
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

Marketing mix factors affecting purchasing behavior through TV Home shopping of consumers in 

Bangkok Metropolis. 

เบญจวรรณ ความเพยีร 

 

บทคดัย่อ 

 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา 1). เพื่อศกึษาปัจจยัทางดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 

ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี สง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 2). เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิ

การจ าหน่าย สง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 วธิกีารด าเนินการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ช้

ในการศกึษาครัง้น้ี คอืผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก 

การวจิยัในครัง้น้ีไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จ านวนประชากรทีไ่ดจ้ากค านวณ จากการค านวณกลุ่มตวัอยา่งจะได้

จ านวนกลุ่มตวัอยา่งเทา่กบั 385 ตวัอยา่ง ส ารองตวัอยา่งเพิม่อกี 4% หรอืเท่ากบั 15 ตวัอยา่ง ทัง้หมดรวมเป็นจ านวน 

400 ตวัอยา่ง 

ผลการวจิยัพบวา่ 1). ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการ

ซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญา

ตร ีอาชพีพนกังานบรษิทั รายไดต้่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท 2). ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ในดา้นผลติภณัฑ์

ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัในเรือ่งสนิคา้มกีารรบัประกนัสนิคา้ ดา้นราคาสนิคา้ราคาถกูกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป ดา้น

ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายบรกิารจดัสง่สนิคา้ฟรทีัว่ประเทศ และดา้นการสง่เสรมิการตลาดการมกีารจดัโปรโมชัน่ ลด แลก 

แจก แถม ตลอดทัง้ปี 3). พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สว่นใหญ่

ซือ้สนิคา้ทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงผา่นทางชอ่งโอชอ้ปป้ิง ความถีใ่นการซือ้สนิคา้อยูท่ีป่ระมาณ 1ครัง้/เดอืน วตัถุประสงคใ์นการ

เลอืกซือ้สนิคคา้ผา่นทางทวีโีฮวมชอ้ปป้ิง เพื่อซือ้ใชเ้อง ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงคอืเครือ่งครวั ราคา

เฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ 1,000 – 2,000บาท และชอ่งทางการช าระเงนิทีเ่ลอืกใชบ้รกิารคอืการช าระเงนิสดโดยเกบ็เงนิ
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ABSTRACT 

 The objectives of this study were 1) To study population’s factors which were gender, age, marital 

status, educational level, monthly average income, occupation, affecting shopping behavior of TV consumers in 

Bangkok. 2) To study marketing mix factors which were product, price, distribution and promotion sales affecting 

shopping behavior of TV Home shopping consumers in Bangkok. 

 The research method was quantitative research. The researcher used questionnaire to collect data 

from consumers in Bangkok by convenience sampling. This research did not have the exact population. The 

sample size was 385 samples. The sample was added 4% or equal to 15 samples, totaling 400 samples. 

 Research findings were as follows: (1) Population’s factors of consumers affecting purchasing behavior 

through TV Home shopping of consumers in Bangkok Metropolis were single women, aged 31-40 years, 

bachelor's degree, human resources and monthly Income 20,001 - 30,000 baht. (2) Marketing mix factors for 

products, most consumers placed emphasis on product guarantee. In trading channels were free shipping 

nationwide and promotion, exchanging, discount, redemption, giveaway throughout the year. (3) Customers 

behaviors in shopping of TV Home shopping in Bangkok Metropolis, most were frequency purchasing as 1 time 

per month. The target of purchase via TV Home Shopping was to use. Types of products which shopped from 

TV Home shopping were kitchenware. The average purchase price was 1,000 - 2,000 Baht and the payment 

channel selected for payment service by destination. 
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บทน ำ 
 

ในปัจจุบนัสือ่ทางทวียีงัคงไดร้บัความนิยมอยูเ่ช่นเดมิ ยงัคงเป็นแหล่งขอ้มลูความรูท้ีส่ามารถเขา้ถงึผูช้มได้

อยา่งกวา้งขวาง เมือ่ยคุสมยัเปลีย่นแปลงการพฒันาและการเปลีย่นแปลงของระบบการออกอากาศต่างๆ ของโทรทศัน์ มี

การพฒันาอยา่งต่อเน่ืองเช่นกนั 

ระบบการออกกาศของทวีใีนปัจจุบนัเป็นรปูแบบทวีดีจิติอล จากเดมิคอืระบบอนาลอ็ค คอืมแีค่ชอ่งฟรทีวีเีพยีง

แค ่6ชอ่ง ต่างจากระบบทวีดีจิติอลเพิม่ชอ่งฟรทีวีเีป็น 24ช่อง และมชีอ่งเคเบิล้อกีหลายรอ้ยช่องใหผู้ช้มเลอืกรบัชมมกีาร

เปิดกวา้งในการเสนอเน้ือหารายการทีห่ลากหลาย ทัง้รายการวาไรตี ้กฬีา จ าหน่ายสนิคา้ เป็นตน้ เมื่อระบบมกีารพฒันา

ท าใหน้กัธุรกจิทัง้ในประเทศและต่างประเทศมคีวามตื่นตวัทีจ่ะมาท าธุรกจิจ าหน่ายสนิคา้และบรกิาร ผา่นทางทวี ี

เน่ืองจากระบบการออกอากาศมกีารเปลีย่นแปลง รปูแบบการน าเสนอรายการจงึมคีวามหลากหลายมากขึน้ ธุรกจิทางทวีี

ทีไ่ดร้บัความนิยมในการลงทุนนัน้ กค็งมเีพยีงธุรกจิโฮมชอ้ปป้ิงทีม่กีารเปิดตวักนัหลายเจา้ มทีัง้รว่มหุน้กบับรษิทัต่างชาต ิ

ในปัจจุบนัช่องโฮมชอ้ปป้ิงทีไ่ดค้วามนิยมมาก ณ.ปัจจุบนัไดแ้ก่ ทวีไีดเรท็,โอชอ้ปป้ิง,ทรชูอ้ปป้ิง และไฮชอ้ปป้ิง  

เน่ืองจากคูแ่ขง่ในการตลาดโฮมชอ้ปป้ิงมหีลายรายท าใหก้ารแขง่ขนัคอ่นขา้งสงู มกีารโจมตคีูแ่ขง่กนัดุเดอืด ไม่

วา่จะเป็นเรื่องของการตลาด จดัท าโปรโมชัน่ดงึดดูความสนใจ หรอืการน าเสนอรปูแบบรายการทีม่เีน้ือหาสอดคลอ้งกบั

ความสนุกสนาน สนิคา้และบรกิารทีโ่ฮมชอ้ปป้ิงไดร้บัความนิยม ไดแ้ก่ อุปกรณ์เครือ่งครวัเครือ่งใชไ้ฟฟ้า,เครื่องส าอาง

เป็นตน้ เป็นสนิคา้ทีไ่ดร้บัความนิยมเป็นอยา่งมาก จนยอดจ าหน่ายตลาดรวมของธุรกจิประเภทโฮมชอ้ปป้ิงมอีตัราเตบิโต

อยา่งต่อเน่ือง 

รปูแบบการท างานของธุรกจิโฮมชอ้ปป้ิงมคีวามน่าสนใจ เน่ืองจากในปัจจุบนัพฤตกิรรมต่างๆของผูบ้รโิภค

เปลีย่นแปลงไปตามยคุสมยั จากเมือ่ก่อนจะซือ้สนิคา้ราคาแพงตอ้งไปเดนิเลอืกซือ้สนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ หรอืตามรา้น

จ าหน่ายสนิคา้ทีต่อ้งการ แต่ในปัจจุบนัดว้ยระบบเทคโนโลยตี่างๆมกีารพฒันามาเพือ่รองรบัการใชง้าน จงึท าใหผู้บ้รโิภค

หนัมาสัง่สนิคา้ออนไลน์จ านวนเพิม่มากขึน้ และมแีนวโน้มการเตบิโตอยา่งต่อเน่ืองเชน่กนั ดงันัน้ธุรกจิโฮมชอ้ปป้ิงเลย

เน้นเรือ่งการน าเสนอสนิคา้ผา่นทางทวีโีดยการสาธติวธิกีารใชง้านอยา่งละเอยีด มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการจ าหน่ายให้

ดงึดดูใจแก่ผูบ้รโิภค เมือ่ผูบ้รโิภคไดร้บัชมรายการจ าหน่ายสนิคา้เกดิความสนใจ สามารถโทรสัง่สนิคา้ผา่นทางคอลเซน็

เตอรไ์ดต้ลอด 24ชัว่โมง มบีรกิารจดัสง่สนิคา้ถงึหน้าบา้น สามารถเลอืกวธิกีารจ่ายเงนิไดห้ลากหลายชอ่งทางตามความ

สะดวกของผูบ้รโิภคและยงัมบีรกิารหลงัการจ าหน่ายใหก้บัผูบ้รโิภคอกีดว้ยเช่นกนั 

วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัทางดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

อาชพี สง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการ

จ าหน่าย สง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 



ขอบเขตงำนวิจยั 

 ในการศกึษาขอบเขตของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้

ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดขอบเขตการศกึษา ดงัน้ี 

 ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศกึษาครัง้น้ี จะศกึษาเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีี

โฮมชอ้ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 ขอบเขตดา้นประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง 

 1). ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ หรอืเคยซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง ในเขต

กรงุเทพมหานคร 2).กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นงานวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ หรอืเคยซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง ในเขต

กรงุเทพมหานคร ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ จ านวน 400คน ซึง่ค านวณจากสตูร ไมท่ราบประชากรทีแ่น่นอน โดยใชว้ธิี

สุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling)    

 ขอบเขตตวัแปรทีศ่กึษา 

  ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 1).ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ , อาย ุ, สถานภาพ , ระดบัการศกึษา , 

อาชพี , รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 2).ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 4P ไดแ้ก่  ผลติภณัฑ ์(Product) , ราคา (Price) ,การจดั

จ าหน่าย (Place) , การสง่เสรมิการจ าหน่าย (Promotion) 

  ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ ไดแ้ก่ ชอ่งรายการทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้,วตัถุประสงคใ์นการซือ้
สนิคา้, คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้, ชอ่งทางการช าระเงนิ ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ (เครือ่งครวั, เครือ่งใชไ้ฟฟ้า, ของใชใ้นบา้น, 
เครือ่งส าอาง, แฟชัน่, สขุภาพ, มอืถอืและไอท)ี 
 

สมมติฐำนของกำรวิจยั 

1. ขอ้มลูปัจจยัดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี ที่

แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการจ าหน่าย ทีแ่ตกต่าง

กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง 

3. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการจ าหน่าย มี

ความสมัพนัธก์บัการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง 

ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษางานวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมช้อปป้ิงในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) การวจิยัในครัง้น้ีไมท่ราบจ านวนประชากร



ทีแ่น่นอนจงึไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชก้ารหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากการค านวณดว้ยสตูรขนาดตวัอยา่ง ไม่

ทราบจ านวนประชากร จากการค านวณกลุ่มตวัอยา่งจะไดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งเทา่กบั 385 ตวัอยา่ง ส ารองตวัอยา่งเพิม่

อกี 4% หรอืเท่ากบั 15 ตวัอยา่ง ทัง้หมดรวมเป็นจ านวน 400 ตวัอยา่ง 

 

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 

1. ทราบถงึปัจจยัทางดา้นสว่นประสมการตลาดอนัไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ระดบัราคาช่องทางจ าหน่าย และการสง่เสรมิ

การขาย ทีม่ผีลต่อการยอมรบัการซือ้และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง 

2. ทราบถงึลกัษณะทางประชากรศาสตรอ์นัไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา ระดบัรายได ้อาชพี สถานภาพการ

สมรส ทีม่ผีลต่อการยอมรบัการซือ้และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง 

3. เพื่อน าผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางส าหรบัผูบ้รหิารธุรกจิโฮมชอ้ปป้ิงเกีย่วการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

ของผูบ้รโิภค เพื่อน าไปพฒันากลยุทธก์ารตลาด และการใชป้ระโยชน์จากผลการวจิยัในครัง้น้ี 

 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

แนวความคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

ทฤษฎปีระชากรศาสตร ์

ปรมะ สตะเวทนิ (2546, หน้า 112-118) ไดอ้ธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะของตน ซึง่แตกต่างกนัในแต่ละคน 

คุณสมบตัเิหล่าน้ีจะมอีทิธพิลต่อผูร้บัสารในการท าการสือ่สาร อยา่งไรกต็ามใน การสือ่สารในสถานการณ์ต่าง ๆ กนันัน้ 

จ านวนของผูร้บัสารกม็ปีรมิาณแตกต่างกนัดว้ย การวเิคราะหผ์ูร้บัสารทีม่จี านวนน้อยคนนัน้มกัไมค่อ่ยมปัีญหา หรอืมี

ปัญหาน้อยกวา่การวเิคราะห ์ผูร้บัสารทีม่จี านวนมาก เน่ืองจากการวเิคราะหค์นทีม่จี านวนน้อย เราสามารถวเิคราะหผ์ูร้บั

สารทุกคนได ้แต่ในการวเิคราะหค์นจ านวนมาก เราไมส่ามารถวเิคราะหผ์ูร้บัสารแต่ละคนได ้เพราะมผีูร้บัสารจ านวนมาก

เกนิไป นอกจากน้ีผูส้ง่สารยงัไมรู่จ้กัผูร้บัสารแต่ละคนดว้ย ดงันัน้ วธิกีารทีด่ทีีส่ดุในการวเิคราะหผ์ูร้บัสารทีป่ระกอบไป

ดว้ยคนจ านวนมากกค็อื การจ าแนกผูร้บัสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลกัษณะประชากร (Demographic Characteristics) 

ไดแ้ก่ อาย ุเพศ สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกจิ การศกึษา ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นตน้ ซึง่คุณสมบตัเิหล่าน้ีลว้น

แลว้แต่มผีลต่อการรบัรู ้การตคีวาม และการเขา้ใจในการสือ่สารทัง้สิน้ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550, หน้า 41) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อาย ุเพศ รายได ้

การศกึษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งสว่นตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติทิี่

วดัไดข้องประชากรทีช่่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอื่นๆ ตวัแปรดา้นทาง

ประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั และคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์าก

ปัจจยั ดงัน้ี 



 1. เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสือ่สารต่างกนั คอื เพศหญงิมี

แนวโน้ม มคีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไมไ่ดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบั

ขา่วสารเพยีงอยา่งเดยีวเทา่นัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและสง่ขา่วสารนัน้

ดว้ย เพศเป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดทีส่ าคญัเชน่กนั ดงันัน้นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวัแปรน้ีอยา่งรอบคอบ เพราะใน

ปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีส่ตรี

ท างานมากขึน้ 

 2. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการองกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั นกัการ

ตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างของสว่นตลาด นกัการตลาดไดค้น้ควา้ความ

ตอ้งการของสว่นตลาดสว่นเลก็ (Niche market) โดยมุง่ความส าคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้เป็นปัจจยัทีท่ าใหค้นมคีวาม

แตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรมคนทีม่อีายนุ้อย มกัจะมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกใน

แงด่มีากกวา่คนทีอ่ายมุาก ในขณะคนทีอ่ายมุากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกใน

แงร่า้ยกวา่คนทีม่อีายนุ้อย เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใชส้ือ่มวลชนกต็่างกนั คนทีม่ี

อายมุากมกัจะใชส้ือ่เพื่อแสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ 

 3. การศกึษา (Education) เป็นปัจจยัทีท่ าใหค้นมคีวามคดิ คา่นิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั คนทีม่ี

การศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการรบัรูส้ารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่ม่

เชื่ออะไรงา่ยๆ ถา้ไมม่หีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอในขณะทีค่นมกีารศกึษาต ่า มกัจะใชส้ือ่ประเภทวทิย ุโทรทศัน์และ

ภาพยนตร ์หากผูม้กีารศกึษาสงูมเีวลาวา่งพอกจ็ะใชส้ือ่สิง่พมิพ ์วทิย ุโทรทศัน์ และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจ ากดัก็

มกัจะแสวงหาขา่วสารจากสือ่สิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 

 4. รายได ้(Income) เป็นตวัแปรส าคญัในการก าหนดสว่นของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่ี

ความร ่ารวย แต่อยา่งไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดต้ ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งสว่นตลาดโดย

ถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวกค็อื รายไดอ้าจจะเป็นตวัชีก้ารมหีรอืไมม่คีวามสามารถในการจา่ยสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการ

เลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเป็นเกณฑร์ปูแบบการด ารงชวีติ รสนิยม คา่นิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้า่รายไดจ้ะ

เป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นกัการตลาด สว่นใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพื่อให้

ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เชน่ กลุ่มรายได ้

สว่นประสมทางการตลาด 

ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

เสร ีวงษ์มณฑา (2542, หน้า 17) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรอื4Ps) ไว้

วา่สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุม ไดซ้ึง่บรษิทัใชร้ว่มกนั เพือ่ตอบสนองความพงึ

พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรอืเป็นเครื่องมอืทีใ่ชร้ว่มกนั เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตดิต่อสือ่สารขององคก์าร 

 ทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด 



  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541, หน้า35-36, 337) กล่าววา่ สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) คอื 

องคป์ระกอบทีส่ าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะตอ้งสรา้งสว่น

ประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางกลยุทธท์างการตลาด เป็นเครือ่งมอืทีป่ระกอบดว้ยสิง่ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลติภณัฑ ์ (Product)  ปัจจยัแรกทีจ่ะแสดงวา่กจิการพรอ้มจะท าธุรกจิได้  กจิการนัน้จะตอ้งมสีิง่ทีจ่ะ

เสนอขาย  อาจเป็นสนิคา้ทีม่ตีวัตน บรกิาร ความคดิ  (Idea)  ทีจ่ะตอบสนองความตอ้ง การได ้ การศกึษาเกีย่วกบั

ผลติภณัฑน์ัน้ นกัการตลาด มกัจะศกึษาผลติภณัฑใ์นรปูของผลติภณัฑเ์บด็เสรจ็ (Total Product) ซึง่หมายถงึ ตวัสนิคา้ 

บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อื่นทีผู่บ้รโิภคไดร้บัจากการซือ้สนิคา้นัน้ ผูบ้รหิารการตลาดจะตอ้งมกีารปรบัปรุง

สนิคา้หรอืบรกิารทีผ่ลติขึน้มาใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถงึการสรา้งความพอใจใหแ้ก่

ผูบ้รโิภคและสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นส าคญั ในการศกึษาเกีย่วกบัผลติภณัฑจ์ะตอ้งศกึษาปัญหาต่างๆ ที่

ครอบคลุมถงึการเลอืกตวัผลติภณัฑ ์หรอื สายผลติภณัฑ ์การเพิม่หรอืลดชนิดของสนิคา้ในสายผลติภณัฑ ์ลกัษณะของ

ผลติภณัฑ ์ในเรื่องคุณภาพ ประสทิธภิาพ ส ีขนาด รปูทรง การใหบ้รกิารประกอบการขาย การรบัประกนั ฯลฯ 

ผลติภณัฑท์ีผ่ลติออกมาจ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคกลุ่มใด วงจรผลติภณัฑข์องสนิคา้มรีะยะเวลานาน

เทา่ใด ในแต่ละชว่ง เวลาของวงจรผลติภณัฑน์ัน้ นกับรหิารการตลาดควรจะใชก้ลยุทธท์างการตลาดอยา่งไร และเมือ่

ตอ้งการทีจ่ะสรา้งความเจรญิกา้วหน้าใหแ้ก่กจิการ ธุรกจิจะตอ้งมกีารวางแผนพฒันาผลติภณัฑใ์หมใ่หส้อด คลอ้งกบั

ความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 

   ปัจจุบนัจะเหน็ไดว้า่ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจและพถิพีถินัในการเลอืกซือ้สนิคา้มากกวา่แต่ก่อน บทบาทของ

การบรรจุภณัฑจ์งึมคีวามส าคญัต่อตวัผลติภณัฑอ์ยา่งยิง่ การบรรจุภณัฑจ์ะก่อให ้เกดิประโยชน์หลกัอยู ่2 ประการ

ดว้ยกนั คอื เป็นการป้องกนัคุณภาพของสนิคาและช่วยสง่เสรมิการจ าหน่าย ดงันัน้ รปูรา่งของภาชนะบรรจุหรอืหบีหอ่ใน

ปัจจุบนัจงึมสีสีนัสะดุดตา และวสัดุทีใ่ชท้ าหบีหอ่แปลกใหมก่วา่เดมิ บ่อยครัง้ทีผู่บ้รโิภคซือ้สนิคา้โดยค านึงถงึตวับรรจุ

ภณัฑม์ากกวา่ตวัสนิคา้ ผลติภณัฑท์ีผ่ลติขึน้มาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมกีารก าหนดตราสนิคา้และเครือ่งหมายการคา้ 

เพื่อเป็นการแสดงใหเ้หน็วา่ผลติภณัฑน์ัน้เป็นของผูผ้ลติรายใดรายหน่ึงอยา่งชดัเจน ตราสนิคา้เป็นสิง่มปีระโยชน์แก่

ผูบ้รโิภค ท าใหผู้บ้รโิภคทราบวา่สนิคา้ชนิดนัน้เป็นของผูผ้ลติรายใด ผูบ้รโิภคจะสามารถใชป้ระสบการในอดตีมาชว่ยใน

การซือ้ไดง้า่ยขึน้ โดยมติอ้งสอบถามขอ้มลูอยูต่ลอดเวลาและเกดิความมัน่ใจในการซือ้สนิคา้นัน้ 

2. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลติภณัฑท์ีผู่ผ้ลติผลติขึน้มาไดน้ัน้ ถงึแมว้า่จะมคีุณภาพดี

เพยีงใดกต็าม ถา้ผูบ้รโิภคไมท่ราบแหล่งซือ้และไมส่ามารถจะจดัหามาไดเ้มื่อเกดิความตอ้งการ ผลติภณัฑท์ีผ่ลติขึน้มาก็

ไมส่ามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคได ้

 การจดัจ าหน่ายแบ่งกจิกรรมออกเป็น 2 สว่น คอื ชอ่งทางจ าหน่ายสนิคา้ (Channel of Distribution) เน้น

การศกึษาถงึชนิดของชอ่งทางการจ าหน่ายวา่จะใชว้ธิกีารขายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคโดยตรง หรอืการขายสนิคา้ผา่น

สถาบนัคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พอ่คา้สง่ (Wholesalers ) พอ่คา้ปลกี (Retailers) และ

ตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) ทีม่ตี่อตลาดอกีสว่นหน่ึงของกจิกรรมการจดัจ าหน่ายสนิคา้ คอื การแจกจา่ยตวั

สนิคา้ (Physical  Distribution)  การกระจายสนิคา้เขา้สูต่วัผูบ้รโิภค การเลอืกใชว้ธิกีารขนสง่ Transportation) ที่

เหมาะสมในการชว่ยแจกจา่ยสนิคา้ สือ่การขนสง่ไดแ้ก่ การขนสง่ทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรอื และทาง



ทอ่ ผูบ้รหิารการตลาดจะตอ้งค านึงวา่จะเลอืกใชส้ือ่อยา่งใดถงึจะดทีีส่ดุ โดยเสยีคา่ใชจ้า่ยต ่าและสนิคา้นัน้ไปถงึลกูคา้

ทนัเวลา ขัน้ตอนทีส่ าคญัอกีประการหน่ึงในการแจกจา่ยตวัสนิคา้ คอื ขัน้ตอนของการจดัเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) เพือ่

รอการจ าหน่ายใหท้นัเวลาทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ 

3. การก าหนดราคา (Price) เมือ่ธุรกจิไดม้กีารพฒันาผลติภณัฑข์ึน้มา รวมทัง้หาชอ่งทางการจดัจ าหน่าย

และวธิกีารแจกจา่ยตวัสนิคา้ไดแ้ลว้ สิง่ส าคญัทีธุ่รกจิจะตอ้งด าเนินการต่อไป คอื การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมใหก้บั

ผลติภณัฑท์ีจ่ะน าไปเสนอขายก่อนทีจ่ะก าหนดราคาสนิคา้ ธุรกจิตอ้งมเีป้าหมายวา่จะตัง้ราคาเพื่อตอ้งการก าไร หรอืเพือ่

ขยายสว่นถอืครองตลาด (Market  Share) หรอืเพื่อเป้าหมายอยา่งอื่น  อกีทัง้ตอ้งมกีารใชก้ลยุทธใ์นการตัง้ราคาทีจ่ะท า

ใหเ้กดิการยอมรบัจากตลาดเป้า หมายและสูก้บัคู่แขง่ขนัไดใ้นการแขง่ขนัในตลาด กลยุทธร์าคาเป็นเครือ่งมอืทีคู่่แขง่ขนั

น ามาใชไ้ด ้ผลรวดเรว็กวา่ปัจจยัอื่นๆ เชน่ การลดราคา หรอือาจตัง้ราคาสนิคา้ใหส้งูส าหรบัสนิคา้ทีม่ลีกัษณะพเิศษในตวั

ของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ทีด่ ีอาจใชผ้ลทางจติวทิยามาชว่ยเสรมิการตัง้ราคา การตัง้ราคาสนิคา้อาจมนีโยบายการ

ใหส้นิเชื่อหรอืนโยบายการใหส้ว่นลดเงนิสดสว่นลดการคา้ หรอืสว่น ลดปรมิาณ ฯลฯ นอกจากนัน้ธุรกจิจะตอ้งค านึงถงึ

กฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายทีจ่ะมผีลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามลูคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็นตน้ทุนของลกูคา้ 

ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ของผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณคา่สงูกวา่ราคา เขาจะซือ้ ดงันัน้ ผู้

ก าหนดกลยุทธก์ารตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถงึประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

- คุณคา่ทีร่บัรู ้ในสายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาวา่การยอมรบัของลกูคา้ในคุณคา่ของผลติภณัฑว์า่

สงูกวา่ราคานัน้ ผลติภณัฑน์ัน้ 

- ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 

- การแขง่ขนั 

- ปัจจยัอื่น 

4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  เป็นการศกึษาเกีย่วกบักระบวนการตดิต่อสือ่สารไปยงัตลาด

เป้าหมาย การสง่เสรมิการตลาดเป็นวธิกีารทีจ่ะบอกใหล้กูคา้ทราบเกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย   วตัถุประสงคข์องการ

สง่เสรมิการตลาด เพือ่บอกใหล้กูคา้ทราบวา่มผีลติภณัฑอ์อกจ าหน่ายในตลาดพยายามชกัชวนใหล้กูคา้ซือ้และเพือ่เตอืน

ความทรงจ ากบัตวัผูบ้รโิภค 

การสง่เสรมิการตลาดจะตอ้งมกีารศกึษาถงึกระบวนการตดิต่อสือ่สาร (Communication Process) เพื่อเขา้ใจถงึ

ความสมัพนัธร์ะหวา่งผูร้บักบัผูส้ง่ การสง่เสรมิการตลาดมเีครือ่งมอืส าคญัทีจ่ะใชอ้ยู ่4 ชนิดดว้ยกนั ทีเ่รยีกวา่สว่นผสม

ของการสง่เสรมิการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

- การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสนิคา้แบบเผชญิหน้ากนั (Face-to-

Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ือ้โดยตรงเพือ่เสนอขายสนิคา้ การสง่เสรมิการตลาดโดยวธิน้ีีเป็นวธิทีีด่ทีีส่ดุ แต่

เสยีคา่ใชจ้า่ยสงู 

- การโฆษณา (Advertising) หมายถงึรปูแบบของการจา่ยเงนิเพื่อการสง่เสรมิการตลาด โดยมไิดอ้าศยั

ตวับุคคลในการน าเสนอหรอืชว่ยในการขาย แต่เป็นการใชส้ือ่โฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสอืพมิพ ์



นิตยสาร ป้ายโฆษณา อนิเตอรเ์นท (Internet) สือ่โฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรบั

สนิคา้ทีต่อ้งการกระจายตลาดกวา้ง 

- การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึกจิกรรมทีท่ าหน้าทีช่ว่ยพนกังานขายและการ

โฆษณาในการขายสนิคา้ การสง่เสรมิการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้รโิภคใหเ้กดิความตอ้งการในตวัสนิคา้ การสง่เสรมิการ

ขายจดัท าในรปูของการแสดงสนิคา้ การแจกของตวัอยา่ง แจกคปูอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพือ่แลกสนิคา้การชงิโชค

แจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 

- การเผยแพรแ่ละประชาสมัพนัธ ์ (Publicity  and  Public  Relation) ในปัจจุบนัธุรกจิมกัสนใจ

ภาพพจน์ของกจิการ  ธุรกจิไดใ้ชเ้งนิจ านวนมากเพื่อสรา้งชื่อเสยีงและภาพพจน์ของกจิการ ปัจจุบนัองคก์รธุรกจิสว่นใหญ่

ไมไ่ดเ้น้นทีก่ารแสวงหาก าไร  (Maximize  Profit)  เพยีงอยา่งเดยีว  ตอ้งเน้นทีว่ตัถุประสงคข์องการใหบ้รกิารแก่สงัคม

ดว้ย  (Social  Objective)  เพราะความอยูร่อดขององคก์ารธุรกจิจะขึน้อยูก่บัการยอมรบัของกลุ่มผูบ้รโิภคในสงัคม  ถา้

หากกลุ่มผูบ้รโิภคต่อ ตา้นหรอืมคีวามคดิวา่องคก์ารธุรกจิแสวงหาผลประโยชน์ใหก้บัตนมากจนไมค่ านึงถงึสงัคม หรอื

ผูบ้รโิภค เชน่ การผลติสนิคา้ แลว้ปลอ่ยน ้าเสยีลงแมน่ ้า หรอืท าใหอ้ากาศเป็นพษิ ก่อใหเ้กดิผลเสยีแก่สว่นรวม โดยมไิด้

หาวธิแีกไ้ข จะสรา้งภาพพจน์ทีไ่มด่ขีององคก์ารธุรกจิ บรษิทับุญรอดบรเิวอรี ่จ ากดั เป็นกจิการขายเบยีร ์ซึง่มสีว่นในการ

เสนอสิง่ทีเ่ป็นพษิภยัต่อประชาชน จงึพยายามท าป้ายโฆษณาเพือ่เสรมิสรา้งภาพพจน์ ดว้ยการเสนอเรือ่งการอนุรกัษ์

ธรรมชาตอินุรกัษ์วฒันธรรมไทย  เป็นการชดเชย เบีย่งเบนความรูส้กึต่อตา้นของสงัคม หากกลุ่มผูบ้รโิภคไมพ่อใจและไม่

ตอ้งการซือ้สนิคา้และบรกิารของผูผ้ลติ ยอ่มเป็นสาเหตุทีจ่ะจ ากดัการเจรญิเตบิโตของธุรกจิได ้  

- กระบวนการ (Process) เป็นการสรา้งสรรคแ์ละการสง่มอบสว่นประกอบของผลติภณัฑโ์ดยอาศยั

กระบวนการทีว่างแผนมาเป็นอยา่งด ีกลยุทธท์ีส่ าคญัส าหรบัการบรกิาร คอื เวลาและประสทิธภิาพในการบรกิาร ดงันัน้

กระบวนการบรกิารทีด่จีงึควรมคีวามรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพในกาสง่มอบ รวมถงึตอ้งงา่ยต่อการปฏบิตักิาร เพือ่ที่

พนกังานจะไดไ้มเ่กดิความสบัสน ท างานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมแีบบแผนเดยีวกนัและงานทีไ่ดต้อ้งดมีปีระสทิธภิาพและ

คุณภาพ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2546: 27-28) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซึง่

กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชส้นิคา้และบรกิารทัง้น้ีรวมไปถงึกระบวนการตดัสนิใจ ซึง่มมีาอยูก่่อนแลว้ 

และมสีว่นในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักล่าว ประเดน็ส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้ คอื กระบวนการตดัสนิใจทีม่อียู่

ก่อนแลว้ หมายถงึลกัษณะผูบ้รโิภคทีว่า่ในขณะนัน้ 

 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการ หรอื พฤตกิรรมการตดัสนิใจ การซือ้ 

การใช ้และการประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของบุคคล ซึง่จะมคีวามส าคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารทัง้ในปัจจุบนั

และอนาคต 



ชชูยั สมทิธไิกร (2554 : 6) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเลอืก (Select) 

การซือ้ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัสว่นทีเ่หลอื(Dispose) ของสนิคา้หรอืบรกิารต่าง ๆ เพือ่ตอบสนองความ

ตอ้งการของตน 

 ปณิศา มจีนิดา และ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2554, น. 59-64) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Customer behavior) 

หมายถงึ การตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัการซือ้และการใช ้สนิคา้หรอืบรกิาร เพือ่ตอบสนองความ

ตอ้งการและความพงึพอใจของตน โดยการวเิคราะหพ์ฤตกิรรม ของผูบ้รโิภคนัน้ใชห้ลกั 6Ws และ 1H โดย 6Ws 1H 

Analysis Model คอื เครื่องมอืทีใ่ชว้เิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ธุรกจิสามารถรูถ้งึขอ้มลูเชงิลกึของผูบ้รโิภคใน

รปูแบบขอ้มลู เพือ่ใชป้ระกอบการตดัสนิใจก่อนทีจ่ะเริม่ 

 

กรอบแนวควำมคิด 
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ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
-เพศ  
-อาย ุ 
-สถานภาพ 
-ระดบัการศกึษา  
-ระดบัรายไดต้่อเดอืน 
 -อาชพี  

 
 
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 

- ชอ่งรายการทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ 
- เหตุผลการซือ้สนิคา้ 
- ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ 
- คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้ 
- ชอ่งทางการช าระเงนิ 
 

ปัจจยัสว่นประสมทาการตลาด 
- ผลติภณัฑ ์
- ราคา 
- การจดัจ าหน่าย 
- การสง่เสรมิการตลาด 



วิธีกำรด ำเนินกำรวิจยั 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการท าวจิยัครัง้น้ี คอื แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 4สว่น 

ดงัน้ี 

 สว่นที ่1 แบบสอบถามดา้นปัจจยัสว่นบุคคล ลกัษณะค าถามเป็นปลายปิด สามารถเลอืกตอบไดเ้พยีงขอ้เดยีว มี

จ านวนทัง้หมด 6 ขอ้ 

 สว่นที ่2 แบบสอบถามดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านทางทวีี

โฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ(์Product) ,ราคา(Price) ,สถานที(่Place) , การสง่เสรมิ

การตลาด(Promotion) ใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ลกัษณะค าถามเป็นปลายปิด มจี านวน

ทัง้หมด 4ขอ้ 

 สว่นที ่3 แบบสอบถามดา้นปัจจยัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ลกัษณะค าถามเป็นปลายปิดใหเ้ลอืกตอบไดเ้พยีงขอ้เดยีว จ านวน 5 ขอ้  

 สว่นที ่4 ค าถามปลายเปิด ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเสนอแนะอื่นๆ เกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิง 

 

สถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะหง์ำนวิจยั 

1. วเิคราะหข์อ้มลูโดยการใชส้ถติเิชงิพรรณา ในสว่นของปัจจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดสง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิง และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็

ปป้ิง 

1.1 ขอ้มลูดา้นปัจจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง แสดงผลเป็นการแจกแจงความถีแ่ละรอ้ยละ 

 1.2 ขอ้มลูเกีย่วกบัใหร้ะดบัควาส าคญัดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแสดงผลคา่เฉลีย่ และคา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 

 1.3 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

แสดงผลเป็นการแจกแจงความถี ่และคา่รอ้ยละ 

 2. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติอินุมาน 



 2.1 การทดสอบเปรยีบเทยีบปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทาง

ทวีโีฮมชอ็ปป้ิงทีแ่ตกต่างกนัหรอืไม ่โดยใชก้ารวเิคราะหท์างสถติ ิt-test และวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One-Way 

ANOVA    

 2.2 การทดสอบเปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น

ทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงทีแ่ตกต่างกนัหรอืไม ่โดยใชก้ารวเิคราะหท์างสถิตแิบบ t-test และวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 

One-Way ANOVA 

 2.3 การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีี

โฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชก้ารวเิคราะหท์างสถติแิบบ Chi-Square  

 

สรปุผลกำรวิจยั 

 ผลการวจิยัเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถตอบวตัถุประสงคข์องการวจิยัและน ามาอภปิรายผลการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

 1. เพื่อศกึษาปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืน สง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการวจิยัอาจจะกล่าวไดว้า่ เพศหญงิใหค้วามสนใจหรอืมคีวามตัง้ใจซือ้สนิคา้ทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงมากกวา่

เพศชาย สว่นใหญ่มอีายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี ซึง่เป็นกลุ่มช่วงอายุของวยัผูใ้หญ่ มสีถานภาพโสดเป็นสว่นใหญ่ มรีะดบั

การศกึษาปรญิญาตร ีสว่นใหญ่ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัมากทีส่ดุ และรายไดต้่อเดอืนอยูร่ะหวา่ง 20,001 - 30,000 

บาท 

 2. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 พจิารณาเป็นรายดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์พบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจในเรื่องสนิคา้การ

รบัประกนัสนิคา้ รองลงมาคอืสนิคา้มคีุณภาพ ปลอดภยัไดร้บัการรบัรองจากมอก. หรอื อย. สอดคลอ้งกบัภาวณิี 

กาญจนา (2554:13-14) ดา้นราคา พบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจในเรือ่งสนิคา้ราคาถกูกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 

รองลงมาคอื เคาน์เตอรเ์ซอรว์สิ, ช าระเงนิปลายทาง, บตัรเครดติ, Line Pay, M Pay ฯลฯ ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

พบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจในเรือ่ง มบีรกิารจดัสง่สนิคา้ฟรทีัว่ประเทศ รองลงมาคอื สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ได้

ตลอด 24ชัว่โมง ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจในเรื่องมกีารจดัโปรโมชัน่ ลด แลก 

แจก แถม ตลอดทัง้ปี รองลงมาคอื ถา้สนิคา้ทีท่่านซือ้มปัีญหา หรอื ช ารุด สามารถแจง้ทางcall center เพือ่ขอรบัเงนิคนื

หรอืรบัเปลีย่นสนิคา้ไดท้นัท ี

 3. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ็ปป้ิงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



 ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ มคีวามสนใจซือ้สนิคา้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิงคอืชอ่ง โอชอ้ปป้ิง รองลงมาเป็นชอ่งทวี ีไดเรท็ 

ซึง่มคีวามขดัแยง้กบัสมาคมทวีโีฮมชอ้ปป้ิง(ประเทศ) ไดจ้ดัอนัดบัแบ่งสว่นแบ่งทางการตลาดทวีโีฮมชอ้ปป้ิงในประเทศ

ไทย ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามถีใ่นการซือ้สนิคา้ต่อเดอืนอยูท่ีป่ระมาณ 1 ครัง้ต่อเดอืน รองลงมาคอื 2-3 ครัง้ต่อเดอืน 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้สนิคา้สว่นใหญ่จะ ซือ้สนิคา้เพื่อใชเ้อง รองลงมาคอื ซือ้ใหส้มาชกิในครอบครวั ประเภทสนิคา้ที่

ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ซือ้ผา่นทางทวีโีฮมชอ้ปป้ิง คอื เครื่องครวั รองลงมาคอื เครื่องใชไ้ฟฟ้า ราคาเฉลีย่ในการซือ้แต่ละครัง้

ของผูบ้รโิภคอยูท่ีป่ระมาณ 1,000 – 2,000 บาท รองลงมาคอื น้อยกวา่ 1,000 บาท และชอ่งทางการช าระเงนิทีผู่บ้รโิภค

สว่นใหญ่ใชบ้รกิารคอื การช าระเงนิปลายทาง รองลงมาคอื การช าระเงนิผา่นบตัรเครดติ 
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