันเปนตนทุนของสินคาในการตัดสินใจของผูบริโภค  ที่มีความรูสึกของลูกคาเห็น

วาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ  ลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ  ยังสอดคลองกับทฤษฎีของฉัตรพร,  มัทนียา  

(2546)  ที่กลาววา  ในการตัดสินใจซื้อส่ิงของตาง ๆ  ของวัยรุนไมวาจะเปนการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภค  บริโภคประเภทสินคา  สะดวกซื้อ  และสินคาที่เลือกซื้อราคาไมสูง ปจจัยในการเลือกซื้อ

สินคา  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร       

ที่เปนกลุมตัวอยางเลือกรูปแบบของผลิตภัณฑ  เพราะเปนวัยที่ชอบผลิตภัณฑที่โดดเดนสะดุดตา  

เลยทําใหเลือกซื้อผลิตภัณฑที่รูปแบบ  ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  เยาวกุล  (2546)  ที่กลาววา  

การตัดสินใจเกี่ยวกับดานผลิตภัณฑ  คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  ในดานรูปแบบการออกแบบ

ผลิตภัณฑ  (Design)  ที่ดีทําใหผลิตภัณฑที่มีการใชงานดีเทา ๆ  กัน  รูปแบบที่มีการออกแบบที่

ดึงดูดความสนใจผูบริโภคสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ    

นันทพร  (2546)  ที่ศึกษาความเกี่ยวพันของสถานการณและระดับการแสวงหาขอมูลของการซื้อ

ของขวัญ  พบวา  ปจจัยที่สําคัญมากที่สุดในการเลือกซื้อของขวัญนั้น  คือการออกแบบ  และการ

ตกแตงสินคา ของขวัญที่นิยมเลือกซื้อในวันวาเลนไทน  อันดับ 1  คือดอกไมและตุกตาอาจ

เนื่องมาจากเปนประเพณีนิยมที่ทําตอ ๆ  กันมา  ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  ดวงธิดา  (มปป.)     

ที่กลาววา  วันวาเลนไทน ประเพณีที่แลกเปลี่ยนความรัก  โดยวันนี้จะมีการสงดอกไม  และ

ของขวัญใหกับคนที่รัก  และยังสอดคลองกับทฤษฎีของ  อัศนอุไร  (2547)  ที่กลาววา  ของขวัญ

เปนสิ่งที่บงบอกถึงความผูกพัน  ความรูสึกที่มีใหตอผู รับ  วิธีการวางแผนการซื้อของขวัญ           

วันวาเลนไทน  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล-    

พระนคร  สวนใหญเลือกเก็บเงินลวงหนา  อาจเปนเพราะวาเทศกาลวันวาเลนไทนสินคาจะมีราคา

สูงกวาปกติ  จึงทําใหตองมีการวางแผนไวลวงหนา  สถานที่เลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน    

นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุม

ตัวอยางเลือกหางสรรพสินคา  อาจเปนเพราะเปนแหลงที่รวบรวมผลิตภัณฑใหเลือกหลากหลาย  

ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  ศิวฤทธิ์  (2547)  ที่กลาววา  เมื่อผูบริโภคตองการซื้อผลิตภัณฑ  ก็จะ

หาขอมูลวาจะซื้อผลิตภัณฑที่ไหน  อยางไร  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ   ศรัณย  (2546)  ที่

ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อปากกาเนนขอความ  ของกลุมผูบริโภควัยรุน  ระดับอุดมศึกษาในเขต

กรุงเทพมหานคร  พบวา  สถานที่ที่เลือกซื้อปากกาเนนขอความ  คือ  แผนกเครื่องเขียนใน

หางสรรพสินคา   บุคคลที่ชวนไปซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   นักศึกษาคณะเทคโนโลยี-              

คหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางชวนเพื่อนไปดวย  
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ทั้งนี้ที่ชวนเพื่อนไปเพราะวาเพื่อนอาจจะชวยคิดวาจะซื้อผลิตภัณฑประเภทไหน  ที่ไหนอยางไง  

ผลิตภัณฑเหมาะสมกับราคาหรือเปลา  ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  ศิวฤทธิ์  (2547)  ที่กลาววา  

การหาขอมูลเมื่อผูบริโภคตองการซื้อผลิตภัณฑ  ผูบริโภคก็จะหาขอมูลจากแหลงดานบุคคล  ไดแก  

ครอบครัว  เพื่อน  ฯลฯ  ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  เสรี  (2542)  ที่กลาววา  วัยรุนเปนวัยที่ติด

เพื่อนมากไมคอยไปไหนกับครอบครัว วัยนี้เปนวัยที่รับความกดดันจากเพื่อน  มักทําอะไรตาม

เพื่อน  และยังสอดคลองกับทฤษฎีของ  ฉัตรพร,  มัทนียา  (2546)  ที่กลาววาการตัดสินใจซื้อ

ส่ิงของตาง ๆ  ของวัยรุนอิทธิพลมาจากกลุมเพื่อน  เพราะเพื่อนมีสวนในการตัดสินใจ  เชนการ

พูดคุยกัน  ไดรับคําแนะนําจากเพื่อน  และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ  พิมพธวัล  (2550)  ที่

ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปของวัยรุนตอนปลาย  สถาบันเทคโนโลยีพระจอม

เกลาพระนครเหนือ  ปราจีนบุรี  พบวา  เพื่อนเปนแหลงขอมูลดานแฟชั่น  และปรึกษาเลือกซื้อ

เสื้อผาสําเร็จรูป  บุคคลที่ใหคําปรึกษาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ  นักศึกษาคณะเทคโนโลยี-      

คหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยางตัดสินใจเอง    

อาจเปนเพราะเลือกซื้อใหกับคนพิเศษทําใหนักศึกษาเลือกที่จะตัดสินใจเองเพื่อที่จะไดถูกใจกับ

บุคคลที่ไดรับ  สอดคลองกับทฤษฎีของ  อัศนอุไร  (2547)  ที่กลาววา  ของขวัญเปนสิ่งที่บงบอกถึง

ความผูกพัน  ความรูสึกที่มีใหตอผูรับ  และสอดคลองกับทฤษฎีของ  ปวิตรา  (2545)  ของขวัญ  

ของสําคัญชิ้นพิเศษ  ที่มอบใหกันเพื่อส่ือความหมายแทนความรูสึกในใจบางอยางจากผูใหสูผูรับ  

ไมวาความรูสึกนั้นจะเปนความรูสึกดี ๆ  อยางความรัก  หรือเพียงตองการใหทราบวายังนึกถึงอยู

เสมอ  จํานวนของขวัญที่ซื้อในวันวาเลนไทน  นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยาง  ซื้อจํานวน  1-5  ชิ้น  เพราะ

อาจจะมีการซื้อใหเพื่อน  คนในครอบครัวนอกเนื่องจากคนรัก  การเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  

นักศึกษาคณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุม

ตัวอยาง  เลือกพิจารณาบุคคลที่ใหของขวัญ  อาจจะเปนเพราะวาบุคคลที่รับมีอิทธิพลทางจิตใจ

ทําใหนักศึกษาใชเปนหลักในการพิจารณา  ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ  เยาวกุล  (2546)  กลาววา  

ปจจัยทางดานสังคม (Social  Factors) ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  เชน  กลุมอางอิง  

(Reference Group)  กลุมอางอิง  เปนกลุมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ  และพฤติกรรมของบุคคล  ซึ่งมี

ทั้งอิทธิพลทางออม  และอิทธิพลทางตรง สาเหตุที่ไมเคยซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  นักศึกษา 

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่เปนกลุมตัวอยาง  

เพราะวาสิ้นเปลื้อง  อาจเปนเพราะวาไมไดใหความสําคัญกับวันวาเลนไทน  เลยทําใหมองวาการ

ซื้อของขวัญวันวาเลนไทนเปนสิ่งที่ส้ินเปลือง  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  อิสราภรณ  (2550)  ที่
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ศึกษาพฤติกรรมการซื้อของขวัญในชวงเทศกาลวาเลนไทน  พบวา  ปจจุบันการแสดงออกของ

ความรัก  อาจจะไมตองเปนสิ่งของเสมอไปปจจุบันเพียงคําบอกรักจากคนรัก   
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บทที่  5 

สรุปผลการวิจัย  และขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเรื่อง  พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับ  

ปริญญาตรี   คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร            

มีวัตถุประสงคในการศึกษา  ดังนี้ 

  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  

 
5.1 วิธีดําเนินการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  ไดแก  นักศึกษาระดับปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยี-        

คหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ที่ไดจากตารางกําหนดขนาดกลุม

ตัวอยางของ  ทาโร  ยามาเน  (Taro  Yamane)  ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ  95  ซึ่งกําหนดขนาด

กลุมตัวอยางตามความคาดเคลื่อนรอยละ  5  และทําการสุมกลุมตัวอยาง  305  คน  จากนั้นจะ

ทําการสุมกลุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ  โดยเครื่องมือที่ใชเปนแบบสอบถาม  แลวนํามาแจกแจง

ความถี่วิเคราะหขอมูล  โดยใชสถิติ  ดังนี้  ความถี่  คารอยละ  มีผลการวิจัยสรุปได  ดังนี้ 

  
5.2 สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  สรุปได

ดังนี้ 

1) ขอมูลพื้นฐานของนักศึกษาปริญญาตรี  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  สวนใหญเปนเพศหญิง  (รอยละ  77.00)  มีอายุอยูที่     

20 -23 ป  (รอยละ 60.70) โดยสวนใหญศึกษาอยูในสาขาอาหารและโภชนาการ (รอยละ  53.10)  

และมีคาใชจายอยูในระดับ 2,001 – 3,000 บาท  (รอยละ  26.60) 
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2) พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศกึษาระดับปริญญาตรี                  
คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  สวนใหญเคยซื้อ

ของขวัญวันวาเลนไทน  (รอยละ  75.40)  ชองทางในการหาขอมูลเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน

จากรานคา  (จํานวนความถี่  161  คน)  เลือกซื้อใหคนรักเปนอันดับ 1  (จํานวนความถี่  140  คน)  

ราคาที่สามารถเลือกซื้อไดอยูในระดับ  100 - 500 บาท  (รอยละ 74.30)  เหตุผลที่จะทําใหเลือก

ซื้อข้ึนอยูกับรูปแบบ  (จํานวนความถี่  190  คน)  ของขวัญที่นิยมเลือกซื้อเปนอันดับ 1  ดอกไมและ

ตุกตา  (จํานวนความถี่  173  คน)  การวางแผนการซื้อของขวัญวันวาเลนไทนมักจะเก็บลวงหนา  

(รอยละ  43.50)  สถานที่เลือกซื้อของขวัญวาเลนไทนสวนใหญ  เลือกหางสรรพสินคา  (จํานวน

ความถี่  165  คน)  บุคคลที่มักชวนไปซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  คือเพื่อน  (จํานวนความถี่  186  

คน)  บุคคลที่มักจะเลือกปรึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑสวนใหญจะตัดสินใจเอง  (รอยละ  66.50)  ใน

วันวาเลนไทนสวนใหญมักจะซื้อของขวัญประมาณ  1–5  ชิ้น  (รอยละ  90.00)  ส่ิงที่ใชพิจารณา

ในการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทนจะอยูที่การพิจารณาบุคคลที่จะใหของขวัญ  (จํานวนความถี่  

132  คน)  สวนบุคคลที่ไมเคยซื้อของขวัญวันวาเลนไทนสาเหตุที่ไมเคยซื้อของขวัญวันวาเลนไทน   

เพราะสิ้นเปลือง  (รอยละ  36.00)  สวนในอนาคตไมแนใจวาจะซื้อของขวัญวันวาเลนไทน       

(รอยละ  80.00)   

   
5.3 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ระหวางนักศึกษา        

มหาวิทยาลัยของรัฐ  กับนักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชน  

2. ศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ระหวางนักศึกษา        

ในกรุงเทพมหานคร  กับนักศึกษาตางจังหวัด 

3. ศึกษาตัวแปรที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน เชน   

สภาพสังคมเศรษฐกิจ  วัฒนธรรม  ทัศนคติ  การรับรู  เปนตน 

4. ศึกษากลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเวนไทน 
5. ศึกษาโดยใชเครื่องมือ  และเทคนิคการรวบรวมขอมูลแบบบูรณาการ  เชนการ 

สัมภาษณ  การสังเกตประกอบการใชแบบสอบถามเพื่อใหไดขอมูลเชิงลึก  และเที่ยงตรง 
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เลขที่ ............ 

แบบสอบถาม 
เรื่อง 

พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน  ของนักศึกษาปริญญาตรี 
คณะเทคโนโลยีคกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

 
คําชี้แจง 

1. แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน 

ตอนที่ 1  ขอมูลพื้นฐานของนักศึกษา  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร   

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

ตอนที่ 2  พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวาเลนไทน ของนักศึกษาปริญญาตรี  

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวทิยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล        

           พระนคร 

2. คําตอบของทานเปนประโยชนอยางยิ่งตอผูตอบแบบสอบถาม 

3. โปรดตอบทุกขอตามความเปนจริง หรือตามความคิดของทาน 

ผูศึกษาสารนิพนธใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ เพื่อเปน 

ประโยชนตอการศึกษา  

 

 

 

 

ขอขอบพระคุณอยางสงูที่ใหความรวมมอื 

                                                                              อังสนา อนุชานนัท   

                                                                                นกัศึกษาปริญญาโทปที่ 2           

                                                                               สาขาการบริหารคหกรรมศาสตร 

                                                       มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร วิทยาเขตโชติเวช 



แบบสอบถาม 
เรื่อง 

พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวาเลนไทน  ของนักศกึษาปรญิญาตร ี
คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย      ลงใน (   ) หรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับความ

เปนจริง  

1. เพศ (     )  ชาย (     ) หญิง  

2. อายุ (     )  16 - 19 ป (     ) 20 - 23 ป (     )  24 - 27  ป 

3.  สาขาที่ศกึษา ………………………………………………………………………………… 

4.  รายได/เดือน (     )  ต่ํากวา  2,000 (     )  2,000 – 3,000 บาท  

 (     )  3,001 – 4,000 บาท (     )  4,001 – 5,000 บาท  

 (     ) มากกวาหรือ 5,001 บาท   
 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญวันวาเลนไทน 
 คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย      ลงใน (   ) หรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับความ

เปนจริง  

1. ทานเคยมีประสบการณในการเลือกซื้อของขวัญในวันวาเลนไทน 
(      )   เคย  (      )  ไมเคย    

สําหรับทานที ่ เคย  กรุณากรอกแบบสอบถามขอตอไป   สวนทานที่  ไมเคย  ขามไปตอบขอ  13 

2.ทานหาชองทางในการหาขอมูลเลือกซื้อของขวัญวนัวาเลนไทนจากที่ใด  (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     )  อินเทอรเน็ต (     ) เพื่อน  (     ) โฆษณาตามสื่อตาง ๆ  

(     ) พี่/นอง (     ) รานคา  

(     )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  ........................................... 

3. ทานเลือกของขวัญวนัวาเลนไทนใหใคร  (ใสหมายเลข 1 – 4 ตามลําดับ) 

(     )  คนรัก  (     ) ครอบครัว (     )  เพื่อน  

(     ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................   

   



4. ราคาที่ทานเลือกซื้อของขวัญวันวาเวนไทน/คร้ัง (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

(     ) ต่าํกวา 100 บาท  (     ) 100 - 500 บาท (     ) 501 - 1,000 บาท  

(     ) 1,501 – 2,000 บาท (     ) 1,001 – 1,500 บาท (     ) มากกวา 2,001 บาท  

5. เหตุผลในการเลือกซื้อเพราะอะไร  (เลือกตอบไดมากกวา 1) 

(     ) ราคาของสินคา  (     ) รูปแบบ  

(     ) โปรโมชั่น  (     ) การบริการ  

(     ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  ...................................   

6. ของขวัญทีท่านนยิมเลือกซื้อวนัวาเลนไทน  (ใสหมายเลข 1 – 7) ตามลําดับ 

(     )  ดอกไม   (     )  ชอ็กโกแลต  

(     )  น้าํหอม  (     )  เครื่องประดับ  

(     )  การดอวยพรแบบตาง  (     )  ตุกตา  

(      ) แบบอื่น ๆ (โปรดระบุ)  ......................................  

7. ทานมีวิธวีางแผนการซื้อของขวัญวนัวาเลนไทน  โดยวธิีใด 

(     )  เก็บเงนิลวงหนา (     )  ซื้อสินคาที่ถกูใจไวลวงหนา 

(     )  ไมเคยวางแผนซื้อลวงหนา (     )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุบ) ................................... 

8. ทานเลือกของขวัญวนัวาเลนไทนจากสถานที่ใด  (เลอืกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     )  หางสรรพสินคา (     )  ตลาดนดั 

(     )  รานกิฟช็อป (     )  สําเพ็ง 

(     )  จัตุจักร (     )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................... 

9. ทานชวนใครไปซื้อของขวัญวาเลนไทน  (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     )  คนรัก (     )  เพื่อน 

(     )  พอ  แม (     )  ญาติพีน่อง 

(     )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  .............................................. 

10. ทานมกัจะเลือกปรึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกับใคร 

(     )  ถามความคิดเหน็กับเพื่อน (     )  ตัดสินใจเอง 

(     )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  …………………………… 

11. จํานวนของขวัญที่ซื้อในวันวาเลนไทน 

(     )  1 – 5 ชิ้น  (     )  6 – 10  ชิ้น 

(     )  มากกวา  10  ชิน้  



12. การเลือกซื้อของขวัญวาเลนไทน ทานพิจารณาในเรื่องใด  (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

(     )  คุณภาพของสินคากบัความคุมคาของเงนิ (     )  สินคาประเภทนาํเขาจากตางประเทศ 

(     )  สินคาตามแฟชัน่ (    )  รูปแบบ 

(     )  สินคาลดราคา (     )  พิจารณาบุคคลที่จะใหของขวัญ 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  .......................................  

13. สาเหตุทีท่านไมเคยซื้อของขวัญวาเลนไทน 

(     )  ราคาแพง (     )  ส้ินเปลือ้ง (     )  ประหยดัเงินไวใชจายอยางอืน่ 

(     )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ  .................................................  
 

 

 



รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัย 

 
 
 

1. รองศาสตราจารยสมทรง  สีตลายัน  

 รองคณบดีบัณฑิตวิทยาลยั   

 มหาวิทยาลยัศรีปทุม  วิทยาคารพญาไท 

 

2. ดร.วีระ   สําเนยีงแจม 

ครูวิทยาฐานะครูชาํนาญการพิเศษ  

วิทยาลัยอาชีวศึกษากาญจนบุรี 

 

3. นางสุนิตยา   สุขีลักษณ   

หัวหนาแผนกวิชาการขายและการตลาด  ที่ปรึกษาธุรกจิของสสว. 

 วิทยาลัยอาชีวศึกษากาญจนบุรี 

 

4. ดร.อนุชัย  รามวรังกูร   

ภาควิชาอาชีวศึกษา มหาวทิยาลัยเกษตรศาสตร 

 
5. ผูชวยศาสตราจารยจารุณี  กมลขันติธร 

 วิทยาการบรรยายดานการตลาด  หัวหนางานหลักสูตร 

 มหาวิทยาเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
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