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พบวา่ ส่วนใหญ่ผูซื้6อสินคา้จะซื6อสินคา้ประเภทพระคมัภีร์ และหนงัสือที-เกี-ยวขอ้งกบัคาํสอนของ
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ABSTRACT 

  This research study entitled of “The Study of Marketing Development of Christian Shop 
in Chiang Rai Province” aims to study purchasing behaviour of Christian consumers on Christian 
products and study marketing mixed factors that affects on their decision making on choosing 
Christian products. The result of this study would guide marketing improvement for Christian 
shop in Chiang Rai province. The samples used in this study were 400 Christian populations 
residing in Chiang Rai province. 

 The findings revealed that major respondents were females at ages between 20 and 30 
years old, with bachelor degree of educational level, and had income salary 5,000-15,000 baht. 
The finding also revealed that most respondents purchased bible and related products and they 
purchased mostly once a month at the price between 100-500 baht. They purchased products 
during important days or seasons. Most of the purchases were for personal use and by their own 
decision making. The researcher found that there was no indifferent in the marketing mixed 
factors. However, each marketing mixed factor had different impact level on consumer decision 
to purchase respectively; which were product, price, place and promotion. 
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 The researcher also found that Christian shop should highlight their decorations as well 
as arrange products on shelves nicely. This was for the convenience reason. The promotion 
should be considered seasonally and highlighted on important days. This guideline could be used 
for the Christian shop as the numbers Christian shop were increased in responding to an increased 
in number of Christian populations in Chiang Rai province. The growth rate for this type of 
business was escalating high.  

Keywords:  Christian Shop/Market Development/Consumer Behavior/Marketing Mixed 
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บทที� 1 

บทนํา 

1.1  ที�มาและความสําคญัของปัญหา 

ประเทศไทย ไดใ้ห้สิทธิเสรีภาพในการนบัถือศาสนา ซึ� งสามารถปฏิบติัตามความเชื�อ ของ
ตน โดยไม่เป็นปฏิปักษต่์อหนา้ที�ของพลเมืองและไม่เป็นการขดัต่อความสงบเรียบร้อยหรือศีลธรรม
อนัดี (รัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจกัรไทย, 2550) ซึ� งในการนบัถือศาสนาของประชาชน ในประเทศ
ไทยนั9น สาํนกังานสถิติแห่งชาติไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลพร้อมกนัทั�วประเทศไทย ในเดือนตุลาคม 
พ.ศ. 2554 ซึ� งจากผลการสํารวจพบวา่ ประชากรของประเทศไทยทั9งหมด 63,878,255 คน นบัถือศาสนา
พุทธ ร้อยละ 94.6 นบัถือศาสนาอิสลาม ร้อยละ 4.6 นบัถือศาสนาคริสต ์ร้อยละ 0.7 และส่วนที�เหลือคือผู ้
ที�นบัถือศาสนาอื�น ๆ เช่น ศาสนา พราห์มณ์-ฮินดู ศาสนาซิกซ์ และรวมทั9งผูที้�ไม่มีศาสนา ร้อยละ 0.1 
(สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2554) 

ทั9 งนี9  ศาสนาคริสต์ เป็นศาสนาหนึ� งที�ชาวไทยนับถือ แบ่งเป็น 3 นิกายใหญ่ ได้แก่ 
โรมนัคาทอลิก (Catholic) ออร์โธดอกซ์ (Orthodox) โปรเตสแตนต์ (Protestant) และในประเทศ
ไทย ศาสนาคริสต์ ซึ� งกรมศาสนารับรองมี 5 องค์กร คือ (1) ศาสนาคริสต์นิกายโรมนัคาทอลิก  
(2) สภาคริสตจกัรในประเทศไทย (3) สหกิจคริสเตียนแห่งประเทศไทย (4) สหคริสตจกัรแบ๊บติสต์
ในประเทศไทย (5) มูลนิธิคริสตจกัรเซเว่นธ์เดย ์แอ๊ดเวนติส แห่งประเทศไทย (วรยุทธ กิจบาํรุง, 
2555) 

สําหรับคาํพูดรวม ๆ ที�เรียกผูน้ับถือศาสนาคริสต์นิกายต่าง ๆ ได้ใช้คาํว่า “คริสตชน” 
(Christian) (วรยทุธ กิจบาํรุง, 2555) 

จากขอ้มูลผูน้บัถือศาสนาคริสตใ์นประเทศไทยโดยมีขอ้มูลภาพรวมโดยสรุปของขอ้มูลใน
ระดบัประเทศ ดงันี9  
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ตารางที� 1.1  ขอ้มูลผูน้บัถือศาสนาคริสตใ์นประเทศไทย 

ภูมิภาค 
คริสเตียน 

ทั งหมด (%) 
ต่อปี  

อตัราเติบโต (%) 
ประชากร 

ต่อคริสเตียน (%) 
ภาคตะวนัตก 16.67 5.25 191 
ภาคกลาง 9.69 6.14 293 
ภาคตะวนัออก 2.49 8.98 471 
ภาคอีสาน 9.20 3.13 630 
ภาคใต ้ 4.53 6.98 557 
ภาคเหนือ 57.42 5.13 29 

ที�มา  ดไวท ์มาติน (2556) 

จากขอ้มูลในตารางดงักล่าวแสดงให้เห็นวา่มากกวา่ 57% ของคริสตชนทั9งหมดอาศยัอยูใ่น
ภาคเหนือ โดย 51% มาจากจงัหวดัเชียงใหม่ เชียงราย และแม่ฮ่องสอน ตามลาํดบั (ดไวท์ มาติน, 
2556) 

ในปัจจุบนัภาคเหนือมีผูน้บัถือศาสนาคริสตเ์ป็นจาํนวนมากและเพิ�มจาํนวนผูน้บัถือศาสนา
คริสตม์ากขึ9นเรื�อย ๆ โดยคริสตชนจะมีการรวมกลุ่มกนัโดยจดัตั9งเป็นคริสตจกัรขึ9นเพื�อทาํกิจกรรม
ทางศาสนาทุกวนัอาทิตย ์และกิจกรรมวนัสําคญัต่าง ๆ การอบรม สัมมนาดา้นจริยธรรมอยู่เสมอ 
โดยจะรวมตวักนัจดักิจกรรมระดบัคริสตจกัรจนถึงการรวมตวักนัในระดบัองคก์รขนาดใหญ่และใน
ปัจจุบนันี9 ร้านคา้คริสเตียน ก็เป็นร้านคา้ที�คริสตชนให้ความสนใจ เนื�องจากได้มีการขายสินคา้ที�
เกี�ยวขอ้งศาสนาคริสต ์ซึ� งไดแ้ก่หนงัสือพระคมัภีร์ และหนงัสือต่าง ๆ ที�เกี�ยวกบัคาํสอนของศาสนา
คริสต์ ซ็อฟแวร์ ภาพยนตร์ เพลง และซีดีคาํสอน คาํเทศนา สื�อการสอนของศาสนาคริสต์ ของที�
ระลึกที�มอบใหเ้ป็นของขวญัแก่กนัและกนัในวนัสาํคญัต่าง ๆ งานจดักิจกรรม หรือซื9อมาใชเ้อง และ
สินคา้ของใชที้�เกี�ยวขอ้งกบัศาสนพิธีที�คริสตชนไดจ้ดัขึ9น ผูว้จิยัพบวา่ ปัจจุบนัมีการเพิ�มขึ9นของผูน้บั
ถือศาสนาคริสต ์และร้านคา้ที�ขายสินคา้คริสเตียนยงัมีไม่มาก และขาดความหลากหลายของสินคา้
ทาํให้ผูว้ิจยัจึงสนใจที�จะศึกษาถึง แนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียนในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงรายเพื�อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ซึ� งเป็นกลุ่มคริสเตียน  
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1.2  วตัถุประสงค์ในการศึกษา 

 1.2.1  เพื�อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มคริสเตียนที�มีต่อการซื9อสินคา้คริสเตียน 
 1.2.2  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื9อสินคา้คริสเตียน 
 1.2.3  เพื�อศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียน ในจงัหวดัเชียงราย 

1.3  ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

1.3.1  เพื�อทราบพฤติกรรมของกลุ่มคริสเตียนที�มีต่อการซื9อสินคา้คริสเตียน 
1.3.2  เพื�อทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื9อสินคา้คริสเตียน 

 1.3.3  เพื�อทราบแนวทางการพฒันาตลาดร้านค้าคริสเตียนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย 

1.4  ขอบเขตการวจิัย 

 1.4.1  ขอบเขตเนื อหา 
การศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียน ในจงัหวดัเชียงรายโดยกาํหนด

ขอบเขตเนื9อหา 2 ดา้น ไดแ้ก่ 
1.4.1.1  การศึกษาพฤติกรรมต่อการซื9อสินคา้คริสเตียน 
1.4.1.2  การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื9อสินคา้คริสเตียน 

 1.4.2  ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาครั9 งนี9  ประกอบดว้ย กลุ่มประชากรคริสเตียนนิกาย
โปรเตสแตนต์ (Protestant) สังกดัภาคที� 2 ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย สภาคริสตจกัรใน
ประเทศไทย และกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
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1.5  นิยามศัพท์เฉพาะ 

 1.5.1  ร้านค้าคริสเตียน หมายถึง ร้านคา้ปลีกที�ขายสินคา้เฉพาะทางดา้นศาสนาคริสตที์�เปิด
จาํหน่ายสินคา้ประเภทพระคาํภีร์ หนงัสือ ซ็อฟแวร์ ภาพยนต ์เพลง ของที�ระลึก เครื�องประดบั และ
ของใชใ้นพิธีกรรมทางศาสนาคริสต ์ 

 1.5.2  แนวทางการพฒันาการตลาด หมายถึง แนวทางการพฒันา ปรับปรุง กาํหนดกลยทุธ์
ทางการตลาดและนาํเสนอสินคา้และบริการของร้านคา้คริสเตียนเพื�อให้ตอบสนองต่อพฤติกรรมใน
การตดัสินใจซื9อสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มคริสเตียนไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

 1.5.3  พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของลูกคา้ซึ� งเป็นผูน้บัถือ
ศาสนาคริสต ์ที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการซื9อสินคา้คริสเตียน ซึ� งมีกระบวนการในการตดัสินใจ คือ 
ในการคน้หา การเลือกซื9อ การใช ้การประเมินผล หรือจดัการกบัสินคา้คริสเตียน ซึ� งผูบ้ริโภคคาดวา่
จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ 

 1.5.4  ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s หมายถึง สินคา้ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ
จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

1.5.4.1  สินคา้ (Product) หมายถึง สินคา้เฉพาะของกลุ่มคริสเตียนโดยมีประเภทของ
สินค้า ดังนี9  ประเภทพระคัมภีร์/หนังสือ ซ็อฟแวร์/เพลง/ภาพยนตร์ ของที�ระลึก/ของขวัญ 
เครื�องประดบั และของใชใ้นคริสตจกัร/ของใชป้ระกอบศาสนพิธี โดยมีรายละเอียด ดงันี9  

1.  ประเภทพระคาํภีร์/หนงัสือที�เกี�ยวขอ้งกบัคาํสอนในพระคาํภีร์ ไดแ้ก่ หนงัสือ
เกี�ยวกบัคาํสอน คาํพยากรณ์ และเรื�องราวในประวติัศาสตร์ที�คริสเตียนใชใ้นการอ่านการศึกษา และ
ใชใ้นการร่วมสามคัคีธรรม ประชุมในคริสตจกัร 

2.  ประเภทซ็อฟแวร์/เพลง/ภาพยนตร์ ไดแ้ก่ ซ็อฟแวร์ที�ใชใ้นคริสตจกัร เช่น มีไว้
สําหรับเก็บฐานข้อมูลสมาชิกคริสตจกัร สําหรับนําเสนอเพลงนมสัการ ข้อพระคาํภีร์ เป็นต้น 
ประเภทเพลง ได้แก่ เพลงที�เกี�ยวข้องกับศาสนาคริสต์ ที�มีเนื9อร้องเกี�ยวข้องกับคาํสอน การให้
กาํลงัใจ เป็นตน้ ภาพยนตร์ ไดแ้ก่ เรื�องราวประวติัศาสตร์ในพระคาํภีร์ เช่น เรื�องบญัญติัสิบประการ 
การกาํเนิดของพระเยซูคริสต ์และคาํพยากรณ์วนัสิ9นโลก เป็นตน้ 

3.  ของที�ระลึก/ของขวญั คือโดยส่วนใหญ่จะมีสัญลกัษณ์ ของ คริสเตียน เช่นรูป
ไมก้างเขน รูปศาสดาของศาสนาคริสต์ คือพระเยซูคริสต์ รูปนกพิราบ รูปลูกแกะ รูปปลา รูปทูต
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สวรรค์ หรือขอ้ความในพระคาํภีร์ ปรากฎอยู่ในตวัสินคา้ เช่น พวงกุญแจ สัญลกัษณ์เพื�อตกแต่ง
รถยนต ์เสื9อเชิ9ต กรอบรูป ไมก้างเขนสาํหรับตกแต่ง กระเป๋าใส่พระคาํภีร์ โปสเตอร์ ตุก๊ตา เป็นตน้ 

4.  เครื�องประดบั ไดแ้ก่ สร้อย แหวน ต่างหู กาํไล ที�มีสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง
กบัศาสนาคริสต ์ 

5.  ของใช้ในคริสตจักร/ของใช้ประกอบศาสนพิธี  ได้แก่ ถ้วยศีลใช้ในพิธี                
มหาสนิท ถุงถวายทรัพย ์ธรรมาสน์มีไวส้าํหรับผูเ้ทศนาสั�งสอน เทียน เชิงแทน แท่นบูชา เป็นตน้ 

1.5.4.2  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินที�ตอ้งจ่ายเพื�อให้ไดสิ้นคา้คริสเตียน ตามที�
ตอ้งการในราคาสินคา้ที�ร้านไดต้ั9งราคาขายไว ้โดยเป็นความคาดหวงัของคุณค่าของสินคา้ในรูปตวั
เงิน กล่าวคือเป็นความพึงพอใจของลูกคา้ที�จะจ่ายเงินเพื�อซื9อสินคา้ เพื�อให้ได้ผลประโยชน์จาก
สินคา้คริสเตียน 

1.5.4.3  ช่องทางการจาํหน่าย (Place) หมายถึง การจาํหน่ายสินค้าคริสเตียนผ่าน
ร้านคา้คริสเตียน การให้บริการการขายผ่านตวัแทนถึงที�บา้นและคริสตจกัร หรือสถานที�ลูกค้า
ตอ้งการ การจดับูทแสดงสินคา้นอกสถานที�เพื�อขายในงานการจดักิจกรรมต่าง ๆ ของกลุ่มคริสเตียน 
การขายผา่นอิเล็กทรอนิกส์ ผา่นสื�อ วารสารคริสเตียน แคตตาล็อก  

1.5.4.4  การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง การจดักิจกรรมเพื�อกระตุน้ให้เกิด
การซื9อสินคา้คริสเตียน วิธีการโดยโฆษณาผา่นสื�ออินเทอร์เน็ต ผา่นสื�อสิ�งพิมพ ์วารสาร คริสเตียน 
แผน่พบั ใบปลิว ผา่นสื�อวิทยุรายการของคริสเตียน การจดัลด แลก แจก แถม ชิงรางวลั สะสมแตม้ 
การสมคัรสมาชิก เพื�อรับสิทธิพิเศษของทางร้านคา้ 
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1.6  กรอบแนวคดิในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.1  กรอบแนวคิดในการทาํวจิยั 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. การศึกษา  
4. อาชีพ  
5. รายได ้ 

 
 

 

แนวทางการพฒันาการตลาด
ร้านคา้คริสเตียน 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรม 
1. ประเภทของสินคา้ที�ซื9อ 
2. ความถี�ในการซื9อ 
3. ค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั9 งที�ซื9อสินคา้ 
4. โอกาสในการซื9อ 
5. วตัถุประสงคใ์นการซื9อ 
6. แหล่งที�ซื9อ 
7. ผูที้�มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื9อ 

 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4P) 

1. สินคา้ 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจาํหน่าย 
4. การส่งเสริมการขาย 

 



 

บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

การศึกษาโดยอิสระ เรื� อง การศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดร้านค้าคริสเตียนใน
จงัหวดัเชียงราย ขอบเขตเนื%อหาการวิจยัจะศึกษาถึงพฤติกรรมในการซื%อสินคา้คริสเตียน และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื%อสินคา้คริสเตียน โดยไดร้วบรวมเอกสาร 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการศึกษา เพื�อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา ดงัต่อไปนี%  
 1.  ทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื%อของผูบ้ริโภค 
 2.  ทฤษฎีเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 3.  ทฤษฎีลาํดบัขั%นความตอ้งการของมาสโลว ์
 4.  ทฤษฎีมิติความแตกต่างทางวฒันธรรมและสังคมของฮอฟสเตด็ 
 5.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

2.1  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที�ทาํการคน้หา 
การซื%อ การใช ้การประเมินผลและการใชจ่้ายเพื�อใหไ้ดม้าซึ� งสินคา้และบริการ ที�สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการได ้Schiffman and Kanuk (1997, p. 7) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ที�บุคคลเขา้ไปมีส่วน
เกี�ยวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซื%อ การใช ้การประเมินผล และการกาํจดัผลิตภณัฑ์และ
บริการหลงัการใช ้เพื�อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้ห้ไดรั้บความพอใจ Belch 
and Belch, (1993, p. 103) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ที�บุคคลเขา้ไปเกี�ยวขอ้งโดยตรงในการ
ไดรั้บการบริโภคและการกาํจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช้ รวมทั%งกระบวนการตดัสินใจที�
เกิดขึ%นก่อนและหลงัการกระทาํกิจกรรมเหล่านี%  Engel, Blackwell and Miniard (1993, p. 4) 
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2.1.1  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํให้

เกิดการตดัสินใจซื%อผลิตภณัฑ ์หรือตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยมีจุดเริ�มตน้จากการที�เกิดสิ�งกระตุน้ 
(Stimulus) ที�ทาํให้เกิดความตอ้งการ เมื�อสิ� งกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้%อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซื้%อ จึงมีการตอบสนอง (Buyer’s response) และเกิดการตดัสินใจ
ของผูซื้%อ (Buyer’s purchase decision) 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 

ที�มา  Kotler (1997) 

ภาพที� 2.1  รูปแบบพฤติกรรมการซื%อและปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื%อของผูบ้ริโภค 

สิ�งกระตุน้ทางการตลาด สิ�งกระตุน้อื�น

ผลิตภณัฑ์ เศรษฐกจิ

ราคา เทคโนโลยี

ชอ่งทางการจําหนา่ย การเมอืง

การสง่เสริมการตลาด วฒันธรรม

พนักงาน

ลกัษณะทางกายภาพ

กระบวนการให้บริการ

สิ�งกระตุน้ภายนอก

การตอบสนองของผูซื้%อ

การเลือกผลิตภณัฑ์

การเลือกตรา

การเลือกผูข้าย

เวลาในการซื%อ

ปริมาณการซื%อ

กลอ่งดาํหรือ

ความรู้สึกนึก

คิดของผูซื้%อ

ลกัษณะของผูซื้%อ

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม

ปัจจยัดา้นสังคม

ปัจจยัสว่นบุคคล

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา

ขั%นตอนการตดัสินใจของผูซื้%อ

การรับรู้ปัญหา

การคน้หาขอ้มลู

การประเมนิทางเลือก

การตดัสินใจซื%อ

พฤกรรมภายหลงัการซื%อ

Buyer’s Black Box 
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จากภาพแสดงให้เห็นว่าจุดเริ� มตน้ของโมเดลนี% อยู่ที�สิ� งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความ
ตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั%นโมเดลนี% จึงอาจเรียกว่า S-R Theory 
โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงันี%  (Kotler, 1997)  

2.1.1.1  สิ� งกระตุ้น (Stimulus) สิ� งกระตุ้นอาจเกิดขึ% นเองจากภายในร่างกายและสิ� ง
กระตุน้จากภายนอกนกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิ�งกระตุน้ภายนอก เพื�อให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ สิ� งกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื%อสินคา้ซึ� งอาจใช้เหตุจูงใจซื%อด้าน
เหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซื%อดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้สิ�งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน
คือ 

1.  สิ�งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิ�งกระตุน้ที�นกัการตลาด
สามารถควบคุม และต้องจดัให้มีขึ% น เป็นสิ� งกระตุ้นที� เกี�ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย 

1)  สิ� งกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม
เพื�อกระตุน้ความตอ้งการ 

2)  สิ�งกระตุน้ด้านราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

3)  สิ�งกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ place) เช่น 
การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทั�วถึงเพื�อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุ้นความ
ตอ้งการซื%อ 

4)  สิ� งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ�าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีดบับุคคลทั�วไปเหล่านี%  ถือวา่เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการซื%อ 

2.  สิ� งกระตุน้อื�น ๆ (Other stimulus) เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคที�อยู่
ภายนอกองคก์ารซึ� งบริษทัควบคุมไม่ได ้สิ�งกระตุน้เหล่านี%  ไดแ้ก่ 

1)  สิ� งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

2)  สิ�งกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological)  
3)  สิ�งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) 
4)  สิ�งกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ จะมี

ผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซื%อสินคา้ในเทศกาลนั%น 
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2.1.1.2  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้%อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซื้% อที�เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black Box) ซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงต้อง
พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซื้%อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้%อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผู ้
ซื%อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซื้%อ 

1.  ลักษณะของผูซื้% อ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผู ้ซื% อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2.  กระบวนการตดัสินใจซื%อของผูซื้%อ (Buyer’s decision process) ประกอบด้วย
ขั%นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื%อ 
และพฤติกรรมภายหลงัการซื%อ 

2.1.1.3  การตอบสนอง (Buyer’s response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซื%อของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซื้%อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงันี%  

1.  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) 
2.  การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) 
3.  การเลือกผูข้าย (Dealer choice) 
4.  การเลือกเวลาในการซื%อ (Purchase timing)  
5.  การเลือกปริมาณการซื%อ (Purchase amount)  

2.1.2  ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื8อของผู้บริโภค 
การศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคทางด้านต่าง ๆ และเพื�อที�จะจดัสิ�งกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เมื�อผูซื้%อได้รับสิ� ง
กระตุน้ทางการตลาดหรือสิ�งกระตุน้อื�น ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้%อ ซึ� งเปรียบเสมือน
กล่องดาํ ที�ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาด คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผู ้
ซื%อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลสิ�งใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซื้%อที�เป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์สําหรับนักการตลาด คือทราบความต้องการและลกัษณะของลูกคา้ เพื�อที�จะจดัส่วน
ประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซื้%อที�เป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
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วฒันธรรม     
วฒันธรรม 
(Culture) 
วฒันธรรมยอ่ย 
(Subculture) 
ชนชั%นทาง
สังคม 
(Social class) 

สังคม    
กลุ่มอา้งอิง 
(Reference group) 
ครอบครัว 
(Family) 
บทบาทและ
สถานะ 
(Roles & Statuses) 

บุคคล   
อาย ุ
อาชีพ 
ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดาํเนิน
ชีวติ 
บุคลิกภาพ 
การมองตนเอง 

จิตวทิยา 

ผูบ้ริโภค 

การจูงใจ 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ความเชื�อและ
ทศันคติ 

ที�มา  Kotler (1997) 

ภาพที� 2.2  ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

จากภาพแสดงถึงปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคซึ� งมี 4 ประการไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิยา ที�ส่งผลต่อทศันคติ
และพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคอย่างไรก็ตามก็จะขอกล่าวโดยภาพรวมของปัจจยัทั%ง 4 
ประการ โดยมีรายละเอียดดงันี%  

2.1.2.1  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor) เป็นสัญลกัษณ์และสิ�งที�มนุษยส์ร้างขึ%น 
โดยเป็นที�ยอมรับจากรุ่นหนึ�งไปสู่อีกรุ่นหนึ�ง โดยเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์
ในสังคมหนึ�ง (Stanton & Futrell, 1987, p. 664) ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสังคม 
และกาํหนดความแตกต่างของสังคมหนึ�งจากสังคมอื�น วฒันธรรมเป็นสิ�งกาํหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของบุคคล ซึ� งนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความเปลี�ยนแปลงของวฒันธรรม และนาํ
ลกัษณะการเปลี�ยนแปลงเหล่านั%น ไปใช้กาํหนดโปรแกรมการตลาด วฒันธรรมแบ่งออกเป็น 
วฒันธรรมพื%นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั%นของสังคม โดยมีรายละเอียดดงันี%  

1.  วฒันธรรมพื%นฐาน (Culture) เป็นลักษณะพื%นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 
ลักษณะนิสัยของคนไทยซึ� งเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทาํให้มีลักษณะ
พฤติกรรมที�คลา้ยคลึงกนั 
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2.  ว ัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มที� มี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซึ� งมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื%นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื%นฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย 

1)  กลุ่มเชื%อชาติ (Nationality groups) เชื%อชาติต่าง ๆ ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ
อเมริกนั แต่ละเชื%อชาติมีการบริโภคสินคา้ที�แตกต่างกนั 

2)  กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ไดแ้ก่ ชาวพุทธ ชาว
คริสต ์ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้หา้มที�แตกต่างกนั จึงมีผลกระทบต่อพฤติกรรม
การบริโภค 

3)  กลุ่มสีผิว (Racial groups) กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวดาํ ผิวขาว ผิวเหลืองแต่
ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมที�แตกต่างกนั ทาํใหเ้กิดทศันคติที�แตกต่างกนั 

4)  พื%นที�ทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือทอ้งถิ�น (Region) พื%นที�ทาง
ภูมิศาสตร์ ทาํให้เกิดลกัษณะการดาํรงชีวิตที�แตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการบริโภคที�แตกต่างกนั
ดว้ย 

5)  กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู ้ใช้แรงงานกลุ่ม
พนกังาน กลุ่มนกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพอื�น ๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย ครู 

6)  กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ(Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่วยัทาํงานและผูสู้งอาย ุ
7)  กลุ่มยอ่ยทางเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิง และเพศชาย 

3.  ชั%นของสังคม (Social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบั
ฐานะที�แตกต่างกนั โดยที�สมาชิกในแต่ละชั%นสังคมจะมีฐานะอยา่งเดียวกนั และสมาชิกในชั%นสังคม
ที�แตกต่างกนัจะมีลกัษณะที�แตกต่างกนั การแบ่งชั%นทางสังคมโดยทั�วไปถือเกณฑ์ รายได ้ทรัพยสิ์น 
หรืออาชีพ ชั%นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหนึ�ง ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื%อของผูบ้ริโภค แต่ละชั%น
สังคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง นกัการตลาดตอ้งศึกษาชั%นสังคม 
เพื�อเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การกาํหนดตลาดเป้าหมาย กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ และ
ศึกษาความตอ้งการของตลาดเป้าหมายรวมทั%งจดัส่วนประสมการตลาดให้สามารถสนองความ
ตอ้งการของแต่ละชั%นสังคมได้ถูกตอ้ง ลกัษณะที�สําคญัของชั%นสังคมมีดงันี%  (1) บุคคลภายในชั%น
สังคมเดียวกนัมีแนวโนม้จะประพฤติเหมือนกนั และบริโภคคลา้ยคลึงกนั (2) บุคคลจะถูกจดัลาํดบั
สูงหรือตาํตามตาํแหน่งที�ยอมรับในสังคมนั%น (3) ชั%นของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายไดฐ้านะตระกูล 
ตาํแหน่งหนา้ที� หรือบุคลิกลกัษณะ (4) ชั%นสังคมเป็นลาํดบัขั%นตอนที�ต่อเนื�องกนั และบุคคลสมารถ
เปลี�ยนชั%นของสังคมใหสู้งขึ%น หรือตํ�าลงได ้
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นกัการตลาดพบวา่ ชั%นของสังคมมีประโยชน์มากสําหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้ 
การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การโฆษณา การให้บริการ และกิจการทางการตลาดต่างๆ แต่ละ
ชั% นของสังคมจะแสดงความแตกต่างกันในด้านการตัดสินใจซื% อผลิตภัณฑ์ และการบริโภค
ผลิตภณัฑ ์

2.1.2.2  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื%อ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซื้%อ 

1.  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มที�บุคคลเขา้ไปเกี�ยวขอ้งดว้ย กลุ่มนี% จะ
มีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 
ระดบั คือ 

1)  กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื�อนสนิท และเพื�อน
บา้น 

2)  กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั%นนาํในสังคม เพื�อน
ร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอา้งอิง จะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม 
ทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต รวมทั% งทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคล 
เนื�องจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นที�ยอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความคิดเห็นต่างจาก
กลุ่มอิทธิพล นกัการตลาดควรทราบวา่กลุ่มอา้งอิงที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร 

2.  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที�สุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล สิ�งเหล่านี% มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื%อของครอบครัว การขาย
สินคา้อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี�ปุ่น หรือยุโรปซึ� งจะมี
ลกัษะแตกต่างกนั 

3.  บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี�ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที�แตกต่างกนัในแต่
ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ� ง จะตอ้งวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ด
ริเริ�ม ผูต้ดัสินใจซื%อผูมี้อิทธิพล ผูซื้%อ และผูใ้ช ้

2.1.2.3  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซื้%อ ไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั%นตอน วฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงันี%  

1.  อายุ (Age) อายุที�แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตามอายปุระกอบดว้ย ตํ�ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 1 2-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65 ปี
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ขึ%นไป เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองสิ�งแปลกใหม่ และชอบสินคา้ประเภทแฟชั�น และรายการพกัผอ่น
หยอ่นใจ 

2.  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั%นตอนการดาํรงชีวิตของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั%นตอนเป็นสิ�งที�มีอิทธิพลต่อความตอ้
การ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคลทาํให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซื%อที�
แตกต่างกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบดว้ยขั%นตอน แต่ละขั%นตอนจะมีลกัษณะการบริโภค
แตกต่างกนั 

3.  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการที�แตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซื%อชุดทาํงานและสินคา้จาํเป็น ประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซื%อเสื% อผา้ราคาสูง หรือตัyวเครื�องบิน ซึ� งนักการตลาดจะศึกษาว่า
ผลิตภณัฑข์องบริษทั มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื�อที�จะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความ
ตอ้งการใหเ้หมาะสม 

4.  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได ้(Income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที� เขาตัดสินใจซื% อ โอกาสเหล่านี%
ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อาํนาจการซื%อและทศันคติเกี�ยวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาด
ตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล การออม และอตัราดอกเบี%ย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ�า 
คนมีรายได้ตํ�า กิจการตอ้งปรับปรุงด้านผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย การตั%งราคา ลดการผลิตและ
สินคา้คงคลงั และวธีิการต่างๆเพื�อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 

5.  การศึกษา (Education) ผูที้� มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพดีมากกวา่ผูที้�มีการศึกษาตํ�า 

6.  ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และ รูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือ
คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ�งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื�องใดเรื�องหนึ�ง หมายถึง
อตัราส่วนของผลประโยชน์ที�รับรู้ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง 
รูปแบบของการดาํรงชีวิตในโลกมนุษย ์ โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความ
สนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

2.1.2.4  ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื% อของบุคคล ได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซึ� งถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภค ที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื%อและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย  

1.  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัสิ�งกระตุน้ (Drive) ที�อยูภ่ายในตวับุคคล 
ซึ� งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบติั (Stanton & Futrell, 1987, p. 649) การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่
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อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั%นทางสังคม หรือสิ�งกระตุน้ที�นกัการตลาดใช้
เครื�องมือการตลาดเพื�อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 

2.  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึ� งแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดั
ระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื�อที�จะสร้างภาพที�มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความ
เขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที�มีต่อโลกที�เขาอาศยัอยู่ จากความหมายนี% จะเห็นว่าการรับรู้ เป็น
กระบวนการของแต่ละบุคคลซึ� งขึ%นอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเชื�อ ประสบการณ์ ความตอ้งการ
และอารมณ์ นอกจากนี% ยงัมีปัจจยัภายนอก คือ สิ�งกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณาเป็นกระบวนการ
กลั�นกรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั%ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดก้ลิ�น ไดย้ิน 
ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก ขั%นตอนการรับรู้มี 4 ขั%นตอน (1) การเปิดรับขอ้มูลที�ไดเ้ลือกสรร (Selective 
exposure) (2) การตั%งใจรับขอ้มูลที�ไดเ้ลือกสรร (Selective attention) (3) ความเขา้ใจในขอ้มูลที�ได้
เลือกสรร (Selective comprehension) (4) การเก็บรักษาขอ้มูลที�ไดเ้ลือกสรร (Selective retention) 

3.  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี�ยนแปลงพฤติกรรม และ (หรือ) ความ
โนม้เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที�ผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ%นเมื�อ บุคคลไดรั้บสิ�ง
กระตุ้น (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ� งก็ คือ ทฤษฎี สิ� งกระตุ้น - การ
ตอบสนอง (Stimulus - Response (SR) theory) นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีนี%  ดว้ยการโฆษณา
ซํ% าแลว้ซํ% าอีก หรือจดัการส่งเสริมการขาย (ถือวา่เป็นสิ�งกระตุน้) เพื�อทาํให้เกิดการตดัสินใจซื%อและ
ใชสิ้นคา้เป็นประจาํ (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ ความ
เชื�อถือ และประสบการณ์ในอดีตอยา่งไรก็ตามสิ�งกระตุน้นั%น จะมีอิทธิพลที�ทาํให้เกิดการเรียนรู้ได้
ตอ้งมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ ตวัอยา่งการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตวัอยา่ง จะมี
อิทธิพลทาํให้เกิดการเรียนรู้ คือ การทดลองใชไ้ดดี้กวา่การจดักิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั%น
ลูกคา้ตอ้งเสียเงินเพื�อซื%อสินคา้ ถา้ลูกคา้ไม่ซื%อสินคา้ ก็จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ที�แถม 

4.  ความเชื�อ (Beliefs) เป็นความคิดที�บุคคลยึดถือเกี�ยวกบัสิ�งใดสิ�งหนึ�ง ซึ� งเป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดีต 

5.  ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจของ
บุคคลความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโนม้การปฏิบติัที�มีผลต่อความคิดหรือสิ�งใดสิ�งหนึ�ง (Kotler, 
1997, p. 188) หรือหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคล ที�มีต่อสิ�งใดสิ�งหนึ�ง (Stanton and Futrell, 
1987, p. 126) ทศันคติเป็นสิ�งที�มีอิทธิพลต่อความเชื�อ ในขณะเดียวกนัความเชื�อก็มีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ จากการศึกษาพบวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซื%อสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั 
นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาว่าทศันคตินั%นเกิดขึ%นมาไดอ้ย่างไร และเปลี�ยนแปลงอยา่งไร การเกิด
ทศันคตินั%นเกิดจากขอ้มูลที�แต่ละคนไดรั้บ กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ที�เรียนรู้ในอดีตเกี�ยวกบั
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สินคา้ หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพนัธ์ที�มีต่อกลุ่มอา้งอิง เช่น พ่อ แม่ เพื�อน 
บุคคลชั%นนาํในสังคม เป็นตน้ 

6.  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยา ที�แตกต่างกันของ
บุคคล ซึ� งนาํไปสู่การตอบสนองต่อสิ�งแวดลอ้มที�มีแนวโน้มเหมือนเดิมและสอดคลอ้งกบั ทฤษฎี
การจูงใจ ของฟรอยด์ (Freud’s theory of motivation) มีข้อสมมติว่า อิทธิพลด้านจิตวิทยา ซึ� ง
กาํหนดพฤติกรรมมนุษยแ์รงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) เป็นส่วนใหญ่ 

7.  แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที�บุคคลมีต่อตนเอง 
หรือความคิดที�บุคคลคิดวา่บุคคลอื�น (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร มี 4 กรณี ดงันี%  

1)  แนวคิดของตนเองที�แท้จริง (Real self) หมายถึง ความคิดที�บุคคลมอง
ตนเองที�แทจ้ริง 

2)  แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที�
บุคคลใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนั%น บุคคลจึงมกัทาํให้พฤติกรรมของเขาสอดคลอ้งกบัความคิดใน
อุดมคติ 

3)  แนวคิดของตนเองที�ต้องการให้บุคคลอื�น (สังคม) มองตนเองที�แทจ้ริง 
(Real other) หมายความว่า บุคคลนึกเห็นภาพลกัษณ์ว่าบุคคลอื�น (สังคม) มองตนเองที�แทจ้ริงว่า
เป็นอยา่งไร 

4)  แนวคิดของตนเองที�ตอ้งการให้บุคคลอื�น (สังคม) คิดเกี�ยวกบัตนเองใน
อุดมคติ (Ideal other) หมายถึง การที�บุคคลตอ้งการใหบุ้คคลอื�น (สังคม) คิดถึงเขาในแง่ใด 

ดังนั% น นักการตลาดจําเป็นต้องศึกษาหลักเกณฑ์การตัดสินใจซื% อ คือ ปัจจัย
ภายนอก อนัเป็นผลมาจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม และสังคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยาซึ� งถือวา่เป็นปัจจยั
ภายใน รวมทั%งลกัษณะส่วนบุคคล ปัจจยัเหล่านี% มีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของ
ผูซื้%อที�มีต่อผลิตภณัฑ์ โดยจะนาํไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ตดัสินใจดา้นราคา การจดัช่องทางการจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื�อสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติที�ดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 

2.1.3  แนวคิดและทฤษฎเีกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์ผูบ้ริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หน้า 30-32) Kotler (2000) เป็นการ

คน้ควา้หรือวจิยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั%งที�เป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร 
เพื�อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซื%อ การใชแ้ละการเลือกบริการ ที�จะทาํให้
ผู ้บริโภคพึงพอใจ คําถามที� ใช้เพื�อค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผู ้บริโภค คือ 6W 1H ซึ� ง
ประกอบดว้ย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? และใชแ้นวคิด 7Os ในการ
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ค้นหาคําตอบ ประกอบด้วย Occupants Object Objective Organizations Occasions Outlets and 
Operations ซึ� งอธิบายไดด้งันี%  

2.1.3.1  ใครอยู่ในตลาด (Who is in the target market?) หรือกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ซึ� งตอ้งอธิบายโดยกล่าวถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ และ
พฤติกรรมศาสตร์ของกลุ่มเป้าหมายนั%น 

2.1.3.2  ผูบ้ริโภคซื%ออะไร (What does the consumer buy?) หรือสิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซื%อ (Objects) สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ก็คือ ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผ ลิ ต ภัณ ฑ์  (Product component) แ ล ะ ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง ที� เ ห นื อ ก ว่ า คู่ แ ข่ ง ขัน  ( Competitive 
differentiation) 

2.1.3.3  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื%อ (Why does the consumer buy?) เป็นการวิเคราะห์ที�วตัถุ 
ประสงค์ในการซื%อ (Objectives) ผูบ้ริโภคซื%อสินคา้เพื�อตอบสนองความตอ้งการทั%งด้านร่างกาย        
และดา้นจิตวทิยา ซึ� งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื%อ คือ ปัจจยัภายในหรือปัจจยั
ทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล 

2.1.3.4  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซื%อ (Who participates in the buying?) บทบาท
ของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื%อ ประกอบด้วย (1) ผูริ้เริ� ม (2) ผูมี้
อิทธิพล (3) ผูต้ดัสินใจซื%อ (4) ผูซื้%อ (5) ผูใ้ช ้

2.1.3.5  ผูบ้ริโภคซื%อเมื�อใด (When does the consumer buy?) เป็นการวิเคราะห์โอกาส
ในการซื% อ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ 

2.1.3.6  ผูบ้ริโภคซื%อที�ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นการสังเกตได้จาก
ช่องทางหรือแหล่งที�ซื%อ (Outlets) 

2.1.3.7  ผู ้บริโภคซื% ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นขั%นตอนในการ
ตดัสินใจซื%อ (Operations) ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซื%อและพฤติกรรมภายหลงัการซื%อ 

2.1.4  กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค  
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการที�มีต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซื%อ 

โดย Blackwell, Miniard and Engel (2006) นําเสนอว่ากระบวนการการบริโภคประกอบด้วย 6 
ขั%นตอน คือ 

2.1.4.1  การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นสภาวะที�เกิดจากความ
แตกต่างระหว่างสภาพที�ผูบ้ริโภคปรารถนาให้เป็นกบัสภาพที�เป็นอยู่จริง โดยความแตกต่างนี% มี
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ระดบัมากพอที�จะทาํให้เกิดการตระหนกัถึงปัญหา และเกิดความตอ้งการที�จะไดสิ้นคา้หรือบริการ
หนึ�งๆ มาเพื�อแกปั้ญหานั%น 

2.1.4.2  การคน้หาขอ้มูลหลงัจากตระหนกัถึงความตอ้งการ (Search) ผูบ้ริโภคจะเริ�ม
คน้หาขอ้มูลที�เกี�ยวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการที�ตอ้งการ เช่น ขอ้มูลทางเลือกเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์
ตราสินคา้ สถานที�จาํหน่าย เกณฑ์ที�ควรใช้ในการประเมินทางเลือก โดยการคน้หาขอ้มูลนี%อาจเริ�ม
จากการคน้หาขอ้มูลจากภายใน หรือความทรงจาํของตนเอง 

2.1.4.3  การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เป็นขั% นตอนที�ผู ้บ ริโภค
ประเมินทางเลือกที�มีอยู่ เพื�อตดัสินใจเลือกทางเลือกที�เหมาะสมที�สุด การประเมินนี% กระทาํโดย
อาศยัเกณฑต่์างๆ เพื�อนาํไปสู่การตดัสินใจขั%นสุดทา้ยต่อไป 

2.1.4.4  การซื%อ (Purchase) ขั%นตอนนี% เป็นการลงมือซื%อผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการ โดยจะ
พิจารณาถึงสถานที�ที�จะซื%อและวิธีการซื%อ เช่น ซื%อจากห้างสรรพสินคา้ ซื%อผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 
ซื%อโดยชาํระดว้ยบตัรเครดิต หรือซื%อโดยการผอ่นชาํระ เป็นตน้ 

2.1.4.5  การบริโภค (Consumption) เป็นขั%นตอนการใชสิ้นคา้หรือบริการที�ไดม้า โดย
อาจเกิดขึ%นทนัทีภายหลงัการซื%อ หรือเกิดในระยะต่อมาก็ได ้ลกัษณะการบริโภคสินคา้ของผูบ้ริโภค
แต่ละคนอาจแตกต่างกนัไป และสามารถส่งผลต่อความรู้สึกพึงพอใจต่อสินคา้ 

2.1.4.6  การประเมินหลงัการบริโภค (Post-consumption evaluation) หลงัการบริโภค 
ผูบ้ริโภคอาจเกิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจก็ได ้ซึ� งจะนาํไปสู่พฤติกรรมอื�นต่อไป เช่น การซื%อ
ซํ% า ความภกัดีต่อตราสินคา้ การแนะนาํใหผู้อื้�นใช ้การร้องเรียนจากความไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ ์

2.1.5  บทบาทในการซื8อ (Buying Roles) (Kotler, 2000) 
ในกระบวนการตดัสินใจซื%อของผูบ้ริโภคนั%นจะประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคนที�เขา้มา

มีส่วนเกี�ยวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซื%อ ซึ� งสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 
2.1.5.1  ผูริ้เริ�ม (Initiator) บุคคลที�รับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการ ริเริ�มซื%อ และ

เสนอความคิดเกี�ยวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหนึ�ง 
2.1.5.2  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลที�ใชค้าํพูดหรือการกระทาํตั%งใจหรือไม่ไดต้ั%งใจที�มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื%อ การซื%อ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ  
2.1.5.3  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจว่าจะซื%อ

หรือไม่ซื%ออะไร ซื%ออยา่งไร หรือซื%อที�ไหน 
2.1.5.4  ผูซื้%อ (Buyer) บุคคลที�ซื%อสินคา้จริง 
2.1.5.5  ผูใ้ช้ (User) บุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใช้ผลิตภณัฑ์ หรือ 

บริการ 
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2.2  ทฤษฎเีกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัทางการตลาดที�ควบคุม
ไดซึ้� งบริษทัใช้ร่วมกนัเพื�อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือ หมายถึง “ชุดของตวัแปรที�
สามารถควบคุมไดท้างการตลาด ซึ� งบริษทันาํมาผสมกนัเพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใน
ตลาดเป้าหมาย” (Kotler, 1997) 

แนวความคิดเรื�องส่วนประสมทางการตลาดมีบทบาทสําคญัในทางการตลาด เพราะเป็น
การรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั%งหมดเพื�อนาํมาใชใ้นการดาํเนินงาน เพื�อใหธุ้รกิจสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เรียกส่วนผสมทางการตลาดวา่ “4P’s”  

 
 

 ผลิตภณัฑ์ 
 (Product) 

 

ราคา 
(Price) 

 
 

การจดัจาํหน่าย 
(Place) 

 

 
 การตลาด 
 (Promotion) 

 

ที�มา  Kotler (1997, p. 92) 

ภาพที� 2.3  แบบจาํลองส่วนประสมทางการตลาด (The four P’s of the marketing mix) 

คอตเลอร์ (Kotler, 1997) ไดใ้หค้วามหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที�ควบคุมไดซึ้� งบริษทัใชร่้วมกนัเพื�อสนองความพึงพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเครื�องมือต่อไปนี%  

2.2.1  ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจเพื�อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหพ้ึงพอใจผลิตภณัฑที์�เสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ 

ลูกคา้ 
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2.2.2  ราคา (Price) หมายถึง เป็นสิ� งกําหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา 
ผูบ้ริโภคจะใชร้าคาเป็นส่วนหนึ�งในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ที�เขาคาดหมายวา่
จะไดรั้บ การกาํหนดราคาที�เหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหนึ�งที�จะจูงใจใหเ้กิดการซื%อ  

2.2.3  การจัดจําหน่าย (Place) หรือช่องทางการจัดจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างหรือ
ช่องทางหลงัจากผูบ้ริโภคทราบข่าวสารเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์จากโฆษณาแลว้จนเกิดความสนใจและ
อยากทดลองใช ้การจดัจาํหน่ายยงัแบ่งไดอี้ก 2 ส่วน ดงันี%  

2.2.3.1  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เ ส้นทางที�
ผลิตภณัฑห์รือกรรมสิทธิ� ผลิตภณัฑถู์กเปลี�ยนมือไปยงัตลาด 

2.2.3.2  การกระจายสินคา้ (Physical distribution) หมายถึง กิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัการ
เคลื�อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคา้จึง
ประกอบดว้ย 

1.  การขนส่ง (Transportation) 
2.  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
3.  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

2.2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกับขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายและผูซื้%อเพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื%อ ดงันั%นการส่งเสริมการตลาดจึงประกอบดว้ย 
5 เครื�องมือ ดงันี%  

2.2.4.1  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที�
นอกเหนือจากการโฆษณาการขาย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

1.  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที�มุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
promotion) เป็นการส่งเสริมการขายที�มุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  

2.  การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที� มุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) เป็นการกระตุน้ความพยายามในการขายของคนกลางเพื�อผลกัดนัสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค 

3.  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที�มุ่งสู่พนกังานขาย (Sales 
force promotion) เป็นการกระตุน้พนกังานขายใหใ้ชค้วามพยายามในการขายมากขึ%น  

2.2.4.2  การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 
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2.2.4.3  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเห็นเกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการที�ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึงความพยายามที�มีการวางแผนโดยองคก์ารหนึ�ง 

2.2.4.4  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) เป็น
การติดต่อสื�อสารกบักลุ่มเป้าหมาย 

2.2.4.5  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี�ยวกบัองคก์าร
หรือ ผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดที�ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นการการตดัสินใจทางการตลาด ที�นาํมาใชใ้นการดาํเนินงาน 
เพื�อใหธุ้รกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  

ปัจจุบนัการตลาดเขา้สู่ยคุ Marketing 3.0 เป็นยคุที�ศูนยก์ลางอยูที่�ความร่วมมือกนัของสังคม
ประชาสังคม รวมทั%งการนาํเทคโนโลยมีาช่วยในการเชื�อมต่อสังคมในเชิงบวก ยุคนี% เนน้จิตวิญญาณ
หรือการสร้างแนวคิดต่าง ๆ โดยใช ้ตราสินคา้ (Brand) เป็นเครื�องมือสนบัสนุน และใชเ้ทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื�อสารทางสังคมเป็นเครื�องมือ (เช่น Social network internet) โดยจะเนน้ที�จิต
วิญญาณซึ� งมุ่งที�คุณค่า ทาํตนให้เป็นประโยชน์ โดยมีสาระสําคญั ไม่ทาํลายสังคมหรือมวลชนไม่ 
ทาํลายสิ�งแวดลอ้ม กาํไรสูงสุดไม่ใช่เป้าหมายองค์กร และเน้นผลกาํไรที�ย ั�งยืน (นยันา แยม้อรุณ, 
บรรณาธิการ, 2556) 

จากการตลาดที�เปลี�ยนแปลงไป ทาํให้กลยุทธ์ทางการตลาด พฒันาจาก 4P ไปสู่ 4C 
(Lauterborn, 1990) ไดแ้ก่ 

1.  Consumer (Consumer wants and needs) รู้ว่าผู ้บริโภคต้องการอะไรเน้นความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั คือจะตอ้งเขา้ใหถึ้งใจผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากที�สุด 

2.  Cost (Consumer’s cost to satisfy) ผูบ้ริโภคมีตน้ทุนเท่าไหร่ทาํให้ตน้ทุนตํ�าที�สุด
เพื�อจะไดก้าํหนดราคาขายถึงมือผูบ้ริโภคตํ�าไปดว้ย ซึ� งจะเป็นที�ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดา้นราคา
กบัคู่แข่ง และในที�สุดก็จะส่งผลไปยงัผูบ้ริโภค 

3.  Convenience (Convenience to buy) จะเพิ�มความสะดวกในการซื%อสินค้าให้กับ
ผูบ้ริโภคได้อย่างไรช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งอาํนวยให้ผูบ้ริโภคสะดวกซื%อมากที�สุดเนื�องจาก
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั มิไดย้ึดติดกบัสถานที�เดิมมากนัก ดงันั%น ทุกช่องทางจะตอ้งถูกออกแบบให้
ลูกคา้ไดรั้บความสะดวกมากที�สุด 

4.  Communication (Communication that connects) ควรจะสื� อสารอย่างไรเพื�อให้
ผูบ้ริโภครับฟัง การติดต่อสื�อสารที�ตอ้งสะดวก ง่าย รวดเร็ว สามารถสร้างการรับรู้ให้ผูบ้ริโภคและ
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ตลาด ไดอ้ยา่งทั�วถึงผา่นช่องทางต่าง ๆ อาทิ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 
รวมถึงสื�อสารแบบกระตุน้ตลาด 

2.3  ทฤษฎลีาํดับขั8นความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s Needs Hierachy) 

Maslow (1960, p. 122–144) ไดต้ั%งสมมุติฐานเกี�ยวกบัพฤติกรรมของมนุษยไ์ว ้ดงันี%  

2.3.1  ลกัษณะความต้องการของมนุษย์ 
2.3.1.1  ความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นไปตามลาํดบัขั%นความสําคญั โดยเริ�มจากระดบั

ความตอ้งการขั%นตํ�า ไปสู่ความตอ้งการขั%นสูง 
2.3.1.2  มนุษย์มีความต้องการอยู่เสมอ เมื�อความต้องการอย่างหนึ� งได้รับการ

ตอบสนองแลว้ ก็จะมีความตอ้งการในสิ�งใหม่เขา้มาแทนที� 
2.3.1.3  เมื�อความตอ้งการในระดบัหนึ� ง ได้รับการตอบสนองแล้วจะไม่จูงใจให้เกิด

พฤติกรรมต่อสิ�งนั%น แต่จะมีความตอ้งการในระดบัสูงเขา้มาแทนและเป็นแรงจูงใจให้เกิดพฤติกรรม
ในสิ�งนั%น 

2.3.1.4  ความตอ้งการที�เกิดขึ%นอาศยัซึ� งกนัและกนั มีลกัษณะควบคู่กนัคือ เมื�อความ
ตอ้งการอยา่งหนึ�งยงัไม่หมดสิ%นไปก็จะมีความตอ้งการอีกอยา่งเกิดขึ%นมา 

2.3.2  ลาํดับขั8นความต้องการของมนุษย์ (Hierarchy of Need) 
ความตอ้งการของมนุษยต์ามทฤษฎีของมาสโลว ์มี 5 ระดบั ดงันี%  
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ที�มา  ธงชยั สันติวงษ ์(2519, หนา้ 381–384) 

ภาพที� 2.1  ลาํดบัขั%นความตอ้งการของมนุษยต์ามทฤษฎีของมาสโลว ์

ลาํดบัขั%นความตอ้งการของมนุษยต์ามแนวคิดของมาสโลว ์มี 5 ระดบั คือ 
2.3.2.1  ความตอ้งการทางด้านร่างกาย (Physiological needs) ความตอ้งการทางด้าน

ร่างกายเป็นความตอ้งการเบื%องตน้เพื�อความอยูร่อด เช่น ความตอ้งการในเรื�องอาหาร นํ% า ที�อยูอ่าศยั 
เครื�องนุ่งห่ม ยารักษาโรค ความตอ้งการพกัผ่อนและความตอ้งการทางเพศ ฯลฯ ความต้องการ
ทางดา้นร่างกาย จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของคนก็ต่อเมื�อความตอ้งการดา้นร่างกาย ยงัไม่ไดรั้บ
การตอบสนองเลย 

2.3.2.2  ความตอ้งการความปลอดภยัหรือความมั�นคง (Security or safety needs) ถ้า
หากความตอ้งการทางดา้นร่างกายไดรั้บการตอบสนองตามสมควรแลว้ มนุษยก์็จะมีความตอ้งการ
ในขั%นต่อไปที�สูงขึ%น คือ ความตอ้งการความปลอดภยั หรือความมั�นคงต่าง ๆ ความตอ้งการความ
ปลอดภยัจะเป็นเรื�องเกี�ยวกบัการป้องกนั เพื�อให้เกิดความปลอดภยัจากอนัตรายต่าง ๆ ที�เกิดขึ%นกบั
ร่างกาย ความสูญเสียทางดา้นเศรษฐกิจ ส่วนความมั�นคงนั%น หมายถึง ความตอ้งการความมั�นคงใน
การดาํรงชีพ เช่น ความมั�นคงในหนา้ที�การงาน สถานะทางสังคม 

2.3.2.3  ความตอ้งการทางดา้นสังคม (Social or belonging needs) ภายหลงัจากที�คน
ไดรั้บการตอบสนองขั%นดงักล่าวแลว้ ก็จะมีความตอ้งการที�สูงขึ%น คือ ความตอ้งการดา้นสังคม จะ
เริ�มเป็นสิ�งจูงใจที�สําคญัต่อพฤติกรรมของคน ความตอ้งการทางดา้นนี% จะเป็นความตอ้งการเกี�ยวกบั
การร่วมกนั และการไดรั้บการยอมรับจากบุคคลอื�น และมีความรู้สึกวา่ตนเองนั%นเป็นส่วนหนึ�งของ

ความตอ้งการที
จะไดรั้บความสาํเร็จในชีวิต 

ความตอ้งการความปลอดภยัหรือความมั
นคง 

ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย 

ตํ
า 

ความตอ้งการที
จะมีฐานะเด่นในสังคม 

ความตอ้งการทางดา้นสังคม 

สูง 
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กลุ่มทางสังคมอยู่เสมอ บางครั% งเรียกอีกอย่างหนึ� งว่า “ความตอ้งการความรักและการเป็นเจา้ของ” 
(Love and belongingness)  

2.3.2.4  ความต้องการมีเกียรติยศมีศกัดิ� ศรีในสังคม (Esteem or status needs) ความ
ตอ้งการขั%นต่อมาเป็นความตอ้งการที�ประกอบดว้ยสิ�งต่าง ๆ ดงันี%  คือ ความมั�นใจในตนเองในเรื�อง
ความสามารถ ความรู้และความสําคญัของตวัเอง รวมตลอดทั%งความตอ้งการที�จะมีฐานะเด่น เป็นที�
ยอมรับของบุคคลอื�น หรืออยากให้บุคคลอื�นยกยอ่งสรรเสริญในความรับผิดชอบในหนา้ที�การงาน 
การดาํรงตาํแหน่งที�สําคญัในองค์การ เป็นความต้องการที�เกี�ยวข้องกบัความรู้สึกของตนเองว่า
ตนเองมีประโยชน์มีคุณค่าและตอ้งการใหผู้อื้�นเห็นคุณค่าของตน ยอมรับนบัถือยกยอ่งตนวา่เป็นผูมี้
ชื�อเสียง มีเกียรติยศ และมีศกัดิ� ศรีดว้ย  

2.3.2.5  ความต้องการที�จะได้รับความสําเร็จในชีวิต (Self–actualization or self–
realization) ลาํดบัขั%นความตอ้งการที�สูงสุดของมนุษย์ ก็คือความตอ้งการที�จะสําเร็จในชีวิตตาม
ความนึกคิดหรือความคาดหวงั ทะเยอทะยาน ใฝ่ฝัน ภายหลงัจากที�มนุษยไ์ดรั้บการสนองตอบความ
ตอ้งการทั%ง 4 ขั%น อยา่งครบถว้นแลว้ ความตอ้งการในขั%นนี% จะเกิดขึ%น และมกัจะเป็นความตอ้งการที�
เป็นอิสระเฉพาะแต่ละคนซึ� งต่างก็มีความนึกคิด ใฝ่ฝันที�อยากได้รับผลสําเร็จในสิ�งอนัสูงส่งใน
ทศันะของตน 

การศึกษาทฤษฎีลาํดบัความตอ้งการของมนุษยข์องมาสโลว ์เป็นการศึกษาเพื�อที�จะทาํให้
ทราบถึงตอ้งการของมนุษยน์ั%นมีลาํดบัขั%นตอนที�แน่นอนจากขั%นตํ�าไปขั%นสูง ซึ� งความปรารถนาขั%น
สูงสุดของมนุษยทุ์กคน คือ ความตอ้งการที�จะประสบความสําเร็จในชีวิตตามที�ตนเองมุ่งหวงั แต่
การที�มนุษยจ์ะเกิดความตอ้งการในแต่ระดบัไดน้ั%น จาํเป็นอยา่งยิ�งที�มนุษยทุ์กคนจะตอ้งไดรั้บการ
ตอบสนองความตอ้งการในระดบัที�ต ํ�ากวา่เสียก่อน เพื�อที�จะทาํให้เกิดความตอ้งการในระดบัต่อไป 
ซึ� งถา้บุคคลากรไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการแลว้ ก็จะเกิดความพึงพอใจ มีขวญัและกาํลงัใจ
ในการทาํงาน รวมถึงสามารถทาํงานตามที�ไดรั้บมอบหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

2.4  ทฤษฎีมิติความแตกต่างทางวัฒนธรรมและสังคมของ Geert Hofstede (Geert 

Hofstede Cultural Dimension) 

 ศาสตราจารยฮ์อฟสเทด (Hofstede, 2010) ผูค้น้พบทฤษฎีทางวฒันธรรมหลงัการทาํงานอยู่
ในบริษทั IBM ซึ� งมีการดาํเนินงานอยู่ในประเทศต่าง ๆ โดยทาํการศึกษาวิจยัเชิงเปรียบเทียบ
ระหวา่งวฒันธรรมของประเทศต่าง ๆ จากพนกังานบริษทัไอบีเอ็มจากทั�วโลกกวา่ 116,000 คน ได้
สรุปความแตกต่างออกเป็น 5 มิติ ไดแ้ก่ 
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1.  ความแตกต่างในเรื�องของอาํนาจ (Power Distance) 
2.  ความแตกต่างในเรื�องของความเป็นส่วนตวั (Individual) 
3.  ความแตกต่างในเรื�องของการแบ่งชาย/หญิง (Masculinity) 
4.  ความแตกต่างในเรื�องของการหลีกเลี�ยงความเสี�ยง (Uncertainty Avoidance) 
5.  ความแตกต่างในเรื� องของเวลาในการทํางานร่วมกัน (Long and Short Term 

Orientation) 
โดยมีรายละเอียดของทั%ง 5 มิติ ดงัต่อไปนี%  

2.4.1  มิติความแตกต่างในเรื�องของอาํนาจ (Power Distance)  
หมายถึง การที�บุคคลมองความแตกต่างของสถานภาพไม่เท่ากัน บางวฒันธรรมการ

แบ่งแยกสูงระหวา่งผูที้�มีสถานภาพทางสังคม เป็นลกัษณะการยอมรับความเหลื�อมลํ% าของอาํนาจ 
เช่น การนบัถือลาํดบัอาวุโสหรือลาํดบัชั%นในสังคม ถา้เป็นวฒันธรรมที�มีลกัษณะความเหลื�อมลํ% า
ของอาํนาจสูง (High Power Distance) บุคคลจะรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งบุคคลสูง ผูบ้ริหารจะ
รู้สึกวา่ตนเองมีความเหนือกวา่พนกังานมาก คือจะมีผูต้ดัสินใจแต่เพียงผูเ้ดียว ผูที้�อยูใ่นระดบัตํ�ากวา่
มีหน้าที�เพียงปฏิบติัตามคาํสั�งการทาํงาน ไม่ตั%งแง่สงสัยและมกัยอมรับอาํนาจลักษณะนี% โดยไม่
คาดหวงัให้มีการเปลี�ยนแปลงใดๆ ในทางตรงกันข้ามวฒันธรรมที�มีลักษณะการยอมรับความ
เหลื�อมลํ%าของอาํนาจตํ�า (Low Power Distance) ผูบ้ริหารหรือผูที้�อยูใ่นสถานภาพสูงกวา่ จะไม่รู้สึก
วา่ตนเองแตกต่างจากกพนกังานมากนกั คือจะยนิดีรับฟังความคิดเห็นจากเพื�อนร่วมงานทุกระดบั มี
ความเสมอภาคและเท่าเทียมกนัในการแสดงความคิดเห็น 

2.4.2  มิติความแตกต่างในเรื�องความเป็นส่วนตัว (Individualism Collectivism) 
หมายถึง การที�บุคคลในแต่ละสังคมมีแนวความคิดและรูปแบบการดาํรงชีวิตที�ขึ%นต่อสังคม 

ไม่เท่ากนั บางสังคมประชาชนไม่ค่อยคาํนึงถึงสังคมหรือความรู้สึกของคนรอบขา้ง วฒันธรรม
ตะวนัตกเน้นความเป็นตัวของตัวเอง หรือความเป็นปัจเจกบุคคล (Individualism) สูง ระบบ
การศึกษาได้ปลูกฝังให้สมาชิกในสังคมรับผิดชอบอนาคตของตนเองและต้องพยายามพฒันา
ความสามารถของตนเองตลอดเวลา แต่วฒันธรรมตะวนัออกจะปลูกฝังให้สมาชิกในสังคมนั%นมอง
ว่าตนเองเป็นส่วนหนึ� งของกลุ่ม (Collectivism) มีความคิดและการกระทาํต่าง ๆ ที�คาํนึงถึง
ความรู้สึกของผูอื้�นหรือของกลุ่มหรือผลกระทบที�มีต่อกลุ่มและสังคมเสมอ มากกว่าคาํนึงถึง
กฎหมายเพียงอย่างเดียว ประชาชนกลุ่มวฒันธรรมนี% ส่วนหนึ� งไดรั้บอิทธิพลจากจีน โดยมีแนวคิด
จากขงจื%อ (Confucian) คือ การให้ความสําคญักับครอบครัวและพวกพอ้ง ดังนั%น การตกลงเป็น
เอกลกัษณ์อกัษรจะมีคุณค่านอ้ยกวา่ความผกูพนัแบบเครือญาติหรือ สมคัรพรรคพวก ความแตกต่าง
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ในลกัษณะเช่นนั%นมกัก่อให้เกิดปัญหาในการทาํงานร่วมกบันกัธุรกิจ ในกลุ่มประเทศตะวนัตกที�มี
ลกัษณะมีความเป็นส่วนตวัสูง ซึ� งในประเทศที�มีความเป็นปัจเจกบุคคลสูง พลเมืองนั%นสามารถทาํ
สิ�งต่าง ๆ ไดด้ว้ยตนเอง ตดัสินใจไดด้ว้ยตนเองไม่จาํเป็นตอ้งอาศยัการสนบัสนุนจากผูอื้�น มีรูปแบบ
การดาํเนินชีวิตแบบไม่ได้ถูกคาดหวงัให้ดูแลซึ� งกนัและกนัหรือดูแลกนัเองในลกัษณะครอบครัว
เดี�ยว การใหโ้อกาสใหใ้ชค้วามคิดเชิงสร้างสรรค ์มีอิสระ เป็นสิ�งที�มีค่าและสําคญัยิ�งในสังคมปัจเจก
นิยม 

2.4.3  มิติความแตกต่างในเรื�องการแบ่งแยกชายหญิง (Masculine/Feminine) 
 หมายถึง การที�สังคมใหค้วามเสมอภาคทางเพศ ในสังคมที�มีความเสมอภาคสูง (Feminine) 
หมายถึง หญิงและชายมีสิทธิเท่าเทียมกนัในเรื� องต่าง ๆ หญิงสามารถเป็นหัวหน้าผูช้ายได้ ซึ� ง
แตกต่างจาก (Masculine) เป็นความแตกต่างระหวา่งบทบาทหญิงชายในสังคม ค่านิยมของสังคมที�
ให้ความสําคญักบัการแข่งขนัและความสําเร็จ ผูช้ายมีบทบาทมากว่าผูห้ญิง มีการแข่งขนัสูงกว่า 
โดยหญิงอาจทาํงานไดแ้ต่ตาํแหน่งโดยทั�วไป บางสังคมหญิงมีหนา้ที�ทาํงานบา้นเท่านั%น ไม่มีโอกาส
เขา้ทาํงานและเป็นหวัหนา้ผูช้ายไม่ไดเ้ลย  

2.4.4  มิติความแตกต่างในเรื�องของการหลกีเลี�ยงความเสี�ยง (Uncertainty Avoidance) 
 หมายถึง ความรู้สึกของคนทั�ว ๆ ไปที�มีต่อความไม่แน่นอนในอนาคต และพยายาม
หลีกเลี�ยงความเสี�ยง เพื�อให้ตนเกิดความรู้สึกที�มั�นคงปลอดภยั ความแตกต่างของคนในการที�กลา้
เผชิญกบัความเสี�ยงส่งผลต่อการบริหารไดใ้นระดบัหนึ�ง ประชาชนในประเทศที�มีลกัษณะหลีกเลี�ยง
ความเสี�ยงสูง (High Uncertainty Avoidance) จะพยายามสร้างกฎระเบียบจาํนวนมากเพื�อเป็นกรอบ
ให้กบัสมาชิกในองค์กรปฏิบติัตาม ประชาชนในวฒันธรรมนี%อาจเกิดความเครียดสูง การตดัสินใจ
ต่างๆ จะใชม้ติของกลุ่มเป็นหลกัหรือตามลาํดบัขั%นตอน ในทางตรงกนัขา้มวฒันธรรมที�มีลกัษณะ
การหลีกความไม่แน่นอนตํ�านั%น (Low Uncertainty Avoidance) พนกังานจะมุ่งที�ผลสําเร็จของงาน
มากกว่าความสัมพนัธ์ จะมีโครงสร้างองค์กรที�ไม่สลบัซับซ้อน มีการสนับสนุนให้หัวหน้างาน
ตดัสินใจในลกัษณะที�กลา้เผชิญกบัความเสี�ยงประชาชนไม่ค่อยมีความเครียด กลา้ยอมรับในความ
คิดเห็นที�แตกต่าง และมีความคิดสร้างสรรค ์

2.4.5  มิติความแตกต่างในเรื�องของเวลาในการทํางานร่วม (Short–Term/Long Term 

Orientation)  
ความสําคญัของมิตินี% คือ การวิเคราะห์ความแตกต่างของผูค้นในวฒันธรรมตะวนัตกและ

วฒันธรรมตะวนัออกต่อการกาํหนดแผนในอนาคต พบว่า ผูค้นที�มาจากสังคมที�ให้คุณค่าต่อการ
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กาํหนดแผนระยะยาวในอนาคต ส่วนใหญ่อยูใ่นเอเชียจะมองอดีต และพุ่งเป้าไปสู่อนาคตของตน
เพื�อบรรลุจุดมุ่งหมาย ด้วยความอดทน บากบั�นอุตสาหะ ทาํงานหนัก เพียรพยายาม และใช้
ทรัพยากรที�มีอยา่งประหยดั ซึ� งมีค่านิยมบางประการที�ทาํให้ดาํเนินชีวิตดว้ยความระมดัระวงั เช่น 
ความมธัยสัถ์ ความอดทน เป็นตน้ โดยไดรั้บอิทธิพลจากลทัธิขงจื�อ (Confucian dynamism) ที�ให้
ความสําคญักบัอนาคต ขณะที�ผูค้นที�มาจากสังคมที�กาํหนดแผนระยะสั%นในอนาคตส่วนใหญ่อยูใ่น
ยุโรป จะมุ่งประเด็นหรือให้ความสําคญักบัชีวิตในปัจจุบนัมากกวา่ จะเนน้ค่านิยมที�ปกป้องตนใน
ปัจจุบนั เช่น การเคารพ กฎกติกา และการป้องกนัการเสียหนา้ “saving Face” คนที�มีลกัษณะ (Long 
term orientation) จะสนิทสนมกบัคนแปลกหนา้ยาก เพราะตอ้งใชเ้วลาในการศึกษา แต่เมื�อสนิทกบั
ใครแลว้ ก็จะมีความสัมพนัธ์ที�ยาวนาน แต่คนที�มีลกัษณะ (Short term orientation) จะสนิทสนมกบั
คนแปลกหนา้ง่าย แต่ไม่มีความผกูพนัลึกซึ% ง  

2.5 งานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 นิรัญญา กาติ�บ (2555) ไดท้าํการศึกษาเรื�องแนวทางการพฒันาตลาดของผา้ทอไทลื%อบา้น
ทุ่งมอก ตาํบลเชียงบาน อาํเภอเชียงคาํ จงัหวดัพะเยา โดยไดใ้ชแ้นวคิดเกี�ยวกบัตลาด แนวคิดทฤษฏี
เกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด(4P’s) แนวคิดเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์
ชุมชนและมาตรฐานผลิตภณัฑ์ชุมชน ซึ� งจากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซื%อผา้ทอไท
ลื%อประเภทเสื%อผา้สําเร็จรูป โดยเลือกซื%อไปใชเ้อง เนื�องจากผา้ทอไทลื%อมีเอกลกัษณ์ โดยส่วนใหญ่
ซื%อเพราะเพื�อนแนะนาํและเลือกซื%อตามโอกาสที�เหมาะสมและความพอใจในตวัผลิตภณัฑ์ โดย
ผูบ้ริโภคไดรั้บการตอบสนองทางดา้นผลิตภณัฑ์มากที�สุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายและดา้นที�ต ํ�าสุดคือดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีแนวทางการพฒันาตลาดผา้ทอไท
ลื%อบา้นทุ่งมอกดงันี%  ดา้นการตลาดเพื�อสังคมมีค่าเฉลี�ยสูงสุด รองลงมาคือดา้นมาตรฐานผลิตภณัฑ ์
ดา้นการตลาด ดา้นการขาย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการผลิต ตามลาํดบั 

กฤษดากร เศรษฐเสถียร (2554) ทาํการศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื%อของที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยทาํการสํารวจโดยการสุ่มตวัอย่างแบบ
บงัเอิญ พบว่าส่วนใหญ่แลว้จะเป็นนกัท่องเที�ยวที�เดินทางมาท่องเที�ยวในจงัหวดัเชียงใหม่เป็นครั% ง
แรก วตัถุประสงคใ์นการหาซื%อของที�ระลึกคือการซื%อเป็นของฝากแก่ครอบครัว และนกัท่องเที�ยวจะ
ทราบแหล่งข้อมูลการท่องเที�ยวจากการสืบค้นในหนังสือนําเที�ยว จากผลการทดสอบแบบ              
Chi-Square Test พบว่า เพศมีความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในการซื%อของที�ระลึก อายุและถิ�นที�อยู่มี
ความสัมพนัธ์กบัปริมาณของที�ระลึกที�ซื%อในแต่ละครั% ง นอกจากนี% ยงัพบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มี
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อิทธิพลมากที�สุดในการซื%อ โดยใหค้วามสาํคญักบัสินคา้ที�มีเอกลกัษณ์ของความเป็นไทย รองมาคือ
ปัจจยัด้านราคาที�ต้องเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภณัฑ์ สําหรับปัญหาที�พบมากที�สุดคือด้าน
ผลิตภณัฑ ์โดยจะเกิดปัญหากบัขนาดของผลิตภณัฑใ์นการพกพา 

ชาลิดา โกยแก้ว (2554) ได้ทําการศึกษาเรื� องแนวทางในการวางแผนและพฒันาการ
ให้บริการของธุรกิจร้านเช่าวีซีดี วา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกิจร้านเช่าวซีีดี (7P’s): กรณีศึกษา จงัหวดัภูเก็ตโดยไดใ้ชแ้นวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัการบริการ แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นบุคลากร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจร้านเช่าวีซีดี มาก
ที�สุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และ ปัจจยัที�มีความสําคญันอ้ยที�สุด คือ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยแนวทางในการวางแผนและพฒันาการให้บริการของธุรกิจร้านเช่าวี
ซีดี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ตอ้งมีสินคา้และบริการที�หลากหลายรูปแบบ เพื�อสร้างความ
หลากหลายและเพิ�มทางเลือกใหก้บัลูกคา้มากขึ%น นอกจากนี%  ควรพฒันาสินคา้และการให้บริการให้
มีมาตรฐาน เช่นคุณภาพของแผน่ที�มีคุณภาพ ความสมยัใหม่ของหนงั ทนัยุคทนัเหตุการณ์ และมี
พอเพียงที�จะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ดา้นราคา ควรปรับปรุงราคาใหมี้ความเหมาะสมกบั
สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัและเพื�อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยกาํหนดกลยุทธ์ดึงดูด
ลูกคา้ที�มีกาํลงัซื%อตํ�าด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ตอ้งคาํนึงถึงความสะดวกในการเดินทาง ใกล้
แหล่งชุมชนและการเปิดใหบ้ริการทุกวนัดว้ย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตอ้งทาํการส่งเสริมการขาย 
เช่น การสะสมแตม้เพื�อแลกดูหนงัฟรี และการจดัทาํบตัรสมาชิกดา้นบุคลากร 

วรุฒ หงษไ์ทย (2550) ไดท้าํการศึกษาเรื�องแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้ปลีกขนาด
เล็กในเขตพื%นที� อาํเภอเนินสง่า จงัหวดัชยัภูมิ โดยไดใ้ช้แนวคิด ทฤษฎีเกี�ยวกบั แนวคิดเกี�ยวกบั
การตลาด แนวคิดเกี�ยวกบัการบริหารการตลาด แนวคิดเกี�ยวกบัดา้นการบริการ แนวคิดเกี�ยวกบั
ภาพลกัษณ์ แนวคิดเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดเกี�ยวกบัความพึงพอใจ แนวคิดเกี�ยวกบั
การคา้ปลีกและธุรกิจให้บริการ จากการศึกษาพบวา่ ผลการศึกษาสภาพการตลาดร้านคา้ปลีกขนาด
เล็กในเขตพื%นที� อาํเภอเนินสง่า โดยใชแ้นวทางการตลาดทั%ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจาํหน่าย พบว่า โดยภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความ
คิดเห็น/ความเหมาะสมอยู่ในระดบั “มาก” และปัญหาการตลาดร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตพื%นที� 
อาํเภอเนินสง่า โดยภาพรวม ดา้นการส่งเสริมการตลาดพนกังานขายกล่าวคาํขอบคุณที�มาซื%อสินคา้ 
มีระดบัความคิดเห็น/ความเหมาะสมมีค่าเฉลี�ยตํ�าสุด และแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กในเขตพื%นที�  อาํเภอเนินสง่า มีผลโดยสรุปว่า ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ตราสินค้าไม่มี
มาตรฐาน การรับประกนัและการเสนอคืนสินคา้ไม่มี ดา้นราคา พบวา่ ไม่มีการลดราคาสินคา้ บาง
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ประเภทในช่วงเทศกาลสําคญัต่าง ๆ และไม่มีการให้สินเชื�อในการซื%อสินค้า ด้านการส่งเสริม
การตลาด พบวา่ พนกังานขายไม่กล่าวคาํขอบคุณทุกครั% งที�ซื%อสินคา้และ ไม่มีการโฆษณาผา่นสื�อ
ทางวิทยุทาํให้รู้จกัที�ตั%งของร้าน ดา้นช่องทางการจาํหน่าย พบวา่ ไม่มีความสะอาดภายในร้าน ผล
การศึกษาพบวา่ทั%ง 4 ดา้นนี%นาํเป็นแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตพื%นที� 
อาํเภอเนินสง่า ต่อไป 

ไพฑูรย์ พรไพบูลย์พงษ์ (2550) ได้ศึกษาเรื� องแนวทางการพัฒนาการตลาดการค้า
สิ� งประดิษฐ์ไม้ของผูป้ระกอบการคา้ตาํบลท่าสายลวด อาํเภอแม่สอด โดยได้ใช้แนวคิด ทฤษฎี 
แนวคิดการตลาดที�มุ่งสนใจผูบ้ริโภค แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จากผล
การศึกษาพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ เป็นการจาํหน่ายสิ� งประดิษฐ์ไมน้าํเขา้จากประเทศเมียนมาร์ใน
รูปแบบของเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักประเภทต่าง ๆ ปัญหาที�พบคือสิ�งประดิษฐ์ไมที้�จาํหน่ายอยูทุ่กร้านมี
ความเหมือนกนัทั%งรูปแบบและลวดลาย และความละเอียดของชิ%นงานไม่ประณีตเทียบเท่าฝีมือคน
ไทย ด้านราคา สิ� งประดิษฐ์ไมมี้ราคาที�แตกต่างกนัตามขนาดและประเภทของผลิตภณัฑ์ มีการ
แข่งขนัดา้นราคาและการขายตดัราคากนัมาก ลูกคา้สินคา้เชื�อมกัมีปัญหาการชาํระเงินสินคา้ ดา้น
การจาํหน่าย ทาํเลที�ตั%งส่วนใหญ่อยูบ่ริเวณ เชิงสะพายมิตรภาพไทย-พม่า เป็นการตั%งอยูร่วมกนัเป็น
กลุ่มใหญ่ เนน้การจาํหน่ายสินคา้หนา้ร้าน ไม่มีการจาํหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอื�น ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่ให้ความสําคญักบักิจกรรมทางด้านส่งเสริมการตลาด เช่น 
การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ขาดผูมี้ความรู้ความเขา้ใจที�จะมาดูแลแนวทางในการพฒันาการตลาด
สินคา้สิ�งประดิษฐไ์มข้องผูป้ระกอบการ คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์จดัการอบรมเพิ�มขีดความสามารถให้กบั
ผูผ้ลิต การจดลิขสิทธิ� ทรัพยสิ์นทางปัญญาให้กบัสินคา้ที�ตนเองเป็นผูผ้ลิต ลงทุนใช้เทคโนโลยีที�
ทนัสมยัเขา้มาช่วยในกระบวนการผลิตเพื�อให้สินคา้มีคุณภาพ ดา้นราคา ควรหนัมาแข่งขนัทางดา้น
คุณภาพสินคา้มากกว่าราคา และการทาํสัญญาซื%อขายกบัลูกคา้ให้รัดกุม ดา้นการจดัจาํหน่าย ควร
เพิ�มช่องทางการจัดจําหน่ายและเลือกให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์เพื�อให้การจัดจําหน่ายมี
ประสิทธิภาพมากขึ%นและเปิดโอกาสให้ลูกคา้รู้จกัสินคา้มากขึ%น ควรเลือกใชบ้ริการขนส่งที�มีความ
ชาํนาญและมีประสบการณ์สูง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรส่งเสริมการประชาสัมพนัธ์สินคา้และ
ร้านคา้เป็นอนัดบัแรก เพื�อแสดงใหเ้ห็นถึงเอกลกัษณ์และจุดเด่นของสิ�งประดิษฐ ์

ปัทมา พวงกระจาย (2548) ไดศึ้กษาแนวทางการพฒันาตลาดผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่ม
ออร์คิดแฮนดเ์มด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นวา่ปัจจยัทางการ
ตลาดโดยรวมและเป็นรายได ้3 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ
มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื%อผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนด์เมดและผูบ้ริโภคที�มี
ความแตกต่างกนัในเรื�องของอายุและอาชีพ ส่งผลต่อปัจจยัทางการตลาดโดยรวมและรายได้ที�มี
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ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื%อผลิตภณัฑด์งักล่าวแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
และแนวทางการพฒันาตลาดโดยการวิเคราะห์จากส่วนประสมทางการตลาดคือ ด้านผลิตภณัฑ ์
ควรรักษาคุณภาพและชื�อเสียงในเรื�องการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีสีสันและลวดลายที�สวยงาม 
พฒันาด้านรูปทรงให้ทนัสมยัหลากหลายรูปแบบ โดยสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยมีการ
กาํหนดคุณภาพมาตรฐานสินคา้ให้เป็นสากลและพฒันาบรรจุภณัฑ์ให้มีเอกลกัษณ์ความเป็นไทย 
ด้านราคา เกณฑ์ในการกาํหนดราคาพิจารณาจากต้นทุนเป็นหลกัและนาํราคาตลาดมาพิจารณา
ประกอบและควรมีหารให้สินเชื�อทางการคา้ให้แก่ลูกคา้ปลีก เพื�อเป็นการจูงใจให้การสั�งซื%อสินคา้
ในปริมาณที�สูงขึ%น ดา้นการจดัจาํหน่าย ควรเพิ�มสาขาหรือตวัแทนจาํหน่ายให้มีปริมาณเพียงพอใน
การติดต่อลูกคา้และควรปรับปรุงเวปไซดใ์หเ้ป็นปัจจุบนัเสมอ โดยมีขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ใหม่ๆและ
เปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถแสดงความคิดเห็นหรือติดต่อแสดงความคิดเห็นจากเวปไซด์ของกลุ่ม
ได้เพื�อประโยชน์ในการนาํขอ้มูลลูกคา้มาพฒันาด้านอื�นๆต่อไป ด้านการส่งเสริมการตลาด ควร
ขอรับการสนบัสนุนจากหน่วยงานของภาครัฐให้มากขึ%นกวา่เดิม โดยการจดัทาํป้ายประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มไปติดยงัสถานที�สําคญัต่าง ๆ ประมวลภาพกิจกรรมการส่งผลิตภณัฑ์เข้า
ประกวดจนไดรั้บรางวลัต่าง ๆ ดา้นบุคคลากรจะตอ้งมีการอบรมพนกังานขายก่อนทุกครั% งเพื�อให้
ทราบถึงคุณสมบติัและสามารถชี% แนะจุดเด่นของผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภคได้ พฒันาบุคลิกภาพแก่
พนกังานขายอยู่เสมอ มีการตดัเลือกบุคลากรดีเด่นและให้รางวลัเพื�อเป็นขวญัและกาํลงัใจในการ
ปฏิบติัหนา้ที� ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรให้มีการตกแต่งร้านที�กลุ่มออร์คิดแฮนด์เมดให้สวยงาม
เป็นระเบียบ จดัเป็นหมวดหมู่ชดัเจน ดา้นกระบวนการ ควรให้มีการชาํระค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต 
รวมถึงรับชาํระดว้ยเช็ค เพื�อสร้างความสะดวกและเพิ�มทางเลือกใหแ้ก่ลูกคา้ 

จากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจยัจึงได้มีกรอบแนวความคิดในการศึกษาแนวทางการ
พฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียน ซึ� งประกอบดว้ยปัจจยั 3 ดา้น (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ซึ� งเป็นขอ้มูล
ทั�วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม (2) ปัจจัยด้านพฤติกรรม ได้แก่ ประเภทของสินค้าที� ซื% อ 
วตัถุประสงคใ์นการซื%อผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซื%อ โอกาสในการซื%อ แหล่งที�ซื%อ ความถี�ในการ
ซื%อ และค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั% งที�ซื%อสินคา้ และ (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึ� งปัจจยั 3 ดา้น
นี%  จะไดน้าํไปทาํการศึกษา เพื�อทราบแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคริสเตียน ต่อไป 
 
 



 

 

บทที� 3 

ระเบียบวธีิวจิยั 

การศึกษาครั
 งนี
 เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ซึ' งเป็นการวิจยัที'มุ่งหา
ขอ้เท็จจริงและขอ้สรุปเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัจะเนน้การใชข้อ้มูลที'เป็นตวัเลขเป็นหลกัฐานยืนยนัความ
ถูกตอ้งของขอ้คน้พบ และสรุปต่าง ๆ โดยจะใช้การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถาม โดยมี
จุดมุ่งหมายเพื'อหาแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียน ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
โดยจะศึกษาพฤติกรรมในการซื
อสินคา้คริสเตียน และส่วนประสมทางการตลาดที'มีผลต่อการเลือก
ซื
อสินคา้คริสเตียน โดยมีระเบียบวธีิวจิยัดงันี
  

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในครั
 งนี
  ประกอบดว้ย 

3.1.1  ประชากร คือ กลุ่มคริสเตียนนิกายโปรเตสแตนต ์(Protestant) สังกดัภาคที' 2 ในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย สภาคริสตจกัรในประเทศไทยจาํนวน 21 คริสตจกัร จาํนวนสมาชิก
ทั
งหมด 6,201 คน (คริสตจกัรภาคที' 2 เชียงราย สภาคริสตจกัรในประเทศไทย, 2555)  

3.1.2  กลุ่มตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างที'ไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-probability 
Sampling) วิธีการคดัเลือกแบบตามสะดวก (Convenience selection) ซึ' งคาํนวณโดยการใช้สูตรทา
โร่ยามาเน่ (Yamane, 1973) ดว้ยค่าความคาดเคลื'อนที'ยอมให้เกิดขึ
นไดร้ะดบันยัสําคญั 0.05 (ระดบั
ความเชื'อมั'นร้อยละ 95) จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวนทั
งสิ
น 376 คนแต่เพื'อความสมบูรณ์ของขอ้มูลจึง
เลือกกลุ่มตวัอยา่งทั
งหมด 400 คนรวมทั
งหมด 11 คริสตจกัร ในเขตอภิบาลที' 2 สังกดัภาคที' 2 ใน
เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย สภาคริสตจกัรในประเทศไทย 
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3.2  เครื�องมอืที�ใช้ในการวิจัย 

เครื'องมือที'ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งคาํถาม
ออกเป็น 3 ส่วนไดแ้ก่ 
 ส่วนที' 1 ขอ้มูลทั'วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที' 2 ขอ้มูลพฤติกรรมต่อการซื
อสินคา้คริสเตียน 
 ส่วนที' 3 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที'มีผลต่อการเลือกซื
อสินคา้คริสเตียน 

ด้วยการประเมินค่าตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert) เป็นลักษณะคาํถามประกอบด้วย
ขอ้ความที'เป็นการวดัความคิดเห็นที'มีต่อปัจจยัในและดา้นที'มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซื
อ
สินคา้คริสเตียนโดยในแต่ละคาํถามมีคาํตอบให้เลือก 5 ระดบั คือ มากที'สุด มาก ปานกลาง น้อย 
และนอ้ยที'สุด ซึ' งมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนน (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549) ดงันี
  
  ระดบัความคิดเห็น   คะแนน 
  มากที'สุด 5 
  มาก 4 
  ปานกลาง 3 
  นอ้ย 2 
  นอ้ยที'สุด 1 

กาํหนดเกณฑส์าํหรับการแปลความหมายจากการประเมินค่าเฉลี'ยถ่วงนํ
 าหนกัคะแนน ดงันี
  
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553) 
  ค่าเฉลี'ยคะแนน    ระดบัความคิดเห็น 
  4.21-5.00  มากที'สุด 
  3.41-4.20 มาก 
  2.61-3.40 ปานกลาง 
  1.81-2.60 นอ้ย 
  1.00-1.80 นอ้ยที'สุด 
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3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูลวจิัย 

 การเก็บรวบรวมในการศึกษาครั
 งนี
  ผูว้ิจยัไดจ้าํแนกออกเป็น 2 แหล่งไดแ้ก่ 

 3.3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจาํนวน400 ชุด สําหรับกลุ่มตวัอยา่งซึ' งเป็นคริสเตียนนิกาย 
(Protestant)จาํนวน 11 คริสตจกัร สังกัดภาคที' 2 ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย มูลนิธิสภา
คริสตจกัรในประเทศไทย 

3.3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

ไดจ้ากหนงัสือวชิาการวทิยานิพนธ์ รายงานคน้ควา้อิสระของนกัศึกษาวารสารและสิ'งพิมพ์
ต่างๆที'เกี'ยวขอ้งและขอ้มูลที'ไดจ้ากการรวบรวมจากขอ้มูลที'มีผูร้วบรวมไวจ้ากหน่วยงานภาครัฐ
และเอกชน 

3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล 

3.4.1  ส่วนที� 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลมาวิเคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) 
เพื'ออธิบายลักษณะทั'วไปของข้อมูลที' เก็บรวบรวมได้ โดยสถิติที'ใช้คือ การแจกแจงความถี' 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

3.4.2  ส่วนที� 2 ขอ้มูลพฤติกรรมต่อการซื
อสินคา้คริสเตียน วิเคราะห์ขอ้มูลสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) เพื'ออธิบายถึงพฤติกรรมในการซื
อสินคา้คริสเตียน โดยสถิติที'ใชคื้อ การแจก
แจงความถี' (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

3.4.3  ส่วนที� 3 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ที'มีผลต่อการเลือกซื
อสินคา้ 
คริสเตียน เป็นแบบสอบถามแบบประมาณค่า (Rating Scale) วิเคราะห์ค่าเฉลี'ย (Mean) และค่า
เบี'ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในแต่ละกลุ่ม 

3.4.4  ส่วนที� 4 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคลกับพฤติกรรมต่อการซื
 อสินค้า 
ค ริส เ ตีย นใช้ส ถิ ติ เ ชิ งอนุมาน ( Inferential Statistics) โดยก ารหาค่า  Chi-square เพื' อ ศึ กษ า
ความสัมพนัธ์ที'ระดบัความเชื'อมั'นร้อยละ 95 คือที'ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ในการวิเคราะห์
ขอ้มูลระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซื
อสินคา้คริสเตียน 
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3.4.5  ส่วนที� 5 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที'
มีผลต่อการเลือกซื
อสินคา้คริสเตียน ใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) โดยการเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี'ยของกลุ่ม ตวัอย่าง 2 กลุ่มที'เป็นอิสระต่อกนัโดยใช้ Independent-Samples T-Testและการ
เปรียบเทียบค่าเฉลี'ยของกลุ่มตวัแปร 2 กลุ่ม ตวัอยา่งตั
งแต่ตวัแปร3 กลุ่มโดยใช ้One - way ANOVA 
เพื'อพิจารณาความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที'มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซื
อสินคา้คริสเตียน 
 

 
 
 



 
 

 

บทที� 4 

ผลการศึกษา 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม เพื�อทาํการศึกษาเรื� อง การศึกษาแนวทางการ
พฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียน ในจงัหวดัเชียงราย  ไดแ้บ่งการวเิคราะห์ออกเป็น 5 ส่วน ดงันี/  

ส่วนที�  1 ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที�  2 ขอ้มูลพฤติกรรมต่อการซื/อสินคา้คริสเตียน 
ส่วนที�  3 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน  

 ส่วนที�  4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื/อสินคา้ 
 ส่วนที� 5 ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ
การเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน 

จากการวเิคราะห์ทั/ง 5 ส่วน สามารถสรุปผลการวเิคราะห์ไดด้งัต่อไปนี/  

4.1  ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ด้านข้อมูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม สามารถจาํแนกออกเป็นลักษณะส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้  ผู ้วิจ ัยสรุปเป็นตารางและทําการวิเคราะห์ผล             
เชิงพรรณนาได ้ดงันี/  

ตารางที� 4.1  จาํนวนและร้อยละของเพศ 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

     ชาย 139 34.8 

     หญิง 261 65.3 

รวม 400 100.0 
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 จากขอ้มูลการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน พบวา่โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม
เป็นหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมาเป็นชาย ร้อยละ 34.8 ดงัขอ้มูลตามตารางที� 4.1 

ตารางที� 4.2  จาํนวนและร้อยละของอาย ุ

อายุ จํานวน ร้อยละ 

     ไม่เกิน 20 ปี 63 15.8 

     20-30 ปี 96 24.0 

     31-40 ปี 92 23.0 

     41-50 ปี 70 17.5 

     51-60 ปี 40 10.0 

     60 ปีขึ/นไป 39 9.8 

รวม 400 100.0 

 การศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 24 
รองลงมาอายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 23 อายุ 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 17.5 อายุไม่เกิน 20 ปี            
คิดเป็นร้อยละ 15.8 อายุ 51-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 10 และอายุ 60 ปีขึ/ นไป คิดเป็นร้อยละ 9.8 
ตามลาํดบั (ตารางที� 4.2) 

ตารางที� 4.3  จาํนวนและร้อยละของระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

     ประถมศึกษา 91 22.8 

     มธัยมศึกษา 133 33.3 

     ปริญญาตรี 151 37.8 

     สูงกวา่ปริญญาตรี 25 6.3 

รวม 400 100.0 
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 ตารางที� 4.3 แสดงถึงจาํนวนและร้อยละของระดบัการศึกษา จากการศึกษาพบว่าระดบั
การศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 37.8 
รองลงมาจบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 33.3 จบการศึกษาระดบัประถมศึกษา        
คิดเป็นร้อยละ 22.8 และจบการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 6.3 ตามลาํดบั  

ตารางที� 4.4  จาํนวนและร้อยละของอาชีพ 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

     นกัเรียน/นกัศึกษา 112 28.0 

     ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ 
     พนกังานองคก์ารของรัฐ 

49 12.3 

     พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 55 13.8 

     ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 59 14.8 

     เกษตรกร/รับจา้งทั�วไป 88 22.0 

     ศิษยาภิบาล/ศาสนาจารย/์ครูศาสนา 24 6.0 

     อื�น ๆ (แม่บา้น) 13 3.3 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที� 4.4 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 28 
รองลงมาประกอบอาชีพเกษตรกร/รับจา้งทั�วไป คิดเป็นร้อยละ 22 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 14.8 ประกอบอาชีพเป็นพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 13.8 
ประกอบอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานองค์การของรัฐ คิดเป็นร้อยละ 12.3 
ประกอบอาชีพเป็นศิษยาภิบาล/ศาสนาจารย/์ครูศาสนา คิดเป็นร้อยละ 6 และเป็นแม่บา้น คิดเป็น
ร้อยละ 3.3 ตามลาํดบั  
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ตารางที� 4.5  จาํนวนและร้อยละของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

     นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 160 40.0 

     5,000-15,000 บาท 175 43.8 

     15,001-25,000 บาท 46 11.5 

     25,001-35,000 บาท 10 2.5 
     มากกวา่ 35,000 บาท 9 2.3 

รวม 400 100.0 

 โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามจะมีรายได้เฉลี�ยต่อเดือน เป็นเงิน 5,000-15,000 บาท     
คิดเป็นร้อยละ 43.8 รองลงมามีรายไดน้อ้ยกวา่ 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40  รายได ้ 15,001-25,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 11.5 รายได้ 25,001-35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.5 และรายได้มากกว่า      
35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามลาํดบั ดงัขอ้มูลตามตารางที� 4.5 

 จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างที�เป็นคริสเตียนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย จาํนวน
ทั/งหมด 400 ราย ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.3 
โดยส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง  20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 24  จบการศึกษาระดบัระดบัปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ 37.8 เป็นนักเรียน นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 28.0 และมีรายได้เฉลี�ยต่อเดือน            
5,000-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.8 
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4.2  ข้อมูลพฤติกรรมต่อการซื3อสินค้าคริสเตียน 

ตารางที� 4.6  จาํนวนและร้อยละของประเภทสินคา้ที�ซื/อ 

ประเภทของสินค้าที�ซื3อ จํานวน ร้อยละ 

     พระคมัภีร์/หนงัสือ 162 40.5 

     ซ็อฟแวร์/เพลง/ภาพยนตร์ 30 7.5 

     ของที�ระลึก/ของขวญั 158 39.5 

     เครื�องประดบั 32 8.0 

     ของใชใ้นคริสตจกัร/ของใชป้ระกอบศาสนพิธี 18 4.5 

รวม 400 100.0 

 การเลือกซื/อสินคา้คริสเตียนของผูต้อบแบบสอบถามได้ศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เลือกซื/อ
สินค้าประเภทพระคาํภีร์/หนังสือ ที�เกี�ยวข้องกับคาํสอนของศาสนาคริสต์ คิดเป็นร้อยละ 40.5  
รองลงมาเป็นประเภทของที�ระลึก/ของขวญั คิดเป็นร้อยละ 39.5 ประเภทเครื�องประดบั คิดเป็น    
ร้อยละ 8 ประเภทซ็อฟแวร์/เพลง/ภาพยนตร์ คิดเป็นร้อยละ 7.5 และประเภทของใช้ในคริสตจกัร/      
ของใชป้ระกอบศาสนพิธี คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามลาํดบั ดงัขอ้มูลตามตารางที� 4.6 

ตารางที� 4.7  จาํนวนและร้อยละของความถี�ในการซื/อต่อเดือน 

ความถี�ในการซื3อต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

     นอ้ยกวา่ 1 ครั/ ง 214 53.5 

     1 ครั/ ง 98 24.5 

     2 ครั/ ง 55 13.8 

     3 ครั/ ง 18 4.5 

     4 ครั/ ง 6 1.5 

     มากกวา่ 4 ครั/ ง 9 2.3 

รวม 400 100.0 
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 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี�ในการซื/อสินคา้ต่อเดือน จาํนวนน้อยกว่า 1 ครั/ ง     
คิดเป็นร้อยละ 53.5 รองลงมาคือ จาํนวน 1 ครั/ ง คิดเป็นร้อยละ 24.5 จาํนวน 2 ครั/ ง คิดเป็นร้อยละ 
13.8 จาํนวน 3 ครั/ ง คิดเป็นร้อยละ 4.5 จาํนวนมากกว่า 4 ครั/ ง คิดเป็นร้อยละ 2.3 และเป็นจาํนวน       
4 ครั/ งคิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั ดงัขอ้มูลตามตารางที� 4.7  

ตารางที� 4.8  จาํนวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั3งที�ซื3อสินค้า จํานวน ร้อยละ 

     ตํ�ากวา่ 100 บาท 67 16.8 

     100-500 บาท 223 55.8 

     501-1,000 บาท 77 19.3 

     1,001-1,500 บาท 23 5.8 

     มากกวา่ 1,500 บาท 10 2.5 

รวม 400 100.0 

 ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะซื/อเป็นจาํนวนเงิน 
100-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.8 รองลงมาซื/อเป็นจาํนวนเงิน 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.3 
ซื/อตํ�ากว่า 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.8  ซื/อเป็นจาํนวนเงิน 1,001-1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.8 
และซื/อสินคา้เป็นเงินมากกวา่ 1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลาํดบั ดงัขอ้มูลตามตารางที� 4.8 
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ตารางที� 4.9  จาํนวนและร้อยละของโอกาสในการซื/อ 

โอกาสในการซื3อ จํานวน ร้อยละ 

     ช่วงเทศกาล/วนัสาํคญัต่าง ๆ 230 57.5 

     ช่วงที�มีการเปิดบูทแสดงสินคา้คริสเตียน 55 13.8 

     ช่วงที�ทางร้านมีส่วนลดราคาสินคา้ 38 9.5 

     ช่วงเวลาที�เกิดความตอ้งการซื/อสินคา้เพื�อ 
     ใชเ้องในชีวิตประจาํวนั 

77 19.3 

รวม 400 100.0 

 จากการศึกษาพบวา่โอกาสในการซื/อสินคา้คริสเตียนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะ
ซื/อช่วงเทศกาล/วนัสาํคญัต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 57.5 รองลงมาคือซื/อช่วงเวลาที�เกิดความตอ้งการซื/อ
สินคา้เพื�อใช้เองในชีวิตประจาํวนั 19.3 ซื/อในช่วงที�มีการเปิดบูทแสดงสินคา้คริสเตียน คิดเป็น     
ร้อยละ 13.8 และซื/อช่วงที�ร้านคา้มีการลดราคาสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 9.5 ตามลาํดบั (ตารางที� 4.9) 

ตารางที� 4.10  จาํนวนและร้อยละของวตัถุประสงคใ์นการซื/อ 

วตัถุประสงค์ในการซื3อ จํานวน ร้อยละ 

     ซื/อใชเ้อง 228 57.0 

     ซื/อเป็นของขวญัมอบใหผู้อื้�น 150 37.5 

     ซื/อเพื�อใชใ้นคริสตจกัร/ใชป้ระกอบศาสนพิธี 22 5.5 

รวม 400 100.0 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการซื/อสินคา้คริสเตียน คือซื/อไปใช้เอง    
คิดเป็นร้อยละ 57 ซื/อเป็นของขวญัมอบให้ผูอื้�น คิดเป็นร้อยละ 37.5 และซื/อเพื�อใช้ในคริสตจกัร/        
ใชป้ระกอบศาสนพิธี คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามลาํดบั (ตารางที� 4.10) 
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ตารางที� 4.11  จาํนวนและร้อยละของแหล่งที�ซื/อสินคา้ 

แหล่งที�ซื3อสินค้า จํานวน ร้อยละ 

     ร้านคา้คริสเตียน 283 70.8 

     บูทแสดงสินคา้คริสเตียน 68 17.0 

     ทางอินเทอร์เน็ต 7 1.8 

     ซื/อจากการขายตรง 37 9.3 
     แผน่พบั/โบชวัร์/แคตตาล็อก ที�ส่งใหท้างบา้น 
     และคริสตจกัร 

5 1.3 

รวม 400 100.0 

 จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื/อสินคา้ที�ร้านคา้คริสเตียน คิดเป็น
ร้อยละ 70.8 รองลงมาเลือกซื/อจากบูทแสดงสินคา้คริสเตียน คิดเป็นร้อยละ 17 เลือกซื/อจากการ    
ขายตรง คิดเป็นร้อยละ 9.3 เลือกซื/อผา่นทางอินเทอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 1.8 และเลือกซื/อผ่านทาง
แผ่นพบั/โบชัวร์/แคตตาล็อก ที�ทางร้านค้าได้ส่งมายงับ้านและคริสตจกัร คิดเป็นร้อยละ 1.3 
ตามลาํดบั ดงัขอ้มูลตามตารางที� 4.11 

ตารางที� 4.12  จาํนวนและร้อยละของผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซื/อ 

ผู้มีอทิธิพลในการตัดสินใจซื3อ จํานวน ร้อยละ 

     ตนเอง 259 64.8 

     เพื�อน 34 8.5 

     ญาติพี�นอ้ง/ครอบครัว 68 17.0 

     คริสตจกัร 25 6.3 

     การโฆษณาจากสื�อต่าง ๆ 14 3.5 

รวม 400 100.0 
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 ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซื/อสินคา้คริสเตียนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบวา่ได ้ 
ตดัสินใจซื/อดว้ยตนเอง  คิดเป็นร้อยละ 64.8 รองลงมาคือตดัสินใจซื/อเพราะญาติพี�นอ้ง/ครอบครัว 
คิดเป็นร้อยละ 17  ตดัสินใจซื/อเพราะเพื�อน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตดัสินใจซื/อเพราะคริสตจกัร คิดเป็น
ร้อยละ 6.3 และซื/อเพราะการโฆษณาจากสื�อต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามลาํดบั ดงัขอ้มูลตาม
ตารางที� 4.12 
 จากการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมต่อการซื/อสินคา้คริสเตียนของกลุ่มตวัอย่าง 400 ราย พบว่า
ส่วนใหญ่เลือกซื/อพระคมัภีร์และหนงัสือที�เกี�ยวกบัคาํสอนของศาสนาคริสต์ คิดเป็นร้อยละ 40.5 
รองลงมาคือของที�ระลึก ของขวญั คิดเป็นร้อยละ 39.5 ซึ� งมีจาํนวนที�ซื/อมากใกลเ้คียงกนั ส่วนใหญ่ 
ซื/อสินค้าน้อยกว่า 1 ครั/ งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 53.5 มีค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งส่วนใหญ่เป็นเงิน
จาํนวนเงิน 100-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.8 ซื/อสินคา้ในช่วงเทศกาล วนัสําคญัต่าง ๆ มากที�สุด คิด
เป็นร้อยละ 57.5 โดยซื/อไปใช้เอง คิดเป็นร้อยละ 57 ส่วนใหญ่ซื/อสินคา้ที�ร้านคา้คริสเตียน คิดเป็น
ร้อยละ 70.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูต้ดัสินใจซื/อสินคา้ดว้ยตนเอง คิดเป็น ร้อยละ 64.8 

4.3  วิเคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) ในการเลือกซื3อ

สินค้าคริสเตียน  

ตารางที� 4.13  ค่าเฉลี�ย (Mean) ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ของส่วนประสม
ทางการตลาดที�มีผลต่อเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน/โดยรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

ความหมาย

ค่าเฉลี�ย 

ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 3.97 0.77 มาก 

ปัจจยัทางดา้นราคา 3.92 0.77 มาก 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจาํหน่าย 3.73 0.85 มาก 

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการขาย 3.65 0.93 มาก 

รวม 3.81 0.83 มาก 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซื/อสินคา้คริสเตียนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย (ตารางที� 4.13) ในระดบั
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มาก โดยมีค่าเฉลี�ย 3.81 และเมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่ให้
ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื/อสินคา้คริสเตียนใน
ระดบัมากทั/ง 4 ดา้น โดยเรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมี
ค่าเฉลี�ย 3.97 ปัจจยัดา้นราคา ค่าเฉลี�ย 3.92 ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ค่าเฉลี�ย 3.73 และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี�ย 3.65 ตามลาํดบั 
 โดยมีรายละเอียดปัจจยัย่อยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้าน ที�ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน ดงัตารางต่อไปนี/  

ตารางที� 4.14  ค่าเฉลี�ย (Mean) ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื/อสินค้าคริสเตียน/ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

ความหมาย

ค่าเฉลี�ย 

     สินคา้มีคุณภาพ 4.22 0.73 มากที�สุด 

     สินคา้มีใหเ้ลือกหลายประเภท 4.03 0.74 มาก 

     สินคา้มีความทนัสมยั 3.87 0.76 มาก 

     สินคา้มีความสวยงาม 3.94 0.79 มาก 

     สินคา้มีความแปลกใหม่ 3.80 0.83 มาก 

รวม 3.97 0.77 มาก 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ตารางที� 4.14) พบวา่โดยรวม
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซื/อ
สินค้าคริสเตียน ในระดับมาก (ค่าเฉลี�ย 3.97) และเมื�อพิจารณาในแต่ละปัจจัยย่อย ผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุดกบัดา้นสินคา้มีคุณภาพ (ค่าเฉลี�ย 4.22) รองลงมาคือ
ดา้นที�สินคา้มีให้เลือกหลายประเภท (ค่าเฉลี�ย 4.03) และดา้นสินคา้มีความสวยงาม (ค่าเฉลี�ย 3.94) 
ตามลาํดบั  
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ตารางที� 4.15  ค่าเฉลี�ย (Mean) ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ของส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน/ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจัยด้านราคา ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

ความหมาย

ค่าเฉลี�ย 

     มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 4.02 0.74 มาก 

     ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.03 0.72 มาก 

     ราคาที�ถูกกวา่เมื�อเทียบกบัร้านคา้อื�น 3.86 0.75 มาก 

     ความชดัเจนของป้ายแสดงราคา 3.96 0.75 มาก 

     สามารถต่อรองราคาได ้ 3.74 0.90 มาก 

รวม 3.92 0.77 มาก 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นปัจจยัดา้นราคา (ตารางที� 4.15) ผลการศึกษาพบวา่
โดยรวมปัจจยัดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซื/อสินคา้  
คริสเตียน ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 3.92) เมื�อพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้ความสําคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ในด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 
(ค่าเฉลี�ย 4.03) รองลงมาในดา้นสินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก (ค่าเฉลี�ย 4.02) และในดา้นความ
ชดัเจนของป้ายแสดงราคา (ค่าเฉลี�ย 3.96) ตามลาํดบั 

ตารางที� 4.16  ค่าเฉลี�ย (Mean) ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน/ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

ความหมาย

ค่าเฉลี�ย 

     มีความสะดวกในการเดินทางซื/อ  
     ใกลบ้า้น/ใกลที้�ทาํงาน 

3.81 0.85 มาก 

     ร้านคา้มีที�จอดรถสะดวกสบาย 3.78 0.77 มาก 

     การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อ 
     การเลือกซื/อ 

3.89 0.81 มาก 
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ตารางที� 4.16  (ต่อ) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

ความหมาย

ค่าเฉลี�ย 

     สามารถสั�งซื/อผา่นอินเทอร์เน็ต/     
โทรศพัท/์ไปรษณีย ์

3.48 0.95 มาก 

     มีการจดับูทแสดงสินคา้เพื�อจดัจาํหน่าย 3.71 0.88 มาก 

รวม 3.73 0.85 มาก 

 ผลการศึกษาสามารถสรุปไดโ้ดยรวมว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื/อสินคา้คริสเตียน ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 3.81) 
เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยเรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย คือ
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉลี�ย 3.97) รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉลี�ย 3.92) ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจาํหน่าย (ค่าเฉลี�ย 3.73) และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการขาย (ค่าเฉลี�ย 3.65) ตามลาํดบั 
ทั/งนี/  หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยผลการศึกษาพบว่า สินคา้มีคุณภาพ (ค่าเฉลี�ย 4.22) ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคัญในการตัดสินใจซื/ อในระดับมากที�สุด รองลงมาคือในด้านราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (ค่าเฉลี�ย 4.03) ดา้นการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการ
เลือกซื/อ (ค่าเฉลี�ย 3.89) และดา้นการลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ (ค่าเฉลี�ย 3.80) ตามลาํดบั 

ตารางที� 4.17  ค่าเฉลี�ย (Mean) ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน /ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

ความหมาย

ค่าเฉลี�ย 

     การโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ เช่น แผน่พบั 
อินเทอร์เน็ต วารสารของคริสเตียน ฯลฯ 

3.62 0.90 มาก 

     การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 3.80 0.87 มาก 

     การมีของแลก แจก แถม ชิงรางวลั 3.70 0.99 มาก 
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ตารางที� 4.17  (ต่อ) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

ความหมาย

ค่าเฉลี�ย 

     มีพนกังานคอยเอาใจใส่ในการบริการ
และแนะนาํสินคา้ 

3.61 0.96 มาก 

     มีการสมคัรเป็นสมาชิกเพื�อรับสิทธิพิเศษ 3.52 0.97 มาก 

รวม 3.65 0.93 มาก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (ตารางที� 4.17) ผล
การศึกษาพบว่า โดยรวมปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 3.65) เมื�อพิจารณาใน
แต่ละปัจจยัย่อยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมาก 3 อนัดบัแรก ในดา้น 
การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ (ค่าเฉลี�ย 3.80) รองลงมาในดา้นการมีของแลก แจก แถม 
ชิง รางวลั (ค่าเฉลี�ย 3.70) และในดา้นการโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต แผน่พบั วารสาร
ของคริสเตียน (ค่าเฉลี�ย 3.62) ตามลาํดบั 
 ผลการศึกษาสามารถสรุปไดโ้ดยรวมว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื/อสินคา้คริสเตียน ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 3.81) 
เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยเรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย คือ 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉลี�ย 3.97) รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉลี�ย 3.92) ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจาํหน่าย (ค่าเฉลี�ย 3.73) และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการขาย (ค่าเฉลี�ย 3.65) ตามลาํดบั 
ทั/งนี/  หากพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อย ผลการศึกษาพบว่า สินคา้มีคุณภาพ (ค่าเฉลี�ย 4.22) ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัในการตดัสินใจซื/อในระดับมากที�สุด รองลงมาคือ ในด้านราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (ค่าเฉลี�ย 4.03) ดา้นการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการ
เลือกซื/อ (ค่าเฉลี�ย 3.89) และดา้นการลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ (ค่าเฉลี�ย 3.80) ตามลาํดบั 
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4.4  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื3อสินค้า 

คริสเตียน 

 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื/อสินคา้คริสเตียน 
โดยเลือกวิเคราะห์ข้อมูลที�มีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.05 โดยใช้สถิติ        
ไค-สแควร์ (Chi-square) 

ตารางที� 4.18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัค่าใชจ่้ายต่อครั/ งในการซื/อสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั3งที�ซื3อสินค้า 
เพศ 

รวม 
ชาย หญิง 

ตํ�ากวา่ 100 บาท 24 43 67 
35.8% 64.2% 100.0% 

100-500 บาท 65 158 223 
29.1% 70.9% 100.0% 

501-1,000 บาท 33 44 77 
42.9% 57.1% 100.0% 

1,001-1,500 บาท 14 9 23 
60.9% 39.1% 100.0% 

มากกวา่ 1,500 บาท 3 7 10 
30.0% 70.0% 100.0% 

รวม 139 261 400 

χ 2 = 12.372, df = 4, P-value = 0.015 34.8% 65.3% 100.0% 

  
 จากการศึกษาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัค่าใชจ่้าย
ต่อครั/ งในการซื/อสินคา้ (ตารางที� 4.18) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 12.372 โดยมีนยัสําคญัเท่ากบั 
0.015 จากขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือเพศส่งผลต่อค่าใชจ่้ายใน
การซื/อสินคา้ต่อครั/ ง 
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ตารางที� 4.19  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งที�ซื/อสินคา้ 

แหล่งที�ซื3อสินค้า 
เพศ 

รวม 
ชาย หญงิ 

ร้านคา้คริสเตียน 99 184 283 
35.0% 65.0% 100.0% 

บูธแสดงสินคา้ 26 42 68 
38.2% 61.8% 100.0% 

ทางอินเตอร์เน็ต 0 7 7 
0.0% 100.0% 100.0% 

ซื/อจากการขายตรง 10 27 37 
27.0% 73.0% 100.0% 

แผน่พบั โบชวัร์ แคตตาล็อก ที�ส่งใหท้าง
บา้น/คริสตจกัร 

4 1 5 
80.0% 20.0% 100.0% 

รวม 139 261 400 

χ 2 = 9.587, df = 4, P-value = 0.048 34.8% 65.2% 100.0% 

 จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับแหล่งที�ซื/ อสินค้าของผูต้อบแบบสอบถาม        
(ตารางที� 4.19)  ค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 9.587 โดยมีนยัสําคญัเท่ากบั 0.048 จากการศึกษาขอ้มูล
พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวคือ เพศส่งผลต่อแหล่งที�ซื/อสินคา้  
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ตารางที� 4.20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัประเภทของสินคา้ที�ซื/อ 

ประเภท 

ของสินค้าที�ซื3อ 

อายุ 

รวม ไม่เกนิ 

20 ปี 

20-30 

ปี 

31-40 

ปี 

41-50 

ปี 

51-60 

ปี 

60 ปี 

ขึ3นไป 

พระคมัภีร์/หนงัสือ 19 36 32 29 24 22 162 
11.7% 22.2% 19.8% 17.9% 14.8% 13.6% 100.0% 

ซอ้ฟแวร์/เพลง/
ภาพยนตร์ 

11 12 1 4 2 0 30 
36.7% 40.0% 3.3% 13.3% 6.7% 0.0% 100.0% 

ของที�ระลึก/
ของขวญั 

20 40 48 26 11 13 158 
12.7% 25.3% 30.4% 16.5% 7.0% 8.2% 100.0% 

เครื�องประดบั 11 6 7 6 0 2 32 
34.4% 18.8% 21.9% 18.8% 0.0% 6.3% 100.0% 

ของใชใ้น
คริสตจกัร/ของใช้
ประกอบศาสนพิธี 

2 2 4 5 3 2 18 
11.1% 11.1% 22.2% 27.8% 16.7% 11.1% 100.0% 

รวม 
63 96 92 70 40 39 400 

15.8% 24.0% 23.0% 17.5% 10.0% 9.8% 100.0% 

χ 2 = 50.189, df = 20, P-value = 0.000 

 จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับประเภทของสินค้าที� ซื/ อของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม (ตารางที� 4.20) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 50.189 โดยมีนัยสําคญัเท่ากบั 0.000  
การศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือ อายุส่งผลกบัประเภทของ
สินคา้ที�ซื/อ 
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ตารางที� 4.21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัความถี�ในการซื/อสินคา้ต่อเดือน  

ความถี�ในการซื3อ

สินค้าต่อเดือน 

อายุ 

รวม ไม่เกนิ 

20ปี 

20-30 

ปี 

31-40 

ปี 

41-50 

ปี 

51-60 

ปี 

60 ปี 

ขึ3นไป 

นอ้ยกวา่ 1 ครั/ ง 37 52 53 29 23 20 214 
17.3% 24.3% 24.8% 13.6% 10.7% 9.3% 100.0% 

1 ครั/ ง 14 12 24 27 13 8 98 
14.3% 12.2% 24.5% 27.6% 13.3% 8.2% 100.0% 

2 ครั/ ง 5 21 13 11 3 2 55 
9.1% 38.2% 23.6% 20.0% 5.5% 3.6% 100.0% 

3 ครั/ ง 2 7 2 2 0 5 18 
11.1% 38.9% 11.1% 11.1% 0.0% 27.8% 100.0% 

4 ครั/ ง 3 2 0 0 0 1 6 
50.0% 33.3% 0.0% 0.0% 0.0% 16.7% 100.0% 

มากกวา่ 4 ครั/ ง 2 2 0 1 1 3 9 
22.2% 22.2% 0.0% 11.1% 11.1% 33.3% 100.0% 

รวม 
63 96 92 70 40 39 400 

15.8% 24.0% 23.0% 17.5% 10.0% 9.8% 100.0% 

χ 2 = 52.038, df = 25, P-value = 0.001 

 

 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับความถี�ในการซื/อสินค้าต่อเดือน ของผูต้อบ
แบบสอบถาม (ตารางที� 4.21) ค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 52.038 โดยมีนยัสาํคญัเท่ากบั 0.001 พบวา่มี
ความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวคือ อายสุ่งผลกบัความถี�ในซื/อสินคา้ต่อเดือน 
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ตารางที� 4.22  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัค่าใชจ่้ายต่อครั/ งที�ซื/อสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อ

ครั3งที�ซื3อสินค้า 

อายุ 

รวม ไม่เกนิ 

20 ปี 

20-30 

ปี 

31-40 

ปี 

41-50 

ปี 

51-60 

ปี 

60 ปี 

ขึ3นไป 
ตํ�ากวา่ 100  24 14 7 4 9 9 67 

35.8% 20.9% 10.4% 6.0% 13.4% 13.4% 100.0% 
100-500  34 64 57 35 18 15 223 

15.2% 28.7% 25.6% 15.7% 8.1% 6.7% 100.0% 
501-1,000  2 12 25 23 7 8 77 

2.6% 15.6% 32.5% 29.9% 9.1% 10.4% 100.0% 
1,001-1,500  2 4 3 7 2 5 23 

8.7% 17.4% 13.0% 30.4% 8.7% 21.7% 100.0% 
มากกวา่ 1,500  1 2 0 1 4 2 10 

10.0% 20.0% 0.0% 10.0% 40.0% 20.0% 100.0% 

รวม 
63 96 92 70 40 39 400 

15.8% 24.0% 23.0% 17.5% 10.0% 9.8% 100.0% 

χ 2 = 76.166, df = 20, P-value = 0.000 

 จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับค่าใช้จ่ายต่อครั/ งที� ซื/ อสินค้า ของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม (ตารางที� 4.22) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 76.166 โดยมีนัยสําคญัเท่ากบั 0.000  
การศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวคือ อายุส่งผลต่อค่าใชจ่้ายที�ซื/อ
สินคา้ต่อครั/ ง 
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ตารางที� 4.23  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัประเภทของสินคา้ที�ซื/อ 

ประเภทของสินค้าที�ซื3อ 

ระดับการศึกษา 

รวม ประถม 

ศึกษา 
มัธยมศึกษา ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 
ประเภทพระคมัภีร์/
หนงัสือ 

46 41 58 17 162 
28.4% 25.3% 35.8% 10.5% 100.0% 

ซอ้ฟแวร์/เพลง/
ภาพยนต ์

7 12 9 2 30 
23.3% 40.0% 30.0% 6.7% 100.0% 

ของที�ระลึก/ของขวญั 26 63 63 6 158 
16.5% 39.9% 39.9% 3.8% 100.0% 

เครื�องประดบั 6 11 15 0 32 
18.8% 34.4% 46.9% 0.0% 100.0% 

ของใชใ้นคริสตจกัร/
ของใชป้ระกอบศาสน
พิธี 

6 6 6 0 18 
33.3% 33.3% 33.3% 0.0% 100.0% 

รวม 
91 133 151 25 400 

22.8% 33.3% 37.8% 6.3% 100.0% 

χ
 2 = 22.667, df = 12, P-value = 0.031 

 จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัประเภทของสินคา้ที�ซื/อ ของผูต้อบ
แบบสอบถาม (ตารางที� 4.23) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 22.667โดยมีนัยสําคญัเท่ากบั 0.031  
การศึกษาขอ้มูลพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือระดบัการศึกษาส่งผลต่อ
ประเภทของสินคา้ที�ซื/อ 
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ตารางที� 4.24  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัความถี�ในการซื/อสินคา้ต่อเดือน 

ความถี�ในการซื3อ 

ต่อเดือน 

ระดับการศึกษา 

รวม ประถมศึก

ษา 
มัธยมศึกษา ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

นอ้ยกวา่ 1 ครั/ ง 53 62 91 8 214 
24.8% 29.0% 42.5% 3.7% 100.0% 

1 ครั/ ง 21 38 27 12 98 
21.4% 38.8% 27.6% 12.2% 100.0% 

2 ครั/ ง 8 24 20 3 55 
14.5% 43.6% 36.4% 5.5% 100.0% 

3 ครั/ ง 3 6 7 2 18 
16.7% 33.3% 38.9% 11.1% 100.0% 

4 ครั/ ง 1 2 3 0 6 
16.7% 33.3% 50.0% 0.0% 100.0% 

มากกวา่ 4 ครั/ ง 5 1 3 0 9 
55.6% 11.1% 33.3% 0.0% 100.0% 

รวม 
91 133 151 25 400 

22.8% 33.3% 37.8% 6.3% 100.0% 

χ
 2 = 25.702, df = 15, P-value = 0.041 

ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษากบัความถี�ในการซื/อสินคา้ต่อเดือน         
ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.24) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 25.702 โดยมีนยัสําคญัเท่ากบั 
0.041  การศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือระดบัการศึกษา
ส่งผลต่อความถี�ในการซื/อสินคา้ต่อเดือน 
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ตารางที� 4.25  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั3งที�

ซื3อสินค้า 

ระดับการศึกษา 

รวม ประถม 

ศึกษา 

มัธยม 

ศึกษา 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

ตํ�ากวา่ 100  30 26 9 2 67 
44.8% 38.8% 13.4% 3.0% 100.0% 

100-500  42 74 96 11 223 
18.8% 33.2% 43.0% 4.9% 100.0% 

501-1,000  12 24 34 7 77 
15.6% 31.2% 44.2% 9.1% 100.0% 

1,001-1,500  4 6 10 3 23 
17.4% 26.1% 43.5% 13.0% 100.0% 

มากกวา่ 1,500  3 3 2 2 10 
30.0% 30.0% 20.0% 20.0% 100.0% 

รวม 
91 133 151 25 400 

22.8% 33.3% 37.8% 6.3% 100.0% 

χ
 2 =40.665, df = 12, P-value = 0.000 

 
 จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อสินคา้ 
ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.25) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 40.665โดยมีนยัสําคญัเท่ากบั 
0.000  ผลการศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือระดบัการศึกษา
ส่งผลต่อค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อสินคา้ 
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ตารางที� 4.26  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัโอกาสในการซื/อสินคา้ 

โอกาสในการซื3อ 

ระดับการศึกษา 

รวม ประถม 

ศึกษา 

มัธยม 

ศึกษา 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

ช่วงเทศกาล/วนัสาํคญั
ต่าง ๆ 

58 79 83 10 230 
25.2% 34.3% 36.1% 4.3% 100.0% 

ช่วงที�มีการเปิดบูธ
แสดงสินคา้คริสเตียน 

11 15 28 1 55 
20.0% 27.3% 50.9% 1.8% 100.0% 

ช่วงที�ทางร้านมีส่วนลด
ราคาสินคา้ 

4 10 17 7 38 
10.5% 26.3% 44.7% 18.4% 100.0% 

ช่วงเวลาที�เกิดความ
ตอ้งการซื/อสินคา้เพื�อ
ใชเ้องในชีวิตประจาํวนั 

18 29 23 7 77 
23.4% 37.7% 29.9% 9.1% 100.0% 

รวม 
91 133 151 25 400 

22.8% 33.3% 37.8% 6.3% 100.0% 

χ
 2 =22.492, df = 9, P-value = 0.007 

 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัโอกาสในการซื/อสินค้า ของผูต้อบ
แบบสอบถาม (ตารางที�  4.26) ซึ� งค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 22.492 โดยมีนยัสําคญัเท่ากบั 0.007          
ผลการศึกษาพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ กล่าวคือระดับการศึกษาส่งผลต่อ
โอกาสในการซื/อสินคา้  
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ตารางที� 4.27  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัประเภทสินคา้ที�ซื/อ 

ประเภทของ

สินค้าที�ซื3อ 

อาชีพ 

รวม นักเรียน/

นักศึกษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิฯ 

พนักงาน

/ลูกจ้าง

บริษทั 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

เกษตรกร/

รับจ้าง

ทั�วไป 

ศิษยา 

ภบิาลฯ 
อื�น ๆ 

พระคมัภีร์/
หนงัสือ 

46 20 12 22 41 14 7 162 
28.4% 12.3% 7.4% 13.6% 25.3% 8.6% 4.3% 100.0% 

ซอ้ฟแวร์/เพลง/
ภาพยนต ์

15 0 6 2 7 0 0 30 
50.0% 0.0% 20.0% 6.7% 23.3% 0.0% 0.0% 100.0% 

ของที�ระลึก/
ของขวญั 

36 21 28 30 32 5 6 158 
22.8% 13.3% 17.7% 19.0% 20.3% 3.2% 3.8% 100.0% 

เครื�องประดบั 12 6 8 2 4 0 0 32 
37.5% 18.8% 25.0% 6.3% 12.5% 0.0% 0.0% 100.0% 

ของใชใ้น
คริสตจกัร/ของ
ใชป้ระกอบศา
สนพิธี 

3 2 1 3 4 5 0 18 
16.7% 11.1% 5.6% 16.7% 22.2% 27.8% 0.0% 100.0% 

รวม 
112 49 55 59 88 24 13 400 

28.0% 12.3% 13.8% 14.8% 22.0% 6.0% 3.3% 100.0% 

χ
 2 =57.399, df = 24, P-value = 0.000 

 จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัประเภทสินคา้ที�ซื/อ ของผูต้อบแบบสอบถาม
(ตารางที� 4.27) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 57.399 โดยมีนยัสาํคญัเท่ากบั 0.000  ผลการศึกษาพบวา่
มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวคืออาชีพส่งผลต่อประเภทของสินคา้ที�ซื/อ 
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ตารางที� 4.28  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพต่อความถี�ในการซื/อสินคา้ 

ความถี�ในการ

ซื3อสินค้า 

อาชีพ 

รวม นักเรียน/

นักศึกษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิฯ 

พนักงาน/

ลูกจ้าง

บริษทั 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

เกษตรกร/

รับจ้าง

ทั�วไป 

ศิษยา 

ภบิาลฯ 
อื�น ๆ 

นอ้ยกวา่ 1 ครั/ ง 64 27 35 35 38 5 10 214 
29.9% 12.6% 16.4% 16.4% 17.8% 2.3% 4.7% 100.0% 

1 ครั/ ง 17 15 9 16 26 13 2 98 
17.3% 15.3% 9.2% 16.3% 26.5% 13.3% 2.0% 100.0% 

2 ครั/ ง 17 4 8 5 17 3 1 55 
30.9% 7.3% 14.5% 9.1% 30.9% 5.5% 1.8% 100.0% 

3 ครั/ ง 7 2 0 2 5 2 0 18 
38.9% 11.1% 0.0% 11.1% 27.8% 11.1% 0.0% 100.0% 

4 ครั/ ง 3 1 2 0 0 0 0 6 
50.0% 16.7% 33.3% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 

มากกวา่ 4 ครั/ ง 4 0 1 1 2 1 0 9 
44.4% 0.0% 11.1% 11.1% 22.2% 11.1% 0.0% 100.0% 

รวม 
112 49 55 59 88 24 13 400 

28.0% 12.3% 13.8% 14.8% 22.0% 6.0% 3.3% 100.0% 

χ
 2 =44.215, df = 30,  P-value = 0.046 

  จากผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพต่อความถี�ในการซื/ อสินค้า ของผูต้อบ
แบบสอบถาม (ตารางที� 4.28) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 44.215 โดยมีนัยสําคญัเท่ากบั 0.046  
การศึกษาพบว่ามีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวไดว้่าอาชีพส่งผลต่อความถี�ใน
การซื/อสินคา้ 
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ตารางที� 4.29  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งในการซื/อสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายเฉลี�ย

ต่อครั3งที�ซื3อ

สินค้า 

อาชีพ 

รวม นักเรียน/

นักศึกษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิฯ 

พนักงาน/

ลูกจ้าง

บริษทั 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

เกษตรกร/

รับจ้าง

ทั�วไป 

ศิษยา 

ภบิาลฯ 
อื�น ๆ 

ตํ�ากวา่ 100  37 2 3 7 16 0 2 67 
55.2% 3.0% 4.5% 10.4% 23.9% 0.0% 3.0% 100.0% 

100-500  65 26 36 30 49 10 7 223 
29.1% 11.7% 16.1% 13.5% 22.0% 4.5% 3.1% 100.0% 

501-1,000  5 12 14 18 17 8 3 77 
6.5% 15.6% 18.2% 23.4% 22.1% 10.4% 3.9% 100.0% 

1,001-1,500  2 7 1 3 4 5 1 23 
8.7% 30.4% 4.3% 13.0% 17.4% 21.7% 4.3% 100.0% 

มากกวา่ 1,500  3 2 1 1 2 1 0 10 
30.0% 20.0% 10.0% 10.0% 20.0% 10.0% 0.0% 100.0% 

รวม 
112 49 55 59 88 24 13 400 

28.0% 12.3% 13.8% 14.8% 22.0% 6.0% 3.3% 100.0% 

χ 2 =76.758, df = 24, P-value = 0.000 

 
 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งในการซื/อสินคา้ ของผูต้อบ
แบบสอบถาม (ตาราง 4.29) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากับ 76.758 โดยมีนัยสําคญัเท่ากับ 0.000  
การศึกษาพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือ อาชีพส่งผลต่อค่าใชจ่้ายเฉลี�ยใน
การซื/อสินคา้ต่อครั/ ง 
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ตารางที� 4.30  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซื/อ 

ผู้มีอทิธิพลใน

การตัดสินใจซื3อ 

อาชีพ 

รวม นักเรียน/

นักศึกษา 

ข้าราชการ/

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิฯ 

พนักงาน/

ลูกจ้าง

บริษทั 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

เกษตรกร/

รับจ้าง

ทั�วไป 

ศิษยา  

ภบิาลฯ 
อื�น ๆ 

ตนเอง 76 33 38 39 50 14 9 259 
29.3% 12.7% 14.7% 15.1% 19.3% 5.4% 3.5% 100.0% 

เพื�อน 15 3 1 5 7 0 3 34 
44.1% 8.8% 2.9% 14.7% 20.6% 0.0% 8.8% 100.0% 

ญาติพี�น้อง/
ครอบครัว 

13 7 9 11 23 4 1 68 
19.1% 10.3% 13.2% 16.2% 33.8% 5.9% 1.5% 100.0% 

คริสตจกัร 6 4 2 4 5 4 0 25 
24.0% 16.0% 8.0% 16.0% 20.0% 16.0% 0.0% 100.0% 

การโฆษณาจาก
สื�อต่าง ๆ 

2 2 5 0 3 2 0 14 
14.3% 14.3% 35.7% 0.0% 21.4% 14.3% 0.0% 100.0% 

รวม 
112 49 55 59 88 24 13 400 

28.0% 12.3% 13.8% 14.8% 22.0% 6.0% 3.3% 100.0% 

χ 2 =36.459, df = 24, P-value = 0.050 

 จากผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซื/อ ของผูต้อบ
แบบสอบถาม (ตารางที� 4.30) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 36.459 โดยมีนัยสําคญัเท่ากบั 0.050  
การศึกษาข้อมูลพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ กล่าวได้ว่าอาชีพส่งผลต่อผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจซื/อ 
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ตารางที� 4.31  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัความถี�ในการซื/อสินคา้ 

ความถี�ในการซื3อ
สินค้าต่อเดอืน 

รายได้เฉลี�ยต่อเดอืน 

รวม น้อยกว่า 
5,000 บาท 

5,000-

15,000 
บาท 

15,001-

25,000 
บาท 

25,001-

35,000 
บาท 

มากกว่า 

35,000 
บาท 

นอ้ยกวา่ 1 ครั/ ง 94 86 22 6 6 214 
43.9% 40.2% 10.3% 2.8% 2.8% 100.0% 

1 ครั/ ง 36 42 17 2 1 98 
36.7% 42.9% 17.3% 2.0% 1.0% 100.0% 

2 ครั/ ง 15 37 1 1 1 55 
27.3% 67.3% 1.8% 1.8% 1.8% 100.0% 

3 ครั/ ง 8 7 2 1 0 18 
44.4% 38.9% 11.1% 5.6% 0.0% 100.0% 

4 ครั/ ง 3 0 3 0 0 6 
50.0% 0.0% 50.0% 0.0% 0.0% 100.0% 

มากกวา่ 4 ครั/ ง 4 3 1 0 1 9 
44.4% 33.3% 11.1% 0.0% 11.1% 100.0% 

รวม 
160 175 46 10 9 400 

40.0% 43.8% 11.5% 2.5% 2.3% 100.0% 
χ 2 =35.534, df = 20, P-value = 0.017 

 จากการศึกษาขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัความถี�ในการซื/อสินคา้
ต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.31) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากับ 35.534 โดยมี
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.017  ผลการศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือ
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนส่งผลต่อความถี�ในการซื/อสินคา้ต่อเดือน 
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ตารางที� 4.32  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งในการซื/อสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อ
ครั3งที�ซื3อสินค้า 

รายได้เฉลี�ยต่อเดอืน 

รวม น้อยกว่า 
5,000 บาท 

5,000-
15,000 บาท 

15,001-

25,000 
บาท 

25,001-

35,000 
บาท 

มากกว่า 

35,000 
บาท 

ตํ�ากวา่ 100 บาท 52 12 3 0 0 67 
77.6% 17.9% 4.5% 0.0% 0.0% 100.0% 

100-500 บาท 85 106 22 8 2 223 
38.1% 47.5% 9.9% 3.6% .9% 100.0% 

501-1,000 บาท 15 40 16 2 4 77 
19.5% 51.9% 20.8% 2.6% 5.2% 100.0% 

1,001-1,500 บาท 6 11 4 0 2 23 
26.1% 47.8% 17.4% 0.0% 8.7% 100.0% 

มากกวา่ 1,500 บาท 2 6 1 0 1 10 
20.0% 60.0% 10.0% 0.0% 10.0% 100.0% 

รวม 
160 175 46 10 9 400 

40.0% 43.8% 11.5% 2.5% 2.3% 100.0% 
χ 2 =73.574, df = 16, P-value = 0.000 

 ผลการศึกษาจากผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบั
ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งในการซื/อสินคา้ (ตารางที� 4.32) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 73.574โดยมี
นยัสําคญัเท่ากบั 0.000 การศึกษาขอ้มูลครั/ งนี/พบวา่มีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าว
ไดว้า่รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนส่งผลต่อค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งในการซื/อสินคา้ 
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ตารางที� 4.33  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัโอกาสในการซื/อสินคา้ 

โอกาสในการซื3อ
สินค้า 

รายได้เฉลี�ยต่อเดอืน 

รวม น้อยกว่า 
5,000 บาท 

5,000-

15,000 
บาท 

15,001-

25,000 
บาท 

25,001-

35,000 
บาท 

มากกว่า 

35,000 
บาท 

ช่วงเทศกาล/วนั
สาํคญัต่าง ๆ 

97 99 28 3 3 230 
42.2% 43.0% 12.2% 1.3% 1.3% 100.0% 

ช่วงที�มีการเปิดบูธ
แสดงสินคา้คริส
เตียน 

19 23 4 5 4 55 
34.5% 41.8% 7.3% 9.1% 7.3% 100.0% 

ช่วงที�ทางร้านมี
ส่วนลดราคาสินคา้ 

13 19 5 1 0 38 
34.2% 50.0% 13.2% 2.6% 0.0% 100.0% 

ช่วงเวลาที�เกิดความ
ตอ้งการซื/อสินคา้
เพื�อใชเ้องใน
ชีวติประจาํวนั 

31 34 9 1 2 77 
40.3% 44.2% 11.7% 1.3% 2.6% 100.0% 

รวม 
160 175 46 10 9 400 

40.0% 43.8% 11.5% 2.5% 2.3% 100.0% 

χ 2 =21.751, df = 12, P-value = 0.040 

 จากผลการศึกษาขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉลี�ยต่อเดือนกบัโอกาสในการซื/อ
สินคา้ ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.33) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 21.751 โดยมีนยัสําคญั
เท่ากบั 0.040 การศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวไดว้า่รายไดเ้ฉลี�ย
ต่อเดือนส่งผลต่อโอกาสในการซื/อสินคา้ 
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ตารางที� 4.34  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัวตัถุประสงคใ์นการซื/อสินคา้ 

วตัถุประสงค์ในการ
ซื3อสินค้า 

รายได้เฉลี�ยต่อเดอืน 

รวม น้อยกว่า 
5,000 บาท 

5,000-

15,000 
บาท 

15,001-

25,000 
บาท 

25,001-

35,000 
บาท 

มากกว่า 

35,000 
บาท 

ซื/อใชเ้อง 102 99 17 4 6 228 
44.7% 43.4% 7.5% 1.8% 2.6% 100.0% 

ซื/อเป็นของขวญัมอบ
ใหผู้อื้�น 

50 66 27 4 3 150 
33.3% 44.0% 18.0% 2.7% 2.0% 100.0% 

ซื/อเพื�อใชใ้น
คริสตจกัร/ใช้
ประกอบศาสนพิธี 

8 10 2 2 0 22 
36.4% 45.5% 9.1% 9.1% 0.0% 100.0% 

รวม 
160 175 46 10 9 400 

40.0% 43.8% 11.5% 2.5% 2.3% 100.0% 

χ 2 =16.935, P-value = 0.031 

ผลการศึกษาขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัวตัถุประสงค์ในการซื/อ
สินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.34) ซึ� งค่าไค-สแควร์มีค่าเท่ากบั 16.935โดยมีนยัสําคญั
เท่ากบั 0.031 การศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือ รายไดเ้ฉลี�ย
ต่อเดือนส่งผลต่อวตัถุประสงคใ์นการซื/อสินคา้ 
 การศึกษาความสัมพนัธ์ของข้อมูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื/อสินค้าคริสเตียนผล
การศึกษาปัจจยัดา้นเพศพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติกบัค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�
ซื/อสินคา้ และแหล่งที�ซื/อสินคา้ โดยการศึกษาพบวา่หญิงและชายส่วนใหญ่ซื/อสินคา้คริสเตียนใน
ราคาตํ�ากว่า 1,000 บาท ซึ� งอยู่ในราคาประมาณ 100-500 บาท  โดยส่วนใหญ่เลือกซื/อสินคา้จาก
ร้านคา้คริสเตียนรองลงมาคือบูทแสดงสินคา้ 
 ผลการศึกษาปัจจยัดา้นอายุพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติกบัประเภทของ
สินคา้ที�ซื/อ ความถี�ในการซื/อ และค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อ โดยการศึกษาพบว่าช่วงอายุไม่เกิน     
40 ปี ส่วนใหญ่จะเลือกซื/อสินคา้คริสเตียนประเภทของที�ระลึก/ของขวญั โดยที�อายุตั/งแต่ 41 ปีขึ/น
ไปส่วนใหญ่จะซื/ อสินค้าประเภทพระคัมภีร์/หนังสือที�เกี�ยวข้องกับคาํสอนของศาสนาคริสต ์         
แต่ทุกช่วงอายยุงัคงซื/อนอ้ยกวา่ 1 ครั/ งต่อเดือน โดยมีค่าใชจ่้ายเฉลี�ยที�ซื/อคือ 100-500 บาท 
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 ผลการศึกษาปัจจยัดา้นระดบัการศึกษาพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กบั 
ประเภทของสินคา้ที�ซื/อ ความถี�ในการซื/อ ค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อ และโอกาสในการซื/อ โดยทุก
ระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่จะเลือกซื/อพระคาํภีร์/หนังสือที�เกี�ยวขอ้งกบัคาํสอนของศาสนาคริสต ์
รองลงมาเลือกซื/อของที�ระลึก/ของขวญั โดยยงัคงซื/อสินค้าน้อยกว่า 1 ครั/ งต่อเดือน ทุกระดับ
การศึกษาส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งคือ 100-500 บาท และส่วนใหญ่จะเลือกซื/อสินคา้ช่วง
เทศกาล/วนัสาํคญัต่าง ๆ  
 ผลการศึกษาปัจจยัดา้นอาชีพพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติกบัประเภท
ของสินคา้ที�ซื/อ ความถี�ในการซื/อ ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งที�ซื/อ และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจเลือก
ซื/อ โดยการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่แล้วทุกอาชีพจะเลือกซื/ อสินค้าประเภทพระคมัภีร์/หนังสือ  
รองลงมาคือของที�ระลึก/ของขวญั โดยเฉลี�ยแลว้จะซื/อนอ้ยกวา่ 1 ครั/ งต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซื/อ
ต่อครั/ งประมาณ 100-500 บาท และตดัสินใจซื/อดว้ยตนเอง 
 ผลการศึกษาปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ
กับความถี�ในการซื/ อ ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั/ งที� ซื/ อ โอกาสในการซื/ อ และวตัถุประสงค์ที� ซื/ อ             
โดยการศึกษาส่วนใหญ่จะพบว่าทุกระดบัของรายไดมี้การเลือกซื/อสินคา้น้อยกว่า 1 ครั/ งต่อเดือน 
ซื/อในราคา 100-500 บาท โดยเลือกซื/อในช่วงเทศกาลวนัสําคญัต่าง ๆ มีวตัถุประสงคใ์นการซื/อคือ
เพื�อใชเ้องและซื/อเป็นของขวญัมอบใหผู้อื้�น  
 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื/อ
สินคา้คริสเตียนขา้งตน้ของผูต้อบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่เลือกซื/อสินคา้ประเภทพระคมัภีร์/
หนงัสือที�เกี�ยวขอ้งกบัคาํสอนของศาสนาคริสต ์มากที�สุด รองลงมาคือของที�ระลึก/ของขวญั โดยซื/อ
น้อยกว่า 1 ครั/ งต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายเฉลี�ย 100-500 บาทต่อครั/ ง โดยซื/อที�ร้านคา้คริสเตียนในช่วง
เทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ เป็นผูต้ดัสินใจซื/อดว้ยตนเอง มีวตัถุประสงคเ์พื�อนาํไปใชเ้องและรองลงมา
ซื/อเพื�อมอบใหผู้อื้�น 
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4.5  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (4P’s) ที�มผีลต่อการเลอืกซื3อสินค้าคริสเตียน 

การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ที�มีผลต่อการเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน โดยใชส้ถิติ t-test สําหรับความสัมพนัธ์ที�มีตวัแปร 2 ตวัแปร        
คือ เพศ และใชส้ถิติ One Way ANOVA สาํหรับตวัแปรที�มีตวัแปรตั/งแต่ 3 ตวัขึ/นไป คือ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้ ที�ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05  หากพบความแตกต่างจะทาํการ
ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ Tukey โดยเลือกนําเสนอเฉพาะส่วนที�มีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติเพียงเท่านั/น 

ตารางที� 4.35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  

ด้านผลติภัณฑ์ เพศ จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
ค่า t 

P-

value 

สินคา้มีความสวยงาม ชาย 139 3.68 0.83 
-2.000 0.046* 

หญิง 261 3.86 0.82 
สินคา้มีความแปลกใหม ่ ชาย 139 3.68 0.83 

-2.053 0.041* 
หญิง 261 3.86 0.82 

 การศึกษาข้อมูลความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.35) พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 
กล่าวคือเพศส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้านผลิตภณัฑ์ ในด้านสินค้ามีความ
สวยงาม และดา้นสินคา้มีความแปลกใหม่  
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ตารางที� 4.36  ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการ
จาํหน่าย 

ด้านช่องทาง

การจําหน่าย 
อายุ จํานวน ค่าเฉลี�ย 

ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-value 

ร้านคา้มีที�
จอดรถ
สะดวกสบาย 

ไม่เกิน 20ปี 63 3.51 0.91 2.87 0.014* 
20-30ปี 96 3.71 0.78   
31-40ปี 92 3.93 0.74   
41-50ปี 70 3.84 0.61   
51-60ปี 40 3.88 0.85   
60ปี ขึ/นไป 39 3.90 0.72   
รวม 400 3.79 0.78   

การจดัเรียง
สินคา้เป็น
หมวดหมู่
สะดวกต่อ
การเลือกซื/อ 

ไม่เกิน 20ปี 63 3.65 0.99 2.36 0.039* 
20-30ปี 96 3.80 0.80   
31-40ปี 92 4.01 0.67   
41-50ปี 70 4.06 0.76   
51-60ปี 40 3.93 0.94   
60ปี ขึ/นไป 39 3.92 0.74   
รวม 400 3.90 0.82   

สามารถ
สั�งซื/อผา่น
สื�อต่าง ๆ 

ไม่เกิน 20ปี 63 3.30 1.10 2.82 0.016* 
20-30ปี 96 3.50 0.83   
31-40ปี 92 3.77 0.89   
41-50ปี 70 3.44 0.93   
51-60ปี 40 3.43 1.03   
60ปี ขึ/นไป 39 3.23 0.96   
รวม 400 3.49 0.95   

 จากผลการศึกษาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (ตารางที� 4.36) การศึกษาขอ้มูลพบวา่มีความ
แตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ กล่าวคือ อายุส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด            
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ด้านช่องทางการจาํหน่าย ในด้านร้านค้ามีที�จอดรถสะดวกสบาย ด้านการจัดเรียงสินค้าเป็น
หมวดหมู่สะดวกต่อการเลือกซื/อ และดา้นสามารถสั�งซื/อผา่นสื�อต่าง ๆ ทั/งนี/  เมื�อพบความแตกต่าง
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ จะมีการดาํเนินการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดยใชว้ิธี
ของ Tukey ตามตารางที� 4.37 ดงันี/  

ตารางที� 4.37  การเปรียบเทียบอายกุบัการใหค้วามสาํคญักบัดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

ด้านช่องทางการจําหน่าย อายุ กลุ่ม (I)  อายุ กลุ่ม (J)  
Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

ร้านคา้มีที�จอดรถสะดวกสบาย ไม่เกิน 20 ปี 31-40 ปี -0.427 0.010* 
 
การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่
สะดวกต่อการเลือกซื/อ 

ไม่เกิน 20 ปี 41-50 ปี -0.406 0.046* 

 
สามารถสั�งซื/อผา่นอินเทอร์เน็ต 
โทรศพัท ์ไปรษณีย ์

ไม่เกิน 20 ปี 31-40 ปี -0.470 0.029* 

 
31-40 ปี 60 ปีขึ/นไป 0.541 0.033* 

 จากการศึกษาขอ้มูลการเปรียบเทียบอายกุบัการให้ความสําคญักบัดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
(ตารางที� 4.37) พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวคือ อายุส่งผลต่อปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจาํหน่าย  โดยมีกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามอายุไม่เกิน 20 ปี ให้ความสําคญัในดา้นร้านคา้มีที�
จอดรถสะดวกสบาย แตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติกบักลุ่มที�อายุ 31-40 ปี และกลุ่มอายุไม่เกิน 
20 ปี ให้ความสําคญัในดา้นการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการเลือกซื/อ แตกต่างอยา่งมี
นัยสําคัญทางสถิติกับกลุ่มที�อายุ 41-50 ปี และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามอายุไม่เกิน 20 ปี ให้
ความสําคญัในด้านการสามารถซื/อสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต โทรศพัท์ ไปรษณีย์ แตกต่างอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติกบักลุ่มที�อาย ุ31-40 ปี และกลุ่มที�อาย ุ31-40 ปี ใหค้วามสําคญัในดา้นสามารถซื/อ
สินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต โทรศพัท ์ไปรษณีย ์แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติกบักลุ่มที�อายุ 60 ปีขึ/น
ไป  
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ตารางที� 4.38  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้าน

ผลติภัณฑ์ 
ระดับการศึกษา จํานวน ค่าเฉลี�ย 

ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-value 

สินคา้มี
ความ
ทนัสมยั 

ประถมศึกษา 91 3.65 0.83 4.189 0.006* 
มธัยมศึกษา 133 3.92 0.77   
ปริญญาตรี 151 3.99 0.66   
สูงกวา่ปริญญาตรี 25 3.80 0.87   

 รวม 400 3.88 0.76   

 จากการศึกษาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา
กบัด้านผลิตภณัฑ์ (ตารางที� 4.38) ผลการศึกษาขอ้มูลพบว่า มีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทาง
สถิติ  คือระดบัการศึกษาส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในดา้นสินคา้มี
ความทนัสมยั  ซึ� งจะตอ้งมีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดยใช้วิธีของ Tukey 
ตามตารางที� 4.39 ดงันี/  

ตารางที� 4.39  การเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัการใหค้วามสาํคญักบัดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับการศึกษา 

(I)  

ระดับการศึกษา 

(J)  

Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

สินคา้มีความทนัสมยั ประถมศึกษา มธัยมศึกษา -0.269 0.045* 

 
ประถมศึกษา ปริญญาตรี -0.345 0.004* 

 จากผลการศึกษาการเปรียบเทียบระดับการศึกษากับการให้ความสําคญักับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.39) พบวา่มีความแตกต่าง
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือกลุ่มผูจ้บการศึกษาระดบัประถมศึกษา ให้ความสําคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ในปัจจยัยอ่ยดา้นสินคา้มีความทนัสมยั แตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัสําคญัทางสถิติ กบักลุ่มผูจ้บการศึกษาระดบัการศึกษามธัยมศึกษา และกลุ่มระดบัการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี  
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ตารางที� 4.40  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการ
จาํหน่ายสินคา้  

ด้านช่องทาง

การจําหน่าย 
ระดับการศึกษา จํานวน ค่าเฉลี�ย 

ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-value 

สามารถสั�งซื/อ
สินคา้ผา่น
อินเทอร์เน็ต 
โทรศพัท ์
ไปรษณีย ์

ประถมศึกษา 91 3.18 1.02 5.055 0.002* 
มธัยมศึกษา 133 3.54 0.93   
ปริญญาตรี 151 3.57 0.91   
สูงกวา่ปริญญาตรี 25 3.84 0.90   

 รวม 400 3.49 0.95   

 จากผลการศึกษาขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.40) การศึกษาขอ้มูลพบว่ามี
ความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือ ระดบัการศึกษาส่งผลต่อปัจจยัดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย ในดา้นสามารถสั�งซื/อสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต โทรศพัท ์ไปรษณีย ์ซึ� งจะตอ้งมีการทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดยใชว้ธีิของ Tukey ตามตารางที� 4.41 ดงันี/  

ตารางที� 4.41  การเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัการให้ความสําคญักบัด้านช่องทางการจาํหน่าย
สินคา้ 

ด้านช่องทางการจําหน่าย 
ระดับการศึกษา 

(I)  

ระดับการศึกษา 

(J)  

Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

สามารถสั�งซื/อสินคา้ผา่น
อินเทอร์เน็ต โทรศพัท ์
ไปรษณีย ์

ประถมศึกษา มธัยมศึกษา -0.37 0.023* 
ประถมศึกษา ปริญญาตรี -0.39 0.009* 
ประถมศึกษา สูงกวา่ปริญญตรี -0.66 0.010* 
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 จากการศึกษาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัการ
ให้ความสําคญักบัด้านช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ (ตารางที� 4.41) การศึกษาขอ้มูลพบว่ามีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ โดยกลุ่มการศึกษาระดบัประถมศึกษา ให้ความสําคญัดา้นปัจจยั
ช่องทางการจาํหน่าย ในดา้นสามารถสั�งซื/อสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต โทรศพัท ์ไปรษณีย ์ซึ� งแตกต่าง
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติกบักลุ่มที�จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี  

ตารางที� 4.42  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การขาย 

ด้านการส่งเสริม

การขาย 
ระดับการศึกษา จํานวน ค่าเฉลี�ย 

ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-Value 

การโฆษณาตาม
สื�อต่าง ๆ 
เช่น อินเทอร์เน็ต 
แผน่พบั วารสาร
ของคริสเตียน 

ประถมศึกษา 91 3.43 0.98 3.680 0.012* 
มธัยมศึกษา 133 3.71 0.91   
ปริญญาตรี 151 3.60 0.82   
สูงกวา่ปริญญาตรี 25 4.04 0.89   

  รวม 400 3.63 0.90   
การลดราคาสินคา้
ในช่วงเทศกาล 
ต่าง ๆ 

ประถมศึกษา 91 3.81 0.92 2.799 0.040* 
มธัยมศึกษา 133 3.76 0.91   
ปริญญาตรี 151 3.76 0.81   
สูงกวา่ปริญญาตรี 25 4.28 0.74   

  รวม 400 3.80 0.87   

 ผลการศึกษาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษา
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (ตารางที� 4.42) พบวา่มี
ความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวคือระดบัการศึกษาส่งผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ในดา้นการโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ เช่นอินเทอร์เน็ต แผน่พบัวารสาร ของคริสเตียน และดา้นการ
ลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ ซึ� งจะตอ้งมีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดย
ใชว้ธีิของ Tukey ตามตารางที� 4.43 ดงันี/  
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ตารางที� 4.43  การเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ระดับการศึกษา 

(I)  

ระดับการศึกษา 

(J)  

Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

การโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ 
เช่น อินเทอร์เน็ต แผน่พบั 
วารสารของคริสเตียน 

ประถมศึกษา สูงกวา่ปริญญาตรี -0.61 0.014* 

การลดราคาสินคา้ในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ 

มธัยมศึกษา สูงกวา่ปริญญาตรี -0.52 0.031* 

 
ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -0.53 0.027* 

 จากผลการศึกษาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบั
การใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย (ตารางที� 4.43) การศึกษา
ขอ้มูลพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ โดยกลุ่มการศึกษาระดบัประถมศึกษา ให้
ความสําคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ในดา้นการโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต แผ่นพบั 
วารสารของคริสเตียน ซึ� งแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติกบักลุ่ม ที�จบการศึกษาระดบัสูงกว่า
ปริญญาตรี  และกลุ่มระดบัการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาและปริญญาตรีให้ความสําคญัในดา้นการลด
ราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ  แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติกบักลุ่มที�ระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี 
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ตารางที� 4.44  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้าน

ผลติภัณฑ์ 
อาชีพ จํานวน ค่าเฉลี�ย 

ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-value 

สินคา้มี
ความ
สวยงาม 
  
  
  
  
  
  

นกัเรียน/นกัศึกษา 112 3.79 0.92 2.145  0.048*  

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจฯ 

49 4.02 0.75     

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทั 55 4.00 0.69     

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 59 3.54 0.93     

เกษตรกร/รับจา้งทั�วไป 88 3.75 0.72     

ศิษยาภิบาล/     ศาสนา
จารย/์ครูศาสนา 

24 3.79 0.78     

อื�น ๆ (แม่บา้น) 13 3.77 0.93     

  รวม 400 3.80 0.83     
 
สินคา้มี
ความ
แปลก
ใหม่ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 112 3.79 0.92 2.145 0.048 * 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจฯ 

49 4.02 0.75 
    

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทั 55 4.00 0.69     
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 59 3.54 0.93 

  เกษตรกร/รับจา้ง 88 3.75 0.72     
  อื�น ๆ (แม่บา้น) 13 3.77 0.93     
  รวม 400 3.80 0.83     

 ผลการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามเรื�องความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ในด้านสินค้ามีความสวยงาม และด้านสินค้าค้ามีความแปลกใหม่     
(ตารางที�  4.44) พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ� งจะต้องมีการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดยใชว้ธีิของ Tukey ตามตารางที� 4.45 ดงันี/  
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ตารางที� 4.45  การเปรียบเทียบอาชีพกับการให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ อาชีพ (I)  อาชีพ (J)  
Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

สินคา้มีความสวยงาม ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ/พนกังาน
องคก์รของรัฐ 

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

0.48 0.045* 

สินคา้มีความแปลก
ใหม่ 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ/พนกังาน
องคก์รของรัฐ 

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

0.48 0.045* 

 จากผลการศึกษาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในเรื�องการเปรียบเทียบอาชีพกบัการให้
ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ (ตารางที� 4.45) การศึกษาขอ้มูลพบว่ามี
ความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ โดยกลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังาน
องคก์ารของรัฐ ให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ ในดา้นสินคา้มีความสวยงาม และดา้นสินคา้มีความ
แปลกใหม่ ซึ� งแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติกบักลุ่ม อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
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ตารางที� 4.46  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องการจาํหน่าย 

ด้าน

ช่องทางการ

จําหน่าย 

อาชีพ จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-value 

ร้านคา้มีที�
จอดรถ
สะดวก 
สบาย 

นกัเรียน/นกัศึกษา 112 3.55 0.93 3.782  0.001  
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ/พนกังาน
องคก์รของรัฐ 

49 4.00 0.68     

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทั 55 3.80 0.56     
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 59 3.76 0.88     
เกษตรกร/รับจา้งทั�วไป 88 3.86 0.66     
ศิษยาภิบาล/ศาสนา
จารย/์ครูศาสนา 

24 4.21 0.41     

อื�น ๆ (แม่บา้น) 13 3.77 0.73     

 
รวม 400 3.79 0.78     

การจดัเรียง
สินคา้เป็น
หมวดหมู่
สะดวกต่อ
การเลือกซื/อ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 112 3.68 0.94  3.292 0.004  
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ/พนกังาน
องคก์รของรัฐ 

49 4.06 0.66     

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทั 55 3.87 0.72     
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 59 3.83 0.83     
เกษตรกร/รับจา้งทั�วไป 88 3.98 0.76     
ศิษยาภิบาล/ศาสนา
จารย/์ครูศาสนา 

24 4.29 0.62     

อื�น ๆ (แม่บา้น) 13 4.23 0.73     

 
รวม 400 3.90 0.82     

 จาการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการ
จาํหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.46) ในดา้นร้านคา้มีที�จอดรถสะดวกสบาย และดา้น
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การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการเลือกซื/อ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 
ซึ� งจะตอ้งมีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดยใชว้ิธีของ Tukey ตามตารางที� 4.47
ดงันี/  

ตารางที� 4.47  การเปรียบเทียบอาชีพกับการให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจาํหน่าย 

ด้านช่องทางการ

จําหน่าย 
อาชีพ (I)  อาชีพ (J)  

Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

ร้านคา้มีที�จอดรถ
สะดวกสบาย 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ/พนกังาน
องคก์ารของรัฐ 

-0.45 0.012* 

การจดัเรียงสินคา้เป็น
หมวดหมู่สะดวกต่อ
การเลือกซื/อ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ศิษยาภิบาล/ศาสนา
จารย/์ครูศาสนา 

-0.65 0.003* 

 ผลการศึกษาการเปรียบเทียบอาชีพกบัการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (ตารางที� 4.47) พบวา่นกัเรียน/นกัศึกษา ให้ความสําคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในดา้นร้านคา้มีที�จอดรถสะดวกสบาย ซึ� งแตกต่างอยา่งมี
นยัสําคญัทางสถิติกบัอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานองค์กรของรัฐ และนกัเรียน/
นกัศึกษา ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในดา้นร้านคา้ที�มี
การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการเลือกซื/อ แตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติกบั อาชีพ 
ศิษยาภิบาล/ศาสนาจารย/์ครูศาสนา  
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ตารางที� 4.48  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ด้านการ

ส่งเสริมการ

ขาย 

อาชีพ จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F p-value 

การมีของ
แลกแจก
แถมชิง
รางวลั 

นกัเรียน/นกัศึกษา 112 3.72 0.92 2.806  0.011*  
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ/พนกังาน
องคก์รของรัฐ 

49 3.80 1.06     

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทั 55 3.58 0.98     

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 59 3.39 1.14     
เกษตรกร/รับจา้งทั�วไป 88 3.73 0.93     

ศิษยาภิบาล/ศาสนา
จารย/์ครูศาสนา 

24 4.13 0.80     

อื�น ๆ (แม่บา้น) 13 4.31 0.95     
 รวม 400 3.71 0.99     

มีพนกังาน
คอยเอาใจ
ใส่ในการ

บริการและ
แนะนาํ
สินคา้ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 112 3.52 0.98 2.189  0.043*  
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ/พนกังาน
องคก์รของรัฐ 

49 4.00 0.87     

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทั 55 3.44 0.96     

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 59 3.47 1.07     
เกษตรกร/รับจา้งทั�วไป 88 3.70 0.86     

ศิษยาภิบาล/ศาสนา
จารย/์ครูศาสนา 

24 3.63 0.97     

อื�น ๆ (แม่บา้น) 13 3.62 1.04     

 
รวม 400 3.61 0.96     
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 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การขาย ของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางที� 4.48) ในดา้นการมีของแลกแจกแถมชิงรางวลั และดา้น
มีพนักงานคอยเอาใจใส่ในการบริการและแนะนาํสินคา้ มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติ ซึ� งจะตอ้งมีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดยใชว้ิธีของ Tukey ตามตารางที� 
4.49 ดงันี/  

ตารางที� 4.49  การเปรียบเทียบอาชีพกบัการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริม            

การขาย 
อาชีพ (I)  อาชีพ (J)  

Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

การมีของแลก แจก 
แถม ชิงรางวลั 

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

ศิษยาภิบาล/ศาสนา
จารย/์ครูศาสนา 

-0.74 0.033* 

มีพนกังานคอยเอาใจ
ใส่ในการบริการและ
แนะนาํสินคา้ 

ธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย 

อื�น ๆ (แม่บา้น) -0.92 0.038* 

จากการศึกษาจากผูต้อบแบบสอบถามในการเปรียบเทียบอาชีพกบัการให้ความสําคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย (ตารางที� 4.49) พบวา่ผูที้�ประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย จะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย ในดา้นการ
มีของแลก แจก แถม ชิงรางวลั แตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติกบัศิษยาภิบาล/ศาสนาจารย/์ครู
ศาสนา และผูที้�ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จะให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ในดา้นมีพนกังานคอยเอาใจใส่ในการบริการและแนะนาํสินคา้ แตกต่าง
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติกบัผูที้�เป็นแม่บา้น  
 



79 

ตารางที� 4.50  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง
การจาํหน่าย 

ด้านช่องทาง

การจําหน่าย 
รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน ค่าเฉลี�ย 

ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-value 

 มีการจดับูท
แสดงสินคา้
เพื�อจาํหน่าย 

นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 160 3.64 0.88 2.448  0.046*  

5,000-15,000 บาท 175 3.75 0.87     

15,001-25,000 บาท 46 3.67 0.94     

25,001-35,000 บาท 10 3.70 0.95     

มากกวา่ 35,000 บาท 9 4.56 0.75     

  รวม 400 3.71 0.89     

 การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรายได้เฉลี�ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาด          
ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในดา้นการจดับูทแสดงสินคา้เพื�อจาํหน่าย (ตารางที� 4.50) พบวา่ มีความ
แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ซึ� งจะตอ้งมีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) 
โดยใชว้ธีิของ Tukey ตามตารางที� 4.51 ดงันี/  

ตารางที� 4.51  การเปรียบเทียบรายได้เฉลี�ยต่อเดือนกับการให้ความสําคญักับส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ 

ด้านช่องทางการ

จําหน่าย 
รายได้ (I)  รายได้ (J)  

Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

มีการจดับูทแสดง
สินคา้เพื�อจดัจาํหน่าย 

นอ้ยกวา่ 5,000  
15,001-25,000 

มากกวา่ 35,000  
มากกวา่ 35,000 

-0.92 
-0.88 

0.021* 
0.049* 

 จากผลการศึกษาการเปรียบเทียบรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัการใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ (ตารางที� 4.51) พบวา่ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน นอ้ย
กวา่ 5,000 บาท  และ 15,001- 25,000 ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการ
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จาํหน่าย ในดา้นมีการจดับูทแสดงสินคา้เพื�อจดัจาํหน่าย แตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติกบัผูที้�มี
รายได ้มากกวา่ 35,000 บาท  

ตารางที� 4.52  ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉลี�ยต่อเดือน กบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่ง 

เสริมการขาย 

รายได้เฉลี�ยต่อ

เดือน 
จํานวน ค่าเฉลี�ย 

ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 
F P-value 

มีพนกังานคอย
เอาใจใส่ในการ
บริการและ
แนะนาํสินคา้ 

นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 160 3.46 0.96 3.873  0.004*  

5,000-15,000 บาท 175 3.74 0.90     

15,001-25,000 บาท 46 3.57 1.07     

25,001-35,000 บาท 10 3.30 0.95     

มากกวา่ 35,000 บาท 9 4.44 0.88     

  รวม 400 3.61 0.96     

มีการสมคัร
เป็นสมาชิกเพื�อ
รับสิทธิพิเศษ 

นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 160 3.53 0.95  2.827 0.025*  
5,000-15,000 บาท 175 3.55 0.98     

15,001-25,000 บาท 46 3.41 0.93     

25,001-35,000 บาท 10 2.90 1.10     

มากกวา่ 35,000 บาท 9 4.33 0.87     

  รวม 400 3.53 0.97     

 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการขาย (ตารางที� 4.52) ในด้านการมีพนักงานคอยเอาใจใส่ในการบริการและ
แนะนาํสินคา้และในดา้นมีการสมคัรเป็นสมาชิกเพื�อรับสิทธิพิเศษ มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิติที� ซึ� งจะตอ้งมีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc) โดยใชว้ิธีของ Tukey ตาม
ตารางที� 4.53 ดงันี/  
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ตารางที� 4.53  การเปรียบเทียบอาชีพกบัการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย รายได้ (I)  รายได้ (J)  
Mean 

Difference (I-J) 
P-value 

มีพนกังานคอยเอาใจใส่
ในการบริการและ
แนะนาํสินคา้ 

นอ้ยกวา่ 5,000 มากกวา่ 35,000 -0.99 0.021* 

มีการสมคัรเป็นสมาชิก
เพื�อรับสิทธิพิเศษ 

25,001-35,000 มากกวา่ 35,000 -1.43 0.011* 

 จากผลการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามในการเปรียบเทียบอาชีพกบัการให้ความสําคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย (ตารางที� 4.53) พบว่าผูมี้รายไดน้้อยกว่า 
5,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย ในดา้นการ
มีพนักงานคอยเอาใจใส่ในการบริการและแนะนาํสินคา้ มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติ กบัผูมี้รายไดม้ากกวา่ 35,000 บาท และผูมี้รายได ้25,001-35,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ในด้านมีการสมคัรเป็นสมาชิกเพื�อรับสิทธิ
พิเศษ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กบัผูที้�มีรายไดม้ากกวา่ 35,000 บาท 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที�มีผลต่อ
การเลือกซื/อสินคา้คริสเตียน นั/น ในดา้นปัจจยัเรื�องเพศ จะพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติ กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในปัจจยัย่อยดา้นสินคา้มีความสวยงามและสินคา้มีความแปลก
ใหม่ กล่าวคือ เพศส่งผลต่อการใหค้วามสาํคญัในการซื/อสินคา้ที�มีความสวยงาม และสินคา้ที�มีความ
แปลกใหม่ 
 ปัจจยัทางดา้นอายุ พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ กบั ด้านช่องทางการ
จาํหน่าย ในปัจจยัย่อยดา้นมีที�จอดรถสะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ และสามารถ
สั�งซื/ อสินค้าผ่านสื� อต่าง ๆ ได้  กล่าวคืออายุส่งผลต่อการให้ความสําคัญในการที�มีที�จอดรถ
สะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ และการที�สามารถสั�งซื/อสินคา้ผา่นสื�อต่าง ๆ  
 ปัจจัยทางด้านระดับการศึกษา พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ กับ           
ดา้นผลิตภณัฑ์ ในปัจจยัย่อยดา้นสินคา้มีความทนัสมยั และดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในปัจจยัยอ่ย
ดา้นสามารถสั�งซื/อสินคา้ผ่านสื�อต่าง ๆ และดา้นการส่งเสริมการขาย ในปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา
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ตามสื�อต่าง ๆ และปัจจยัยอ่ยดา้นการลดราคาในช่วงเทศกาลต่าง ๆ กล่าวคือ ระดบัการศึกษา ส่งผล
ต่อการใหค้วามสาํคญัในการเลือกซื/อสินคา้ที�มีความทนัสมยั ให้ความสําคญัในเรื�องการซื/อสินคา้ที�
สามารถสั�งซื/อผา่นสื�อต่าง ๆ การโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ และการให้ความสําคญัในเรื�องการลดราคา
ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ  
 ปัจจยัทางด้านอาชีพ พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติกับด้านผลิตภณัฑ ์         
ในปัจจยัยอ่ยดา้นสินคา้มีความสวยงาม สินคา้มีความแปลกใหม่  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในปัจจยั
ย่อยด้านมีที�จอดรถสะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ และด้านการส่งเสริมการขาย       
ในปัจจยัยอ่ยทางดา้นมีของแลก แจก แถม ชิงรางวลั และมีพนกังานคอยเอาใจใส่แนะนาํ  กล่าวคือ 
อาชีพ ส่งผลต่อการเลือกซื/อสินคา้ที�มีความสวยงาม สินคา้มีความแปลกใหม่ โดยให้ความสําคญักบั
การมีที�จอดรถสะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซื/อ ให้ความสําคญั
ในเรื�องการมีของแลก แจก แถม ชิงรางวลั และมีพนกังานคอยเอาใส่แนะนาํเวลาเลือกซื/อสินคา้ 
 ปัจจยัทางดา้นรายได ้พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กบั ดา้นช่องทางการ
จาํหน่ายสินค้า ในปัจจยัย่อยด้านการจดับูทแสดงสินค้าเพื�อจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย          
ในปัจจยัย่อยดา้นมีพนกังานคอยเอาใจใส่ในการให้บริการแนะนาํ และมีการสมคัรสมาชิกเพื�อรับ
สิทธิพิเศษ กล่าวคือ รายได ้ส่งผลต่อการให้ความสําคญัในเรื�องการจดับูทแสดงสินคา้เพื�อจาํหน่าย        
ให้ความสําคญัในเรื�องการมีพนกังานคอยเอาใจใส่ในการให้บริการแนะนาํสินคา้ และการสมคัร
สมาชิกเพื�อรับสิทธิพิเศษ 
 
 



 

บทที� 5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาเรื
อง การศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียน ในจงัหวดัเชียงราย 
มีวตัถุประสงค์เพื
อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มคริสเตียนที
มีต่อการซื+อสินคา้คริสเตียน และศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน เพื
อกาํหนดหา
แนวทางการพฒันาการตลาดร้านคา้คริสเตียน ในจงัหวดัเชียงราย  
 โดยไดศึ้กษาจากกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูน้บัถือศาสนาคริสตใ์นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
ทั+งหมด 400 คน ซึ
 งใช้แบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และได้นําข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามมาประมวลผลและวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive statistic) นาํเสนอขอ้มูลเป็น
ตารางสรุปผลตามการแจกแจงความถี
 (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี
ย (Mean) ส่วน
เบี
ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) 
หาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมต่อการเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน โดยการหา
ค่า chi-square เพื
อศึกษาความสัมพนัธ์ที
ระดบัความเชื
อมั
นร้อยละ 95 คือที
ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 
0.05และหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการ
เลือกซื+อสินคา้คริสเตียนโดยใชส้ถิติ t-test สําหรับความสัมพนัธ์ที
มีตวัแปร 2 ตวัแปร คือ เพศ และ
ใช้สถิติ One Way ANOVA สําหรับตวัแปรที
มีตวัแปรตั+งแต่ 3 ตวัขึ+นไป คือ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ ที
ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 หากพบความแตกต่างจะทาํการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc)โดยใชว้ธีิของ Tukey 

5.1  สรุปผล 

 ผู ้วิจ ัยสามารถนําผลการศึกษาที
ได้จากการประเมินแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง                  
มาวเิคราะห์ สรุปผลและอภิปรายผลการศึกษาได ้ดงันี+   
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5.1.1  สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งที
เป็นคริสเตียนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ทั+งหมด 400 

ราย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.3 เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อย
ละ 34.8 โดยส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 24 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 37.8 ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 28 รายได้
เฉลี
ยต่อเดือน 5,000-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.8 

ทั+งนี+  เมื
อพิจารณาขอ้มูลทั
วไปของผูต้อบแบบสอบถามแยกเป็นเพศชายและเพศหญิง ไดผ้ล
การศึกษา ดงัต่อไปนี+  

ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.3 ส่วนใหญ่อายุระหว่าง 31-40 ปี คิด
เป็นร้อยละ 24.5 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 39.1 ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
29.1 โดยมีรายไดน้อ้ยกวา่ 5,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อย 41.8 

ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 34.8 ส่วนใหญ่อายุระหว่าง 20-30 ปี คิด
เป็นร้อยละ 26.6 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 35.3 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นเกษตรกรและ
รับจา้งทั
วไป คิดเป็นร้อยละ 27.3 รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน 5,000-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 48.9 

5.1.2  สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมต่อการซื/อสินค้าคริสเตียน 
จากการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมต่อการซื+อสินคา้คริสเตียนของกลุ่มตวัอย่าง 400 ราย พบว่า

ส่วนใหญ่เลือกซื+อพระคมัภีร์และหนงัสือที
เกี
ยวกบัคาํสอนของศาสนาคริสต์ คิดเป็นร้อยละ 40.5 
รองลงมาคือของที
ระลึก ของขวญั คิดเป็นร้อยละ 39.5 ซึ
 งมีจาํนวนที
ซื+อมากใกลเ้คียงกนั ส่วนใหญ่ 
ซื+อสินคา้น้อยกว่า 1 ครั+ งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 53.5 มีค่าใช้จ่ายเฉลี
ยต่อครั+ งส่วนใหญ่เป็นเงิน
จาํนวนเงิน 100-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.8 ซื+อสินคา้ในช่วงเทศกาล วนัสําคญัต่าง ๆ มากที
สุด 
คิดเป็นร้อยละ 57.5 โดยซื+อไปใช้เอง คิดเป็นร้อยละ 57 ส่วนใหญ่ซื+อสินคา้ที
ร้านคา้คริสเตียน คิด
เป็นร้อยละ 70.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูต้ดัสินใจซื+อสินคา้ดว้ยตนเอง คิดเป็น ร้อยละ 
64.8 

5.1.3  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื/อ

สินค้าคริสเตียน 
จากขอ้มูลการสํารวจกลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย พบวา่ค่าเฉลี
ยระดบัในการให้ความสําคญัของ

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ที
มีต่อการตดัสินใจซื+อสินค้าคริสเตียนของผูต้อบ
แบบสอบถาม มีค่าเฉลี
ยรวม 3.81 อยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณาเป็นรายดา้น ลูกคา้ไดใ้ห้ความสําคญั
ในระดบัมากเหมือนกนัทั+งหมด 4 ดา้น โดยมีค่าเฉลี
ยเรียงลาํดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
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ผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉลี
ย 3.97 ปัจจยัดา้นราคา 3.92 ปัจจยัด้านช่องทางการจาํหน่าย ค่าเฉลี
ย 3.73 
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี
ย 3.65 ตามลาํดบั และเมื
อแยกพิจารณารายละเอียดของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายปัจจยัยอ่ยของแต่ละดา้นจะพบผลการศึกษา ดงันี+  

5.1.3.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน ในปัจจยัย่อยด้านสินคา้มีคุณภาพ (ค่าเฉลี
ย 
4.22) โดยใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที
สุด 

5.1.3.2  ปัจจยัดา้นราคา (Price) พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อ
การตัดสินใจเลือกซื+ อสินค้าคริสเตียน ในปัจจยัย่อยด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 
(ค่าเฉลี
ย 4.03) โดยใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 

5.1.3.3  ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความสําคัญต่อการตดัสินใจเลือกซื+อสินค้าคริสเตียน ในปัจจัยย่อยด้านการจดัเรียงสินค้าเป็น
หมวดหมู่สะดวกต่อการเลือกซื+อ (ค่าเฉลี
ย 3.89) โดยใหค้วามสาํคญัระดบัมาก  

5.1.3.4  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้ความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน ในปัจจยัย่อยดา้นการลดราคาสินคา้
ในช่วงเทศกาล วนัสาํคญัต่าง ๆ (ค่าเฉลี
ย 3.80) โดยใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก  

5.1.4  สรุปผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคลกับพฤติกรรมต่อการซื/อ

สินค้าคริสเตียน 
การศึกษาความสัมพนัธ์ของข้อมูลส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื+ อสินค้าคริสเตียน           

ผลการศึกษา มีดงัต่อไปนี+  
5.1.4.1  ผลการศึกษาปัจจยัดา้นเพศพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติกบั

ค่าใชจ่้ายเฉลี
ยต่อครั+ งที
ซื+อสินคา้ และแหล่งที
ซื+อสินคา้ โดยการศึกษาพบวา่หญิงและชายส่วนใหญ่
ซื+อสินคา้คริสเตียนในราคาตํ
ากวา่ 1,000 บาท ซึ
 งอยูใ่นราคาประมาณ 100-500 บาท โดยส่วนใหญ่
เลือกซื+อสินคา้จากร้านคา้คริสเตียน รองลงมาคือเลือกซื+อสินคา้จากบูทแสดงสินคา้ 

5.1.4.2  ผลการศึกษาปัจจยัดา้นอายุพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติกบั
ประเภทของสินคา้ที
ซื+อ ความถี
ในการซื+อ และค่าใชจ่้ายเฉลี
ยต่อครั+ งที
ซื+อโดยการศึกษาพบว่าช่วง
อายุไม่เกิน 40 ปี ส่วนใหญ่จะเลือกซื+อสินคา้คริสเตียนประเภทของที
ระลึก/ของขวญั โดยที
อายุ
ตั+งแต่ 41 ปีขึ+ นไปส่วนใหญ่จะซื+อสินค้าประเภทพระคมัภีร์/หนังสือที
เกี
ยวข้องกับคาํสอนของ
ศาสนาคริสต ์แต่ทุกช่วงอายุยงัคงซื+อนอ้ยกวา่ 1 ครั+ งต่อเดือน โดยมีค่าใชจ่้ายเฉลี
ยที
ซื+อคือ 100-500 
บาท 
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5.1.4.3  ผลการศึกษาปัจจยัดา้นระดบัการศึกษาพบว่ามีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิติ กบั ประเภทของสินคา้ที
ซื+อ ความถี
ในการซื+อ ค่าใช้จ่ายเฉลี
ยต่อครั+ งที
ซื+อ และโอกาสใน
การซื+อ โดยทุกระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่จะเลือกซื+อพระคาํภีร์/หนงัสือที
เกี
ยวขอ้งกบัคาํสอนของ
ศาสนาคริสต์ รองลงมาเลือกซื+อของที
ระลึก/ของขวญั โดยยงัคงซื+อสินคา้น้อยกวา่ 1 ครั+ งต่อเดือน 
ทุกระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉลี
ยต่อครั+ งคือ 100-500 บาท และส่วนใหญ่จะเลือกซื+อ
สินคา้ช่วงเทศกาล/วนัสาํคญัต่าง ๆ 

5.1.4.4  ผลการศึกษาปัจจยัดา้นอาชีพพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ
กบัประเภทของสินคา้ที
ซื+อ ความถี
ในการซื+อ ค่าใช้จ่ายเฉลี
ยต่อครั+ งที
ซื+อ และผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซื+อ โดยการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่แลว้ทุกอาชีพจะเลือกซื+อสินคา้ประเภทพระคมัภีร์/
หนงัสือ รองลงมาคือของที
ระลึก/ของขวญั โดยเฉลี
ยแลว้จะซื+อนอ้ยกวา่ 1 ครั+ งต่อเดือน มีค่าใชจ่้าย
ในการซื+อต่อครั+ งประมาณ 100-500 บาท และตดัสินใจซื+อดว้ยตนเอง 

5.1.4.5  ผลการศึกษาปัจจยัด้านรายได้เฉลี
ยต่อเดือนพบว่ามีความแตกต่างอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติกับความถี
ในการซื+ อ ค่าใช้จ่ายเฉลี
ยต่อครั+ งที
 ซื+ อ โอกาสในการซื+ อ และ
วตัถุประสงค์ที
ซื+อ โดยการศึกษาส่วนใหญ่จะพบว่าทุกระดบัของรายได้มีการเลือกซื+อสินคา้น้อย
กว่า 1 ครั+ งต่อเดือน ซื+อในราคา 100-500 บาท โดยเลือกซื+ อในช่วงเทศกาลวนัสําคัญต่างๆ มี
วตัถุประสงคใ์นการซื+อคือเพื
อใชเ้องและซื+อเป็นของขวญัมอบใหผู้อื้
น  

5.1.4.6  ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลที
ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื+อสินคา้คริสเตียนขา้งตน้ของผูต้อบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่เลือกซื+อสินคา้
ประเภทพระคมัภีร์/หนงัสือที
เกี
ยวขอ้งกบัคาํสอนของศาสนาคริสต์ มากที
สุด รองลงมาคือของที

ระลึก/ของขวญั โดยซื+อน้อยกว่า 1 ครั+ งต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายเฉลี
ย 100-500 บาทต่อครั+ ง โดยซื+อที

ร้านคา้คริสเตียนในช่วงเทศกาลวนัสําคญัต่าง ๆ เป็นผูต้ดัสินใจซื+อดว้ยตนเอง มีวตัถุประสงค์เพื
อ
นาํไปใชเ้องและรองลงมาซื+อเพื
อมอบใหผู้อื้
น 

5.1.5  สรุปผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคลกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที�มีผลต่อการเลอืกซื/อสินค้า 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที
มีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน ผลการศึกษา มีดงัต่อไปนี+  
5.1.5.1  ในดา้นปัจจยัเรื
องเพศ จะพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ กบั

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในปัจจยัยอ่ยดา้นสินคา้มีความสวยงามและสินคา้มีความแปลกใหม่ กล่าวคือ 
เพศส่งผลต่อการใหค้วามสาํคญัในการซื+อสินคา้ที
มีความสวยงาม และสินคา้ที
มีความแปลกใหม่  
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5.1.5.2  ในดา้นปัจจยัทางดา้นอายุ พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กบั 
ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในปัจจยัยอ่ยดา้นมีที
จอดรถสะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ 
และสามารถสั
งซื+อสินคา้ผา่นสื
อต่าง ๆ ได ้กล่าวคืออายสุ่งผลต่อการให้ความสําคญัในการที
มีที
จอด
รถสะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ และการที
สามารถสั
งซื+อสินคา้ผา่นสื
อต่าง ๆ  

5.1.5.3  ในดา้นปัจจยัทางดา้นระดบัการศึกษา พบว่ามีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญั
ทางสถิติ กบัดา้นผลิตภณัฑ์ ในปัจจยัยอ่ยดา้นสินคา้มีความทนัสมยั และดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
ในปัจจยัยอ่ยดา้นสามารถสั
งซื+อสินคา้ผา่นสื
อต่าง ๆ และดา้นการส่งเสริมการขาย ในปัจจยัยอ่ยดา้น
การโฆษณาตามสื
อต่าง ๆ และปัจจยัย่อยด้านการลดราคาในช่วงเทศกาลต่าง ๆ กล่าวคือ ระดับ
การศึกษา ส่งผลต่อการใหค้วามสาํคญัในการเลือกซื+อสินคา้ที
มีความทนัสมยั ใหค้วามสาํคญัในเรื
อง
การซื+อสินคา้ที
สามารถสั
งซื+อผ่านสื
อต่าง ๆ การโฆษณาตามสื
อต่าง ๆ และการให้ความสําคญัใน
เรื
องการลดราคาในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 

5.1.5.4  ในดา้นปัจจยัทางดา้นอาชีพ พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติกบั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ในปัจจยัย่อยดา้นสินคา้มีความสวยงาม และสินคา้มีความแปลกใหม่ ดา้นช่องทาง
การจาํหน่าย ในปัจจยัยอ่ยดา้นมีที
จอดรถสะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ และดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ในปัจจยัย่อยทางดา้นมีของแลก แจก แถม ชิงรางวลั และมีพนกังานคอยเอาใจใส่
แนะนาํ กล่าวคือ อาชีพ ส่งผลต่อการเลือกซื+อสินคา้ที
มีความสวยงาม สินคา้มีความแปลกใหม่ โดย
ให้ความสําคญักบัการมีที
จอดรถสะดวกสบาย การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือก
ซื+อ ใหค้วามสาํคญัในเรื
องการมีของแลก แจก แถม ชิงรางวลั และมีพนกังานคอยเอาใส่แนะนาํเวลา
เลือกซื+อสินคา้ 

5.1.5.5  ในดา้นปัจจยัทางดา้นรายได ้พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 
กบั ดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ ในปัจจยัย่อยดา้นการจดับูทแสดงสินคา้เพื
อจาํหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ในปัจจยัยอ่ยดา้นมีพนกังานคอยเอาใจใส่ในการให้บริการแนะนาํ และมีการสมคัร
สมาชิกเพื
อรับสิทธิพิเศษ กล่าวคือ รายได ้ส่งผลต่อการใหค้วามสาํคญัในเรื
องการจดับูทแสดงสินคา้
เพื
อจาํหน่าย ใหค้วามสาํคญัในเรื
องการมีพนกังานคอยเอาใจใส่ในการให้บริการแนะนาํสินคา้ และ
การสมคัรสมาชิกเพื
อรับสิทธิพิเศษ 
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5.2  อภิปรายผลการศึกษา 

5.2.1  อภิปรายผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมต่อการซื/อสินค้าคริสเตียน 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อการซื+อสินคา้คริสเตียน ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
โดยผูว้ิจยัใชแ้นวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, หนา้ 30-32) 
Kotler (2000) เป็นการคน้ควา้หรือวิจยัเกี
ยวกบัพฤติกรรมและการใช้ของผูริ้โภค เพื
อให้ทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซื+อ การใช้และการเลือกบริการ ที
จะทาํให้ผูบ้ริโภคพึง
พอใจ คาํถามที
ใช้เพื
อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6W 1H ซึ
 งประกอบดว้ย Who? 
What? Why? Who? When? Where? และ  How? แล ะใ ช้แนวคิด  7Os ในการค้นหาคํา ตอบ 
ประกอบดว้ย Occupants Object objective Organizations Occasions Outlets and Operations มา
อภิปรายผลการศึกษา ดงันี+  

5.2.1.1  ใครอยูใ่นตลาด (Who is in the target market?) หรือกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูน้บัถือศาสนาคริสต์ ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายุระหว่าง 20-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน นักศึกษาและมี
รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน 5,000-15,000 บาท ซึ
 งจะเห็นไดว้า่ลูกคา้กลุ่มนี+ มีตั+งแต่วยันกัศึกษาใกลเ้รียนจบ 
และวยัเพิ
งเริ
มทาํงาน โดยเริ
มมีรายไดเ้ป็นของตนเอง มีความปรารถนาในดา้นสินคา้และบริการเพื
อ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

5.2.1.2  ผูบ้ริโภคซื+ออะไร (What does the consumer buy?) หรือสิ
งที
ผูบ้ริโภค ตอ้งการ
ซื+อ (Objects) 

ไดศึ้กษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื+อสินคา้ประเภทพระคาํภีร์/หนงัสือ 
ที
เกี
ยวขอ้งกบัคาํสอนของศาสนาคริสต ์ซึ
 งพระคมัภีร์และหนงัสือที
เกี
ยวขอ้งกบัคาํสอนของศาสนา
คริสตนี์+ ถือวา่เป็นสิ
งมีค่าและสาํคญัของคริสเตียนที
ตอ้งใชใ้นการศึกษา และการใชใ้น ศาสนพิธีของ
คริสตจกัรที
ไดจ้ดัขึ+น ถือเป็นสินคา้ที
คริสเตียนให้ความสนใจซื+อมากที
สุด รองลงมาเป็นประเภท
ของที
ระลึก/ของขวญั ลกัษณะของสินคา้นี+ โดยส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ที
มีสัญลกัษณ์ ของคริสเตียน 
เช่นรูปไมก้างเขน รูปศาสดาของศาสนาคริสต ์คือพระเยซูคริสต ์รูปนกพิราบ รูปลูกแกะ รูปปลา รูป
ทูตสวรรค ์หรือขอ้ความในพระคาํภีร์ ปรากฎอยูใ่นตวัสินคา้ เช่น พวงกุญแจ สัญลกัษณ์เพื
อตกแต่ง
รถยนต ์เสื+อเชิ+ต กรอบรูป ไมก้างเขนสาํหรับตกแต่ง กระเป๋าใส่พระคาํภีร์ โปสเตอร์ ตุก๊ตา เป็นตน้ 

5.2.1.3  ทําไมผู ้บริโภคจึงซื+ อ (Why does the consumer buy?) เป็นการวิเคราะห์ที

วตัถุประสงคใ์นการซื+อ (Objectives)  
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ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซื+อสินคา้ คริส
เตียน คือซื+อไปใช้เอง รองลงมาซื+อเป็นของขวญัมอบให้ผูอื้
น เนื
องจากเป็นสินคา้คริสเตียนที
เป็น
สินคา้เฉพาะสําหรับผูน้ับถือศาสนาคริสต์ ที
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื+อสินคา้ไปใช้เอง 
หรือซื+อเพื
อเป็นของขวญัมอบให้กบัผูอื้
นนั+น จะสอดคล้องกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค Kotler 
(1997) ที
กล่าวว่าพฤติกรรมการซื+ อจะแตกต่างกันไปตามลักษณะของผูซื้+ อ ทั+ งนี+  มีปัจจัยด้าน
วฒันธรรมที
 เป็นตัวกําหนดพฤติกรรมการซื+ อ คือ วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) ลักษณะ
วฒันธรรมย่อยที
เกี
ยวข้องนี+ คือ กลุ่มศาสนา (Religious groups) ซึ
 งศาสนาคริสต์จะมีความเชื
อที

เหมือนกนั มีคาํสอนและขอ้ห้ามที
ประพฤติปฏิบติัเหมือนกนั โดยถ่ายทอดจากรุ่นหนึ
งมายงัอีกรุ่น
หนึ
 ง ปัจจยันี+ จึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของกลุ่มคริสเตียนที
นิยมซื+อสินคา้คริสเตียน
เพื
อมาใชเ้องและมอบเป็นของขวญัใหผู้อื้
น 

ทั+ งนี+  การที
ผูต้อบแบบสอบถามได้ซื+ อสินค้าเพื
อเป็นของขวญัมอบให้ผูอื้
นนั+น ได้
สอดคล้องกบัทฤษฎีมิติความแตกต่างทางวฒันธรรมและสังคมของ Hofstede (2010) ในมิติความ
แตกต่างในเรื
องความเป็นส่วนตวั (Individualism Collectivism) ซึ
 งกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บ
วฒันธรรมตะวนัออกที
จะปลูกฝังให้สมาชิกในสังคมนั+นมองว่าตนเองเป็นส่วนหนึ
 งของกลุ่ม 
(Collectivism) มีความคิดและการกระทาํต่าง ๆ ที
คาํนึงถึงความรู้สึกของผูอื้
นหรือของกลุ่มหรือ
ผลกระทบที
มีต่อกลุ่มและสังคมเสมอ คือ ให้ความสําคญักบัครอบครัวและพวกพอ้ง จึงไดมี้การซื+อ
สินคา้เพื
อเป็นของขวญัมอบให้แก่ผูอื้
น เพื
อตอ้งการเป็นส่วนหนึ
 งของกลุ่มในสังคม และการซื+อ
สินคา้เพื
อเป็นของขวญัมอบให้ผูอื้
นนี+  ยงัไดส้อดคลอ้งกบัทฤษฎีลาํดบัขั+นความตอ้งการของมาส
โลว ์(Maslow, 1960) ในลาํดบัขั+นที
 3 คือ ความตอ้งการทางดา้นสังคม (Social or Belonging Needs) 
คือการตอ้งการการยอมรับจากบุคคลอื
น และมีความรู้สึกว่าตนเองนั+นเป็นส่วนหนึ
 งของกลุ่มทาง
สังคมอยูเ่สมอ  

5.2.1.4  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซื+อ (Who participates in the buying?) บทบาท
ของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations)  

จากผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูต้ดัสินใจซื+อสินคา้ คริส
เตียนดว้ยตนเอง ซึ
 งสอดคลอ้งกบับทบาทในการตดัสินใจซื+อของ Kotler (2000) คือผูต้ดัสินใจซื+อ 
(Decider) คือ บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซื+อหรือไม่ซื+ออะไร ซื+ออยา่งไร หรือ
ซื+อที
ไหน  

5.2.1.5  ผูบ้ริโภคซื+อเมื
อใด (When does the consumer buy?) เป็นการวิเคราะห์โอกาส
ในการซื+อ (Occasions) 
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ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเลือกซื+อสินคา้คริสเตียนในช่วง
เทศกาล วนัสําคญัต่างๆ ก็เพื
อนาํสินคา้คริสเตียนไปมอบเป็นของขวญัให้กบัผูอื้
น ซึ
 งสอดคลอ้งกบั
ทฤษฎีมิติความแตกต่างทางวฒันธรรมและสังคมของ Hofstede (2010) ในมิติความแตกต่างในเรื
อง
ความเป็นส่วนตวั (Individualism Collectivism) และสอดคลอ้งกบัทฤษฎีลาํดบัขั+นความตอ้งการ
ของมาสโลว์ (Maslow, 1960) ในลําดับขั+นที
  3 คือ ความต้องการทางด้านสังคม (Social or 
belonging needs) ตามรายละเอียดที
ไดก้ล่าวมาแลว้ในขอ้ 5.2.1.3 

5.2.1.6  ผูบ้ริโภคซื+อที
ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นการสังเกตไดจ้าก
ช่องทางหรือแหล่งที
ซื+อ (Outlets) 

จากผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื+อสินคา้จากร้านคา้ คริสเตียน 
ซึ
 งสอดคลอ้งกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค Blackwell, Miniard, and Engel (2006) เป็น
กระบวนการที
มีต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซื+อ ซึ
 งเริ
มจากตระหนกัถึงความตอ้งการที
จะไดสิ้นคา้
หรือบริการหนึ
 งๆ โดยค้นหาขอ้มูลที
เกี
ยวขอ้งเช่น สินคา้และสถานที
จาํหน่าย ทาํการประเมิน
ทางเลือก เพื
อตดัสินใจเลือกที
เหมาะสมที
สุด และถึงขั+นตอนการซื+อโดยจะพิจารณาถึงจะสถานที
จะ
ซื+อ เช่น จะซื+อจากร้านคา้ หรือซื+อผา่นระบบอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 

5.2.1.7  ผู ้บริโภคซื+ ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นขั+นตอนในการ
ตดัสินใจซื+อ (Operations)  

จากผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื+อสินคา้นอ้ยกวา่ 1 ครั+ งต่อเดือน 
และส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายเฉลี
ยต่อครั+ งเป็นเงินจาํนวนเงิน 100-500 บาท 

ทั+งนี+พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มคริสเตียนมีความหลากหลายแตกต่างกนัในเรื
องเพศ อาย ุ
การศึกษา อาชีพ รายได ้สอดคลอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler (1997) ที
กล่าววา่ปัจจยั
ส่วนบุคคล (Personal factors) ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
อายุ ขั+นตอน วฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวิต 
บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ซึ
 งปัจจยัส่วนบุคคลนี+จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื+อ
สินคา้ ที
มีความแตกต่างกนั โดยผูว้จิยัไดศึ้กษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ
ซื+อสินคา้คริสเตียน โดยมีผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้ มีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติกับพฤติกรรมการซื+ อสินค้า คริสเตียนได้แก่ 
ประเภทของสินค้าที
ซื+ อ ความถี
ในการซื+อ ค่าใช้จ่ายเฉลี
ยต่อครั+ งที
ซื+ อสินค้า โอกาสในการซื+ อ 
วตัถุประสงคใ์นการซื+อ แหล่งที
ซื+อ และผูที้
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื+อ กล่าวคือปัจจยัส่วนบุคคล 
ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน รายละเอียดผลการศึกษาดงัขอ้ 5.1.4 ตามที
ไดก้ล่าว
มาแลว้ขา้งตน้ ทั+งนี+  ผลการศึกษาในเรื
องนี+ไดส้อดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ กฤษดากร เศรษฐเสถียร 
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(2554) ได้ทําการศึกษาปัจจัยที
 มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื+ อของที
ระลึกของนักท่องเที
ยว
ชาวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่ ซึ
 งได้หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซื+อสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายใน
การซื+ อของที
ระลึก อายุและถิ
นที
อยู่มีความสัมพนัธ์กับปริมาณของที
ระลึกที
ซื+ อในแต่ละครั+ ง 
กล่าวคือปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื+อสินคา้ เช่นเดียวกนั 

5.2.2  อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือก

ซื/อสินค้าคริสเตียน 
 ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความสําคัญในการ
ตดัสินใจเลือกซื+อสินคา้ ในระดบัมากทั+ง 4 ดา้น โดยเรียงค่าเฉลี
ยจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์รองลงมาปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม
การขาย ตามลาํดบั และเมื
อพิจารณาเป็นรายดา้น ผลการศึกษามีดงัต่อไปนี+  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ลูกคา้ให้ความสําคญัในเรื
องคุณภาพของสินคา้เป็นอนัดบัมากที
สุด ด้าน
ราคา ลูกคา้ให้ความสําคญักบัราคาที
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา้ ด้านช่องทางการจาํหน่าย 
พบวา่ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการเลือกซื+อสินคา้ และดา้น
การส่งเสริมการขาย ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในเรื
องการลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาล วนัสาํคญัต่าง ๆ  

ตามที
 ไดศึ้กษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยมี
ค่าเฉลี
ยมากที
สุด นั+ น ยงัได้สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ กฤษฎากร เศรษฐเสถียร (2554) 
ทาํการศึกษาเรื
องปัจจยัที
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื+อของที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวต่างชาติใน
จงัหวดัเชียงใหม่ ผลงานวิจยัของ วรวุฒ หงส์ไทย (2553) ทาํการศึกษาเรื
องแนวทางการพฒันาการ
ตลาดร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตพื+นที
 อาํเภอเนินสง่า จงัหวดัชัยภูมิ และปัทมา พวงกระจาย 
ทาํการศึกษาเรื
องแนวทางการพฒันาตลาดผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนด์เมด ตาํบล จอ
หอ อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ที
ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีความสําคญัเป็น
อันดับหนึ
 ง เนื
องจากได้ทําการศึกษาวิจัยในธุรกิจที
 เน้นขายตัวสินค้าเป็นหลักลูกค้าจึงให้
ความสําคญัเป็นอย่างมากในดา้นผลิตภณัฑ์ โดยผลการศึกษาพบวา่มีความแตกต่างจากผลการวิจยั
ของ ชาลิดา โกยแกว้ (2554) ซึ
 งทาํศึกษาเรื
องแนวทางในการวางแผนและพฒันาการให้บริการของ
ธุรกิจร้านเช่าวีซีดี ที
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยัดา้นบุคลากรมากที
สุด เนื
องจากเป็น
ธุรกิจประเภทการใหบ้ริการ  

นอกจากนั+นการที
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่อการเลือกซื+ อสินค้าคริสเตียนนี+  ยงัได้สอดคล้องกับโมเดลพฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer 
Behavior Model) Kotler (1997) ที
กล่าวถึงเหตุจูงใจที
ทาํให้เกิดการตดัสินใจซื+อสินคา้และบริการ มี
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จุดเริ
 มต้นจากการที
มีสิ
 งกระตุ้น (Stimulus) ที
ทาํให้เกิดความต้องการ สิ
 งกระตุ้นผ่านเข้ามาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้+อ ซึ
 งเปรียบเสมือนกล่องดาํที
ผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดจ้ากผู ้
ซื+อ สิ
งกระตุน้อาจเกิดขึ+นเองจากภายในร่างกายและสิ
งกระตุน้จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้ง
สนใจและจดัสิ
งกระตุน้ภายนอก เพื
อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ สิ
งกระตุน้ถือวา่เป็น
เหตุจูงใจให้เกิดการซื+อสินคา้ โดยสิ
งกระตุน้จากภายนอก คือ สิ
งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing 
stimulus) เป็นสิ
 งกระตุ้นที
นักการตลาดสามารถควบคุม และต้องจดัให้มีขึ+ น เป็นสิ
 งกระตุ้นที

เกี
ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

1.  สิ
งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2.  สิ
งกระตุน้ดา้นราคา (Price)  
3.  สิ
งกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ place)  
4.  สิ
งกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ซึ
 งทําให้ร้านค้าคริสเตียนได้ทราบผลการศึกษาของผู ้ตอบแบบสอบถามในการให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีต่อการตดัสินใจเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน โดยจะ
ไดก้าํหนดและควบคุมปัจจยัภายนอก คือปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยกาํหนดควบคุมและจดัปัจจยัทางการตลาดดงักล่าว ให้
เหมาะสมเพื
อกระตุน้ความตอ้งการซื+อของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบัทฤษฎีเกี
ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s) (Kotler, 1997) ที
กล่าววา่ ตวัทางการตลาดที
ควบคุมไดซึ้
 ง
บริษทัใชร่้วมกนัเพื
อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือ หมายถึง “ชุดของตวัแปรที
สามารถ
ควบคุมไดท้างการตลาด ซึ
 งบริษทันาํมาผสมกนัเพื
อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาด
เป้าหมาย” ซึ
 งประกอบดว้ยเครื
องมือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด เช่นเดียวกนั 

ทั+งนี+ การให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจะมี
ความแตกต่างกนัออกไป ตามลกัษณะของผูบ้ริโภค ซึ
 งในการศึกษานี+ ได้นาํปัจจยัส่วนบุคคล มา
วเิคราะห์หาความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการเลือกซื+อสินคา้ คริสเตียน 
โดยผลการศึกษาพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ กล่าวคือ ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื+อสินคา้คริสเตียน ตามรายละเอียดผล
การศึกษาในขอ้ 5.1.5 ตามที
ไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้  

ซึ
 งไดส้อดคลอ้งกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) Kotler (1997) 
ที
ได้กล่าวว่า ปัจจยัที
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื
อทราบถึงลกัษณะความต้องการของ
ผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื
อที
จะจดัสิ
งกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
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ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้เหมาะสม เมื
อผูซื้+อไดรั้บสิ
งกระตุน้
ทางการตลาดดงักล่าว ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้+อ ซึ
 งเปรียบเสมือนกล่องดาํ ที
ผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาด คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผูซื้+อและความรู้สึก
นึกคิดไดรั้บอิทธิพลสิ
งใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซื้+อที
เป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์สําหรับ
นกัการตลาด คือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื
อที
จะจดัส่วนประสมทางการตลาด
ต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซื้+อที
เป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ซึ
 งลกัษณะของผูซื้+อ ใน
ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ไดแ้ก่ อายุ ขั+นตอน วฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ก็เป็นปัจจยั
หนึ
งที
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ที
ทาํให้การตดัสินใจซื+อมีความแตกต่างกนัออกไป ทั+งนี+  ได้
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปัทมา พวงกระจาย (2548) ที
ไดท้าํการศึกษาแนวทางการพฒันาตลาด
ผลิตภณัฑเ์ทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนดเ์มด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ซึ
 งผล
การศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคที
มีความแตกต่างกันในเรื
 องของอายุและอาชีพ ส่งผลต่อปัจจัยทาง
การตลาดโดยรวม 

5.3  แนวทางการพฒันาการตลาดร้านค้าคริสเตียน ในจังหวดัเชียงราย ที�ได้จากการศึกษา 

 จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจซื+อ
สินค้าคริสเตียน ทาํให้ทราบผลการศึกษาเพื
อนําข้อมูลมาเป็นแนวทางในการพฒันาการตลาด
ร้านคา้คริสเตียน ในจงัหวดัเชียงราย แยกเป็น 4 ดา้น ดงันี+  

 5.3.1  แนวทางพฒันาตลาดในด้านผลติภัณฑ์ 
ร้านคา้คริสเตียนควรให้ความสําคญัในการจาํหน่ายสินคา้ประเภทพระคมัภีร์ และหนงัสือ 

เกี
ยวกับคาํสอนที
 เกี
ยวข้องกับศาสนาคริสต์ เนื
องจากผลการศึกษาพบว่าเป็นสินค้าที
ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซื+อมากที
สุด ซึ
 งพระคมัภีร์และหนงัสือที
เกี
ยวขอ้งกบัคาํสอนของศาสนา
คริสต์นี+  คริสเตียนถือว่าพระคาํภีร์และหนงัสือนี+ เป็นสิ
งมีค่าและมีความสําคญัของคริสเตียนที
ตอ้ง
ใชใ้นการศึกษา และเพื
อเป็นแนวในการประพฤติปฏิบติั และการใชใ้นศาสนพิธีของคริสตจกัรที
ได้
จดัขึ+ น ซึ
 งสอดคล้องกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค Kotler (1997) ที
ปัจจยัด้านวฒันธรรมที
เป็น
ตวักาํหนดพฤติกรรมการซื+อคือ วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) กลุ่มศาสนา (Religious groups)  

รองลงมาร้านคา้คริสเตียนควรให้ความสําคญัในการจาํหน่ายของที
ระลึก ของขวญั ซึ
 ง
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื+อเป็นจาํนวนมากใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทพระคาํภีร์ หนงัสือ ทั+งนี+  
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โดยมีวตัถุประสงค์เพื
อนาํไปใช้เอง และซื+อมอบให้ผูอื้
น ซึ
 งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีมิติความแตกต่าง
ทางวฒันธรรมและสังคมของ Hofstede (2010) ในมิติความแตกต่างในเรื
 องความเป็นส่วนตัว 
(Individualism Collectivism) คือ ให้ความสําคญักบัครอบครัวและพวกพอ้ง จึงไดมี้การซื+อสินคา้
เพื
อเป็นของขวญัมอบใหแ้ก่ผูอื้
น เพื
อตอ้งการเป็นส่วนหนึ
งของกลุ่มในสังคม และไดส้อดคลอ้งกบั
ทฤษฎีลาํดับขั+นความต้องการของมาสโลว์ (Maslow, 1960) ในลาํดับขั+นที
 3 คือ ความต้องการ
ทางดา้นสังคม (Social or belonging needs) ดงัที
ไดอ้ธิบายไวข้า้งตน้แลว้ในขอ้ที
 5.2.1.3  

ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในเรื
 องคุณภาพของสินค้า ดังนั+นร้านค้า           
คริสเตียนจึงตอ้งคาํนึงถึงคุณภาพ ทั+งนี+  ร้านคา้ควรมีความหลากหลายของสินคา้ให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซื+อ 
และมีความสวยงามโดยเฉพาะสินคา้ประเภทของที
ระลึก เครื
องประดบั เป็นตน้ สินคา้ควรมีความ
ทนัสมยั เช่น เพลง ภาพยนตร์ และซ็อฟแวร์ที
ใชใ้นคริสตจกัร และสินคา้ที
มีความแปลกใหม่ อาทิ
เช่น การสั
งออกแบบสินคา้พร้อมเพ็กเก็จที
แปลกใหม่ เปลี
ยนรูปแบบสินคา้แบบเดิมๆ โดยมีการ
ออกแบบตรงตามความตอ้งการของลูกคา้อีกดว้ย เนื
องจากสินคา้คริสเตียนเป็นสินคา้เฉพาะกลุ่ม ยงั
ขาดการพฒันาผลิตภณัฑ์จึงตอ้งมีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
ซึ
 งสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของปัทมา พวงกระจาย (2548) ทาํการศึกษาแนวทางการพฒันาตลาด
ผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนด์เมด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ที
มี
แนวทางการพฒันาตลาดให้มีการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีสีสัน ลวดลายที
สวยงาม พฒันาด้าน
รูปทรงให้ทนัสมยัหลากหลายรูปแบบ เพื
อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยมีการกาํหนดคุณภาพ
มาตรฐานของสินคา้ ซึ
 งเป็นธุรกิจที
มีการขายสินคา้เป็นหลกั จึงทาํให้ตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้
ตรงกับความตอ้งการของลูกค้าเช่นเดียวกบัร้านค้าคริสเตียน และสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ             
ชาลิดา โกยแกว้ (2554) ทาํการศึกษาเรื
องแนวทางในการวางแผนและพฒันาการให้บริการธุรกิจ
ร้านเช่าวีซีดี จงัหวดัภูเก็ต ที
มีแนวทางการพฒันาดา้นผลิตภณัฑ์และบริการที
หลากหลายรูปแบบ 
เพื
อเพิ
มทางเลือกใหก้บัลูกคา้มากขึ+น และมีการพฒันาสินคา้และบริการมีมาตรฐาน โดยตอ้งมีความ
ทนัสมยัของภาพยนตร์ ซึ
 งการให้ความสําคัญในการมีสินค้าหลากหลายประเภท และพฒันา
ผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ จะเห็นว่ามีความสําคญักบัธุรกิจประเภทที
เน้นขาย
เฉพาะตวัสินคา้ หรือแมแ้ต่ธุรกิจบริการ 

 5.3.2  แนวทางพฒันาตลาดในด้านราคา 
 จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในเรื
องราคาที
เหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ แต่จะซื+อสินคา้ในราคาที
ไม่สูงมากนกั โดยส่วนใหญ่จะมีค่าใชจ่้ายในการซื+อต่อ
ครั+ งเพียง 100-500 บาท และส่วนใหญ่จะตดัสินใจซื+อสินคา้ดว้ยตนเอง ดงันั+น ร้านคา้คริสเตียนควร
ตั+งราคาให้เหมาะสมกบัสินคา้และคุณภาพของสินคา้ เพื
อให้ลูกคา้ได้รู้สึกพึงพอใจที
ได้จ่ายเงิน
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คุม้ค่ากบัสินคา้ที
ไดซื้+อมาใช ้และร้านคา้ควรกาํหนดราคาใหมี้หลายระดบัราคาให้เลือกซื+อในราคาที

ไม่สูงมากนกั โดยตอ้งคาํนึงถึงตน้ทุนของสินคา้ให้ตํ
าที
สุดเพื
อที
จะตั+งราคาสินคา้แต่ละประเภทให้
เหมาะสมและตั+งราคาได้ถูกกว่าร้านคา้อื
น เพื
อจูงใจลูกคา้ให้เกิดการซื+อสินคา้ ซึ
 งสอดคล้องกบั
ทฤษฎี 4C’s Lauterborn (1990) ที
ไดมี้การพฒันาส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไปสู่ 4C’s ในดา้น 
Cost (Consumer’s cost to satisfy) คือการทาํให้ตน้ทุนตํ
าที
สุดเพื
อจะไดก้าํหนดราคาขายถึงมือ
ผูบ้ริโภคตํ
าไปดว้ย ซึ
 งจะไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดา้นราคากบัคู่แข่ง และส่งผลไปยงัผูบ้ริโภค ทั+งนี+
ร้านคา้ ควรมีความชดัเจนของป้ายราคาสินคา้ และสามารถให้ลูกคา้ไดต่้อรองราคาได ้เมื
อซื+อตาม
จาํนวนที
ร้านคา้ไดต้ั+งเงื
อนไขไว ้

 5.3.3  แนวทางพฒันาตลาดในด้านช่องทางการจําหน่าย 
 ร้านคา้คริสเตียนควรมีการตกแต่งร้านใหส้วยงาม ทนัสมยั บรรยากาศที
ดี เพื
อให้ร้านคา้เป็น
ที
น่าสนใจของลูกคา้ และจดัวางสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่ เพื
อให้ลูกคา้สะดวกต่อการเลือกซื+อสินคา้ 
เนื
องจากผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื+อสินคา้จากร้านคา้คริสเตียนโดยตรง
และให้ความสําคญัในระดบัที
มาก ในเรื
องการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการเลือกซื+อ
สินคา้ ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวิจยัปัทมา พวงกระจาย (2548) ทาํการศึกษาแนวทางการพฒันาตลาด
ผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนด์เมด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ที
มี
แนวทางในการพฒันาปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยตกแต่งร้านให้สวยงามเป็นระเบียบ จดั
สินคา้เป็นหมวดหมู่ชดัเจน ซึ
 งการจดัร้านให้เป็นที
น่าสนใจนี+  จะเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความ
ตอ้งการซื+อสินคา้ ทั+งนี+  โดยร้านคา้คริสเตียนควรอยูใ่นแหล่งชุมชน มีความสะดวกในการเดินทาง
ซื+อ มีที
จอดรถสะดวกสบาย และทางร้านควรออกบูทแสดงสินคา้เพื
อจดัจาํหน่ายนอกสถานที
ใน
กิจกรรมต่าง ๆ ที
คริสตจกัรได้จดัขึ+น เพื
อเป็นการเพิ
มยอดขายและขยายฐานลูกคา้เพิ
มขึ+น และ
ร้านคา้ควรมีผูแ้ทนขายไปยงัคริสตจกัรต่าง ๆ เพื
อทาํการขายตรง เนื
องจากผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ตดัสินใจซื+อสินคา้ดว้ยตนเอง จึงสามารถที
ตดัสินใจซื+อสินคา้ผา่นตวัแทนขายไดท้นัที และเพื
อ
ขายให้กบัลูกคา้ที
เป็นผูสู้งอายุที
ไม่สะดวกในการเดินทางมาซื+อสินคา้ที
ร้านคา้คริสเตียน เพิ
มการ
จาํหน่ายสินค้าผ่านทางอินเทอร์เน็ต เพื
อเจาะตลาดกลุ่มลูกค้าคนรุ่นใหม่ที
ชอบซื+ อสินค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ต และร้านคา้คริสเตียนควรส่ง แผน่พบั แคตตาล็อก ไปยงัคริสตจกัรและสมาชิกของทาง
ร้าน เพื
อกระตุน้ยอดขายและเป็นการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆ ใหลู้กคา้ไดส้ั
งซื+อสินคา้ 
 

 5.3.4  แนวทางพฒันาตลาดในด้านการส่งเสริมการขาย 
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จากผลการศึกษาพบว่าลูกคา้ซื+อสินคา้ในช่วงเทศกาล วนัสําคญัต่าง ๆ โดยให้ความสําคญั
ในเรื
องการลดราคาในช่วงเทศกาล วนัสําคญัต่างๆ อีกดว้ย ดงันั+น ร้านคา้คริสเตียนควรจดัให้มีการ
ส่งเสริมการขายโดยเน้นในช่วงเทศกาล วนัสําคญัต่างๆ เช่น วนัคริสต์มาส วนัอีสเตอร์ วนัวาเลน
ไทน์ วนัขึ+ นปีใหม่ และวนัสําคญัต่าง ๆ ที
คริสเตียนได้จดักิจกรรมขึ+ น เป็นต้น โดยเน้นการจัด
ส่งเสริมการขายโดยการลดราคาเป็นอนัดบัแรก และมีการส่งเสริมการขายแบบแลก แจก แถม ชิง
รางวลั เพื
อกระตุน้ให้ลูกคา้สนใจที
จะซื+อสินคา้เพิ
มมากขึ+น ทั+งนี+  ไม่เพียงแต่ในช่วงเทศกาล ร้านคา้ 
คริสเตียนควรมีการโฆษณาผ่านทุกช่องทาง เช่น อินเทอร์เน็ต ทาง Facebook Instagram แผ่นพบั 
วารสาร และลงสื
อประชาสัมพนัธ์ของคริสเตียน เพื
อเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้ไดซื้+อสินคา้เพิ
มมาก
ขึ+น เนื
องจากผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื+อสินคา้น้อยกว่า 1 ครั+ งต่อเดือน 
ตลอดจนสนับสนุนการจดักิจกรรมต่างๆ ของคริสตจกัร เพื
อเป็นการโฆษณาอีกทางหนึ
 ง ทั+งนี+  
ร้านคา้คริสเตียนควรมีพนกังานเอาใจใส่ในการบริการและแนะนาํสินคา้ให้กบัลูกคา้และร้านคา้ควร
มีการรับสมคัรสมาชิกเพื
อให้ลูกคา้ไดรั้บสิทธิพิเศษของทางร้าน และเพื
อเป็นประโยชน์ในการเก็บ
ขอ้มูลฐานลูกคา้ไวส้ําหรับทาํตลาดเชิงสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซึ
 งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด 4P’s (Kotler, 1997) ที
เป็นการติดต่อสื
อสารเกี
ยวกับขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซื้+อเพื
อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื+อ ซึ
 งประกอบดว้ย การกระตุน้ผูโ้ภคให้เกิดความตอ้งการซื+อ โดย
การลดราคา แจก แถม เป็นต้น การขายโดยใช้พนักงานขาย การให้ข่าวการประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง การโฆษณา เพื
อใหลู้กคา้ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารและเกิดความตอ้งการที
จะซื+อสินคา้ 

ทั+งนี+  จากการศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได ้กบัพฤติกรรมการเลือกซื+อสินคา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซื+อสินคา้ พบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือ ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผล
ต่อพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื+อสินค้า ดังนั+น 
ร้านคา้คริสเตียน ควรมีการวางแผนในการจาํหน่ายสินคา้ การตั+งราคา การจดัช่องทางการจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการขาย ให้เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม ที
มีความแตกต่างกนัในด้าน เพศ อาย ุ
การศึกษา อาชีพ รายได ้เพื
อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

ดงันั+นแล้วผูว้ิจยัเล็งเห็นว่าหากร้านคา้คริสเตียนมีการพฒันาตลาดในด้านต่าง ๆ ที
กล่าว
มาแลว้นั+น ให้ตอบสนองกบัพฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ที
แทจ้ริงแลว้ จะทาํให้ร้านคา้ 
คริสเตียนมีโอกาสที
เจริญเติบโตไดสู้ง เนื
องจากจงัหวดัเชียงราย มีจาํนวนคริสเตียนเป็นจาํนวนมาก
แต่ร้านคา้ที
ขายสินคา้คริสเตียนยงัมีจาํนวนนอ้ย และขาดความหลากหลายของสินคา้ 
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5.4  ข้อเสนอแนะในการทาํวจิัยครั/งต่อไป 

 5.4.1  การศึกษาโอกาสทางธุรกิจของร้านคา้คริสเตียน 
 5.4.2  การศึกษาแนวทางการพฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้คริสเตียน 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถามการวจิยั 

เรื�อง  การศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดร้านค้าคริสเตียน ในจงัหวดัเชียงราย 
 

แบบสอบถามฉบับนี'มีวตัถุประสงค์เพื�อใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลเพื�อการศึกษาแนว

ทางการพัฒนาการตลาดร้านค้าคริสเตียน  ในจังหวัดเชียงราย ซึ�งเป็นรายวิชาศึกษาโดยอิสระ 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่ฟ้าหลวง โดยข้อมูล

ส่วนตัวของท่านจะไม่ได้รับการเปิดเผยหรือนําไปใช้ประโยชน์อื�นใดนอกจากเพื�อการศึกษาเท่านั'น   
 

คําชี'แจง:      
แบบสอบถามนี� มี  3 ส่วนดงันี�  

     ส่วนที� 1  แบบสอบถามขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
     ส่วนที� 2  แบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้ร้านคา้คริสเตียน 
     ส่วนที� 3  แบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อ

สินคา้ร้านคา้คริสเตียน 
 

ผูว้จิยัขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงในความกรุณาของท่าน ซึ� งมีส่วนร่วมใหก้ารวจิยัใน
ครั� งนี�  บรรลุผลสาํเร็จดว้ยดี 
 
 

นางสาวจีราพนัธ์  แสงดาว 
นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 

มหาวทิยาลยัแม่ฟ้าหลวง 
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ส่วนที� 1  ข้อมูลส่วนบุคคล 

1. เพศ      

� ชาย               � หญิง 

2.   อายุ            

�  ไม่เกิน  20  ปี � 21 - 30  ปี     

�  31 - 40  ปี  � 41 - 50  ปี    

�  51 - 60  ปี  � 60 ปี ขึ�นไป     

3.   ระดับการศึกษา    

�  ประถมศึกษา �  มธัยมศึกษา   
�  ปริญญาตรี  �  สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 

4.  อาชีพ 

  �  นกัเรียน/นกัศึกษา               

�  ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ พนกังานองคก์รของรัฐ 

�  พนกังาน/ ลูกจา้งบริษทัเอกชน  

�  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

�  เกษตรกร/รับจา้งทั�วไป     

�  ศิษยาภิบาล/ศาสนาจารย/์ครูศาสนา 

�  อื�นๆ .............................................. 

 
5.   รายได้เฉลี�ยต่อเดือน  
  

�  นอ้ยกวา่ 5,000 บาท   �  5,001 -  15,000 บาท   

�  15,001 - 25,000 บาท   �  25,001 – 35,000   บาท 

�  มากกวา่ 35,000  บาท 
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ส่วนที� 2  ข้อมูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื'อสินค้าคริสเตียน 

1.  ท่านซื�อสินคา้คริสเตียน  ประเภทไหนมากที�สุด  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 �  ประเภทพระคมัภีร์/หนงัสือ  � ซอฟทแ์วร์/เพลง/ภาพยนตร์  

�  ของที�ระลึก/ ของขวญั/เครื�องประดบั �  เครื�องประดบั 
� ของใชใ้นคริสตจกัร/ ของใชป้ระกอบศาสนพิธี 
�  อื�นๆ .................................................... 

 

2.  ท่านซื�อสินคา้คริสเตียน โดยเฉลี�ยเดือนละกี�ครั� ง (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 � นอ้ยกวา่  1  ครั� ง   � 1  ครั� ง      �  2  ครั� ง 

� 3  ครั� ง   � 4  ครั� ง  �  มากกวา่  4  ครั� ง 
 

3.  ค่าใชจ่้ายต่อครั� งที�ซื�อสินคา้คริสเตียน  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 �  ตํ�ากวา่  100  บาท  �  101 – 500  บาท   �  501 -  1,000  บาท 
 �  1,001 – 1,500  บาท  �  มากกวา่  1,500  บาท 

 

4.  ท่านซื�อสินคา้คริสเตียน ในโอกาสใดมากที�สุด  (เลือกตอบเพียง  1  ขอ้) 
 �  ช่วงเทศกาล/วนัสาํคญัต่างๆ �  ช่วงที�มีการเปิดบูทแสดงสินคา้คริสเตียน  
 �  ช่วงที�ทางร้านมีส่วนลดราคาสินคา้     � ช่วงเวลาที�เกิดความตอ้งการซื�อสินคา้เพื�อใชเ้อง 

�   อื�นๆ โปรดระบุ.................................     ในชีวติประจาํวนั   
          
5. ท่านซื�อสินคา้คริสเตียน ดว้ยวตัถุประสงคใ์ดมากที�สุด (เลือกตอบเพียง  1  ขอ้) 
 �  ซื�อใชเ้อง     �  ซื�อเป็นของขวญัมอบให้ผูอื้�น 

�  ซื�อเพื�อใชใ้นคริสตจกัร /ใชป้ระกอบศาสนพิธี   � อื�นๆ โปรดระบุ............................ 
 
6.   ท่านซื�อสินคา้คริสเตียน  จากแหล่งใดมากที�สุด  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 �  ร้านคา้คริสเตียน   �  บูทแสดงสินคา้           

�  ทางอินเตอร์เน็ต   �  ซื�อจากการขายตรง  
�  แผน่พบั โบชวัร์  แคตตาล็อก  ที�ส่งใหท้างบา้น/ คริสตจกัร 
 

  



106 

7.  ผูที้�มีอิทธิพลในการเลือกซื�อสินคา้คริสเตียนของท่าน  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 �  ตนเอง   �  เพื�อน   �  ญาติพี�นอ้ง/ครอบครัว          

�  คริสตจกัร   �  การโฆษณาจากสื�อต่างๆ 
 
ส่วนที� 3  แบบสอบถามเกี�ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื'อสินค้า               

คริสเตียน    
(โปรดเขียนเครื�องหมาย /  ลงในช่องที�ตรงตามความเป็นจริง ที�คุณให้ความสําคัญในการเลือกซื'อ

สินค้าคริสเตียน) 

รายการ 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที�สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

ด้านผลติภัณฑ์      

1.  สินคา้มีคุณภาพ      

2.  สินคา้มีใหเ้ลือกหลายประเภท      

3.  สินคา้มีความทนัสมยั      

4.   สินคา้มีความสวยงาม      

5.   สินคา้มีความแปลกใหม ่      

ด้านราคา      

6.  มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      

7.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      

8.  ราคาที�ถูกกวา่เมื�อเทียบกบัร้านคา้อื�น      

9.  ความชดัเจนของป้ายแสดงราคา      

10. สามารถต่อรองราคาได ้      

ด้านช่องทางการจําหน่าย      

11. มีความสะดวกในการเดินทางซื�อ ใกลบ้า้น/
ใกลที้�ทาํงาน 

     

12. ร้านคา้มีที�จอดรถสะดวกสบาย      

13. การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อ
การเลือกซื�อ 
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รายการ 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที�สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

14. สามารถสั�งซื�อผา่นอินเทอร์เน็ต/โทรศพัท/์
ไปรษณีย ์

     

15. มีการจดับูทแสดงสินคา้เพื�อจดัจาํหน่าย      

ด้านการส่งเสริมการขาย      

16. การโฆษณาตามสื�อต่างๆ  เช่น อินเทอร์เน็ต 
แผน่พบั วารสาร 
     ของคริสเตียน ฯลฯ 

     

17. การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลต่างๆ       

18. การมีของแลก แจก แถม ชิง รางวลั       

19. มีพนกังานคอยเอาใจใส่ในการบริการและ
แนะนาํสินคา้ 

     

20. มีการสมคัรเป็นสมาชิกเพื�อรับสิทธิพิเศษ       

 

 

ขอบพระคุณค่ะ 
 



 

 

 

 

 

ประวตัผู้ิเขยีน 
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ประวตัผู้ิเขยีน 

ชื�อ นางสาวจีราพนัธ์ แสงดาว 

วนั เดือน ปีเกดิ 7 เมษายน 2524 

สถานที�อยู่ปัจจุบัน เลขที� 50 หมู่ที� 15 ตาํบลบา้นดู่ 

 อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 57100 

ประวตัิการศึกษา 

พ.ศ. 2547 ปริญญาตรี บริหารธุรกิจบณัฑิต 

 การบญัชี มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย 

ประวตัิการทาํงาน 

2547 - ปัจจุบนั เจา้หนา้ที�บริหาร 

 สาํนกัวชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัแม่ฟ้าหลวง  

จงัหวดัเชียงราย 
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