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 งานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงลงไดด้ว้ยความกรุณาจาก ดร.วชัระ ยาคุณ อาจารย ์
ท่ีปรึกษาท่ีกรุณาใหค้  าปรึกษาแนะน าแนวทางท่ีถูกตอ้ง ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ  
ดว้ยความละเอียด ถ่ีถว้น และเอาใจใส่ดว้ยดีเสมอมา ผูว้จิยัรู้สึกซาบซ้ึงเป็นอยา่งยิง่ จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วิรุณราช คณบดีวทิยาลยั
พาณิชยศาสตร์ และคณะอาจารยว์ทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ตลอดจนผูท้รงคุณวุฒิ
ทุกท่าน ท่ีไดก้รุณาถ่ายทอดความรู้ แนะน าใหค้  าปรึกษา และอบรมสั่งสอนดว้ยดีตลอดมา รวมทั้ง 
อาจารยช์ยัวุฒิ เขมะรังสี อาจารยจ์  ารูญ กสิวตัร์ และเจา้หนา้ท่ีวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยั
บูรพา ทุกท่าน ท่ีใหค้วามร่วมมือในการประสานงานเป็นอยา่งดี 
 ขอบคุณพี่ ๆ เพื่อน ๆ นิสิตหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการสาธารณะ 
รุ่นท่ี 22 ศูนยน์นทบุรี ทุกท่าน ท่ีใหค้วามช่วยเหลือแนะน าเป็นอยา่งดี 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามในคร้ังน้ี ตลอดจนผูท่ี้อยูเ่บ้ืองหลงัในการด าเนินการศึกษาคร้ังน้ี 
 เหนือส่ิงอ่ืนใด ขอกราบขอบพระคุณ คุณบิดา คุณมารดา และครอบครัวท่ีคอยเป็นแรงใจ
และกระตุน้ใหเ้กิดความมานะบากบัน่ในการศึกษา ใหโ้อกาสและสนบัสนุนการท างานนิพนธ์คร้ังน้ี 
จนเสร็จส้ินอยา่งสมบูรณ์ คุณประโยชน์อนัเกิดจากการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอมอบเป็น
กตญัญูกตเวทิตา แด่บุพการี บูรพาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่าน 
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 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัทางการตลาดขนมขบเค้ียวท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือของบุคลากรกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข กลุ่มตวัอยา่งคือ บุคลากรกรมอนามยั จ านวน 300 ชุด  
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์และประมวลผลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติเพื่องานวจิยัทางสงัคมศาสตร์ (SPSS) ซ่ึงสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ส าหรับ 
การทดสอบสมมุติฐานนั้นใชก้ารพิสูจน์ความแตกต่างแบบ One-way ANOVA โดยใชส้ถิติ t-test และการทดสอบ
ความแตกต่าง โดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ในกรณีท่ีพบความแตกต่าง 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิ Least significant difference 
(LSD) เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่งและทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเชิงปริมาณสองตวัแปร  
โดยสถิติสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั (Pearson correlation) 
 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากร กรมอนามยั ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศ
หญิงจ านวน 253 คน มีอายมุากกวา่ 31-40 ปี การศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มีรายไดต้่อเดือน 15,000-25,000 
บาท ดา้นปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย  
ดา้นการส่งเสิรมการตลาด ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นการใชพ้นกังานขาย ดา้นการใหข้่าวสาร และดา้นการใชพ้ลงั  
อยูใ่นระดบัมากทั้งหมด ในขณะท่ีดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นความ
ตอ้งการซ้ือของลูกคา้ ดา้นความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซ้ือ และส่ือโฆษณาหลากหลาย  
อยูใ่นระดบัมากทั้งหมด 
 ผลการวเิคราะห์สมมติฐาน ๆ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  เพศ  และอาย ุแตกต่างกนั  
มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนระดบัการศึกษา 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัทางการ
ตลาดมีความสมัพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานขาย ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นการใหข้่าวสาร และดา้นการใชพ้ลงั มีความสมัพนัธ์
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวในระดบัสูงทั้งหมด   
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 This study attempts to examine marketing factors of snacks affecting buying decision 
of personnel in Department of Health, Ministry of Public Health. The subjects were 300 officers 
in Department of Health. Questionnaires were used as a research instrument to collect the data. 
Data then were analyzed with statistic software program. The statistics included frequency, 
percentage, mean, and standard deviation, One-way ANOVA to test for the difference and Least 
significant difference (LSD) was used for the pair tests as well as Pearson Correlation analysis for 
comparing more than two variables.  
 The findings on personal factors of the personnel in Department of Health reveal that 
the majority of the subjects or 253 persons were females, were between 31-40 years old, obtained 
education higher than bachelor degree, earned the average monthly income of 15,000 – 25,000 
baht. The study on marketing factors showed that they were at the high level. In fact, product, 
price, place, promotion, package, people, providing information, and using power all reached at 
the high level. In addition, the consumer's needs were at the high level in overall. When 
considering in each factors, customers' demand, customers' satisfaction, convenience to buy and 
variety of advertising media were at the high level.  
 The results from analyzing hypothesis indicate that different personal factors including 
gender and age had different customers' needs at the statistically significant level of 0.05. 
Different education and average monthly income affected customers' needs with no difference. 
Marketing factors correlated with customers' needs. In fact Product, price, place, promotion, 
people, packaging, providing information and using power had a relationship with customers' 
needs for snacks at the high level.  
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 กรมอนามยัเป็นหน่วยงานราชการในสังกดัของกระทรวงสาธารณสุข ในอดีตกรม
อนามยั คือ กรมสาธารณสุข อยูใ่นสังกดักระทรวงมหาดไทย และต่อมาในปี พ.ศ. 2485 มีการ
ประกาศพระราชบญัญติัปรับปรุงกระทรวง ทบวง กรม และไดมี้การสถาปนากระทรวงการ
สาธารณสุขข้ึน กรมสาธารณสุขจึงเป็นกรมหน่ึงในกระทรวงการสาธารณสุข เม่ือปี พ.ศ. 2495 ไดมี้
การเปล่ียนช่ือจากกระทรวงการสาธารณสุขเป็นกระทรวงสาธารณสุข และกรมสาธารณสุขเปล่ียน
ช่ือเป็นกรมอนามยั ตามประกาศในราชกิจจานุเบกษา เล่มท่ี 69 ตอนท่ี 16 วนัท่ี 11 มีนาคม พ.ศ. 
2495 (พระราชบญัญติัปรับปรุงกระทรวง ทบวง กรม พุทธศกัราช 2495, 2495) อธิบดี กรมอนามยั
คนแรกคือ นายแพทยพ์ยง พยงุเวช และกรมอนามยัถือวา่วนัท่ี 12 มีนาคมของทุกปี เป็นวนัสถาปนา
กรมอนามยั 
 กรมอนามยัมีพฒันาการมาเป็นเวลายาวนานมีการเปล่ียนแปลงอ านาจหนา้ท่ีการบริหาร
จดัการและการแบ่งส่วนราชการใหเ้หมาะสมสอดคลอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจ สังคม การปกครองและ
ส่ิงแวดลอ้ม ท่ีส าคญัคือ การทนักบัสภาพปัญหาสาธารณสุข ระบบสุขภาพในยคุปัจจุบนั โดยในปี
พ.ศ. 2545 รัฐบาลมีนโยบายปฎิรูประบบราชการจึงไดมี้การถ่ายโอนบุคลากรและภารกิจบางส่วน
ของกรมอนามยัใหก้บักระทรวงทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มตามกฎกระทรวงแบ่งส่วน
ราชการกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข พ.ศ. 2545 โดยบทบาทและหนา้ท่ีของกรมอนามยั 
ในสมยัแรกนั้นคือ การส่งเสริมสุขภาพ การควบคุมโรคและป้องกนัโรครวมถึงงานอนามยั
ส่ิงแวดลอ้ม โดยต่อมาไดมี้การแยกงานควบคุมโรคออกจากรมอนามยัไปอยูใ่นความรับผดิชอบของ
กรมควบคุมโรค ปัจจุบนักรมอนามยัมีภารกิจในการส่งเสริมใหป้ระชาชนมีสุขภาพดีและไดมี้
การศึกษาวเิคราะห์ วิจยัพฒันาถ่ายทอดองคค์วามรู้และเทคโนโลยดีา้นการสร้างเสริมสุขภาพ  
การจดัการปัจจยัเส่ียงต่อสุขภาพและมีการจดัการอนามยัส่ิงแวดลอ้มท่ีเอ้ือต่อการมีสุขภาพดี 
วสิัยทศัน์กรมอนามยั คือ “กรมอนามยัเป็นองคก์รหลงัของประเทศในการอภิบาล ระบบส่งเสริม
สุขภาพและระบบอนามยัส่ิงแวดลอ้มเพื่อสุขภาพประชาชน” 
 พนัธกิจ กรมอนามยัคือ “ท าหนา้ท่ีในการสังเคราะห์ใหค้วามรู้และดูภาพรวม เพื่อก าหนด
นโยบาย ออกแบบระบบส่งเสริมสุขภาพ และอนามยัส่ิงแวดลอ้ม โดยการประสานงาน สร้างความ
ร่วมมือและก ากบัดูแลเพื่อให้เกิดความรับผดิชอบต่อการด าเนินงาน” (กรมอนามยั, 2553) 
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 วฒันธรรมของกรมอนามยั แบ่งเป็น 
 1.  H: Health Model  เป็นตน้แบบสุขภาพ 
 2.  E: Ethics  มีจริยธรรม 
 3.  A: Achievement  มุ่งผลสัมฤทธ์ิ 
 4.  L: Learning  เรียนรู้ร่วมกนั 
 5.  T: Trust   เคารพและเช่ือมัน่ 
 6.  H: Harmony  เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั 
 ในปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยมีีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว มีการแข่งขนัท่ี
หลากหลาย อาหารก็เป็นปัจจยัหลกัท่ีมีความส าคญัและมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ในชีวติประจ าวนั 
เพราะอาหารเป็นปัจจยัหลกัต่อการด ารงชีวิต ถา้หากมีการบริโภคท่ีเหมาะสมก็จะท าใหมี้ภาวะ
โภชนาการท่ีดีมีพฒันาการทางดา้นกายภาพท่ีดี ซ่ึงปัจจุบนัมีทางเลือกมากมายในการบริโภคอาหาร 
ประกอบกบัการใชชี้วติประจ าวนัของคนเราท่ีมีความเร่งรีบและมองหาความสะดวกสบายจึงท าให้
ขนมขบเค้ียว อาหารส าเร็จรูปไดรั้บความนิยมในการบริโภคในทุกเพศทุกวยั เน่ืองจากขนมขบเค้ียว
มีหลายรูปแบบ มีรสชาติท่ีหลากหลาย หาซ้ือสะดวก และง่ายต่อการพกพา อีกทั้งจะเห็นไดว้า่มี
โฆษณาท่ีหลากหลายในทุกช่องทางและท ารายการจูงในใหผู้บ้ริโภคหนัมาเลือกซ้ือรับประทานได ้
และขอ้มูลจากกองสุขศึกษา กรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณะสุขไดท้  าการส ารวจ
พบวา่ การบริโภคขนมขบเค้ียวของผูบ้ริโภคนั้นจะพบมากอยูใ่นช่วงอายรุะหวา่ง 6-25 ปี โดยขนม
ขบเค้ียวส่วนใหญ่ประกอบดว้ย แป้ง น ้าตาล น ้ามนั และผงชูรส โดยเฉพาะแป้งถูกขดัสีและมีน ้าตาล
สูง มีกากใยนอ้ย เม่ือรับประทานแลว้จะอ่ิมง่ายแต่จะท าใหรั้บประทานอาหารม้ือหลกัไดน้อ้ยลง          
ถา้หากบริโภคขนมขบเค้ียวเป็นเวลานานส่วนประกอบต่าง ๆ ทั้งแป้งและน ้าตาลจะถูกเปล่ียนเป็น
ไขมนัและเน่ืองจากการรับประทานอาหารไม่ครบตามหลกัโภชนาการท าให้เกิดโรคต่าง ๆ ซ่ึงจาก
พฤติกรรมของคนไทยท่ีนิยมรับประทานขนมขบเค้ียวเพิ่มข้ึน ท าใหข้นาดของขนมขบเค้ียวมีมูลค่า
ทางการตลาดท่ีสูง ผูผ้ลิตจึงตอ้งมองหาช่องทางท าการตลาด พร้อมทั้งปรับตวัเพื่อรองรับกระแส 
การเปล่ียนแปลงทางความตอ้งการของผูบ้ริโภค ขนมขบเค้ียวท่ีมีอยูใ่นตลาดปัจจุบนัมีหลายยีห่อ้ 
และในแต่ละยีห่อ้ มีหลายรสชาติใหเ้ลือกตามความชอบของแต่ละคนและสร้างความน่าสนใจของ
สินคา้ดว้ยบรรจุภณัฑ ์ท่ีสวยงาม ดึงดูดใหมี้การตดัสินใจเลือกซ้ือ พร้อมดว้ยกลยทุธ์ราคาท่ีน า
ออกมาใหใ้ช ้และการส่งเสริมการขายท่ีมีทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภค (จนัทนา อ้ึงชูศกัด์ิ, 2555) 
จากขอ้มูลและปัญหาท่ีกล่าวขา้งตน้เห็นไดว้า่ขนมขบเค้ียวยงัคงเป็นท่ีไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภค
ทุกวยั เพราะเห็นไดว้า่บุคลากรกลุ่มน้ีเป็นผูท่ี้มีความสามารถในการน าความรู้ดา้นสุขภาพไป
เผยแพร่และเป็นผูน้ าทางดา้นสุขภาพท่ีดีใหก้บัผูอ่ื้นได ้และบ่อยคร้ังมีการจดักิจกรรมส่งเสริม 
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เก่ียวกบัการรับประทานอาหารท่ีถูกสุขลกัษณะ และเนน้การรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์  
แต่จากการสังเกตของผูว้จิยัพบวา่ กลุ่มกรณีศึกษาน้ียงัมีการบริโภคขนมขบเค้ียวอยูแ่ต่เพราะปัจจยัท่ี
ท าใหเ้กิดการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเป็นไปไดต้ามความตอ้งการ เช่น การท่ีมีร้านสะดวกซ้ืออยูใ่กล ้ 
มีการจดัท าการโฆษณาส่งเสริมการขายต่าง ๆ หรือการสร้างแรงจูงใจจากตวัสินคา้ ผูว้จิยัจึงมีความ
สนใจเร่ืองปัจจยัทางการตลาดขนมขบเค้ียวท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา
บุคลากรกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข เพื่อน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาช่องทาง
ต่าง ๆ เพื่อก่อให้เกิดผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์ต่อสุขภาพและเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ในทุกดา้นต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาด และความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ขนมขบเค้ียว ของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณะสุข 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ขนมขบเค้ียว ของบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุข 
 3.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางการตลาดกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ขนมขบเค้ียว ของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
 

สมมติฐานของการวจิัย 
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร 
กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข แตกต่างกนั 
 2.  ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของ
บุคลากร กระทรวงสาธารณสุข  
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 
          ตวัแปรตน้        ตวัแปรตาม 

 
 
ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 1.  เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาด และความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ขนมขบเค้ียว ของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณะ 
 2.  เพื่อทราบถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนม
ขบเค้ียว ของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณะสุข 
 3.  เพื่อทราบถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางการตลาดกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนม
ขบเค้ียวของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1.  เพศ 

2.  อาย ุ

3.  ระดบัการศึกษา 

4.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ความต้องการของผู้บริโภค 
1.  ความตอ้งการของลูกคา้ 
2.  ความพึงพอใจ 
3.  ซ้ือขายสะดวก 
4.  มีส่ือโฆษณาหลากหลาย  
(บุริม โอทกานนท,์ 2555) 

ปัจจัยทางการตลาด 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5.  ดา้นบรรจุภณัฑ์ 
6.  ดา้นการใชพ้นกังานขาย 
7.  ดา้นการใหข้่าวสาร 
8.  ดา้นการใชพ้ลงั 
(ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2551) 
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ขอบเขตของการวจิัย 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
  1.  ศึกษาตวัแปรตน้ ประกอบดว้ย  
  1.1  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ประเภทบุคลากร รายไดเ้ฉล่ีย 
  1.2  ปัจจยัทางการตลาด หรือ 8Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการในการบริการ 
ดา้นประสิทธิภาพและคุณภาพ 
 2.  ตวัแปรตาม คือ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือ 4Cs ของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
ไดแ้ก่ ความตอ้งการของลูกคา้ ความพึงพอใจ ความสะดวก และส่ือโฆษณาหลากหลาย 
 ขอบเขตดา้นประชากร บุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข จ านวน 987 คน 
 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ธนัวาคม พ.ศ. 2558-เมษายน พ.ศ. 2559 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ขนมขบเค้ียว หมายถึง อาหารวา่งหรือขนมท่ีรับประทานยามวา่งท่ีมีช้ินเล็ก ๆ ไดแ้ก่  
มนัฝร่ังทอด ลูกอม ลูกกวาด ช็อกโกแลต คุกก้ี หมากฝร่ัง และของหวานท่ีเค้ียวไดต่้าง ๆ ยกตวัอยา่ง 
นมอดัเมด็ พบไดใ้นวฒันธรรมตะวนัตกในรูปแบบของอาหารท่ีไม่ไดร้วมถึงอาหารท่ีเป็นม้ือหลกั
ของวนั แต่หมายถึงอาหารท่ีมีไวเ้พื่อระงบัความหิวของคนระหวา่งม้ือและใหพ้ลงังานแก่ร่างกายได้
เล็กนอ้ย 
 เพศ หมายถึง เพศของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขท่ีตอบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ ชาย หญิง  
 อาย ุหมายถึง อายขุองบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขตอบแบบสอบถาม  
 สถานภาพ หมายถึง สถานภาพของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขท่ีตอบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ สถานภาพ โสด สมรส และหยา่ร้าง  
 ระดบัการศึกษา หมายถึง ระดบัการศึกษาสูงสุดของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวง
สาธารณสุขท่ีตอบแบบสอบถาม 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน หมายถึง เงินหรือผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการท างานของบุคลากร 
กรมอนามยั กรทรวงสาธารณสุข 
 ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้โดยมีปัจจยัหลกั 8P คือ 
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 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท์ั้งหมด เร่ิมตั้งแต่
ขั้นตอนการผลิตการบรรจุหีบห่อใหสิ้นคา้ท่ีเราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไปจากคู่แข่ง
 2.  ดา้นราคา (Price strategy) คือการก าหนดราคาสินคา้ท่ีค  านวณจากตน้ทุนในการผลิต
บวกกบัก าไรท่ีเราตอ้งการจะได ้การก าหนดราคาสินคา้จึงตอ้งตั้งราคาตามคู่แข่ง การตดัสินใจซ้ือให้
ข้ึนอยูก่บัความพอใจของลูกคา้ 
 3.  ดา้นการจ าหน่าย (Place strategy) ปัจจุบนัช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีนิยมใชมี้อยู่
สองรูปแบบคือ ร้านคา้ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยตรง ส่วนช่องทางการจ าหน่ายรูปแบบท่ีสอง คือ
การขายสินคา้ผา่นตวัแทนหรือคนกลาง 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) การน ากลยทุธ์น้ีมาใชจุ้ดประสงคก์็
เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการสินคา้ในช่วงเวลานั้น โดยการเสนอผลประโยชน์ใหก้บัลูกคา้
เป็นคร้ังคราว  
 5.  ดา้นบรรจุภณัฑ ์(Packaging strategy) หลกัส าคญัในการน าดา้นบรรจุภณัฑ ์มาใชก้บั
ธุรกิจอ่ืนส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเม่ือท าการออกแบบบรรจุภณัฑ์ก็คือตอ้งมีความสวยงามโดดเด่นกวา่
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือน าไปวางขายคู่กนับนชั้นวางสินคา้  
 6.  ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal strategy) การขายโดยใชพ้นกังานเป็นการสร้าง 
สัมพนัธภาพระยะยาวกบัลูกคา้ 
 7.  ดา้นการใหข้่าวสาร (Public strategy) การใหข้อ้มูลข่าวสารเป็นกลยทุธ์ท่ีมีความส าคญั
และเหมาะกบัยคุสมยัท่ีการติดต่อส่ือสารถึงกนัไดอ้ยา่งไร้พรมแดน  
 8.  ดา้นการใชพ้ลงั (Power strategy) น ามาใชก้บัร้านขายสินคา้ออนไลน์มีหลายรูปแบบ 
ตวัอยา่งเช่นการใชอ้  านาจในการต่อรองเพื่อสร้างเครือข่าย  
 ความตอ้งการของผูบ้ริโภค คือ การตลาดแนวใหม่ หรือ 4Cs ท่ีพฒันาข้ึนเพื่อตอบโจทย์
และความตอ้งการของลูกคา้ในยคุท่ีอินเทอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทส าคญั ดงันั้นเม่ือกลยทุธ์ 4Cs เกิด
จากการพฒันาของอินเทอร์เน็ต นกัการตลาดท่ีชาญฉลาดก็ตอ้งใชอิ้นเทอร์เน็ตท าการตลาดให้
ประสบความส าเร็จดว้ยเช่นกนั 
 1.  C ตวัท่ี 1 มาจากค าวา่ Consumer wants and needs หมายถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค การผลิต สินคา้ในปัจจุบนัตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั และนกัการตลาด
ตอ้งรู้ก่อนวา่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้แบบไหน 
 2.  C ตวัท่ี 2 มาจากค าวา่ Consumer’s cost to satisfy หมายถึง ตน้ทุนความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค การตั้งราคาของผูผ้ลิตตอ้งค านึงตน้ทุนของผูบ้ริโภคมากกวา่ตน้ทุนของผูผ้ลิต 
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 3.  C ตวัท่ี 3 มาจากค าวา่ Convenience to buy หมายถึง ความสะดวกในการซ้ือ 
ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดจะตอ้งค านึงถึงความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
เป็นส าคญั โดยอาจเพิ่มช่องทางในการซ้ือใหก้บัลูกคา้ 
 4.  C ตวัท่ี 4 มาจากค าวา่ Communication that connects หมายถึง การส่ือสาร การส่ือสาร
ท่ีดีจะท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือใจและเช่ือถือในตวัสินคา้ ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดการสั่งซ้ือเพิ่มมากข้ึน  
(บุริม โอทกานนท,์ 2555) 
 ความตอ้งการ หมายถึง ความอยากไดใ้คร่ไดห้รือประสงคจ์ะไดแ้ละเม่ือเกิดความารู้สึก
ดงักล่าวจะท าใหร่้างกายเกิดความขาดสมดุลเน่ืองมาจากมีส่ิงเร้ามากระตุน้แสวงหาเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการนั้น เม่ือร่างกายไดร้รับตอบสนองแลว้ ร่างกายมนุษยก์็กลบัสู่ภาวะสมดุลยอี์กคร้ังหน่ึง 
ก็จะเกิดความตอ้งการใหม่ข้ึนมาทดแทนวนเวยีนอยูไ่ม่มีท่ีส้ินสุด (พจนานุกรมไทย ฉบบั
ราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2554, 2554) 
 ผูบ้ริโภคหมายถึง ผูท่ี้ใชป้ระโยชน์จากสินคา้หรือบริการขั้นสุดทา้ย เพื่อตอบสนอง 
ความตอ้งการโดยตรงของบุคคลผูน้ั้นโดยทัว่ไป ผลท่ีไดรั้บจากการบริโภคคือ อรรถประโยชน์หรือ
ความพอใจ 
 
 
 



 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดขนมขบเค้ียวท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษาบุคลากรกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข ไดท้  าการรวบรวมแนวคิดและทฤษฎี รวมถึง
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวจิยั โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ความรู้เก่ียวกบัขนมขบเค้ียว 
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด 8 Ps 
 3.  แนวคิดการตลาด ของ Kotler 
 4.  ทฤษฎีความตอ้งการของ Maslow 
 5.  ทฤษฎีความตอ้งการ ERG ของ Alderfer 
 6.  ทฤษฎีความตอ้งการของ Cooper 
 7.  ทฤษฎีความตอ้งการของ McClelland 
 8.  แนวคิดความตอ้งการของผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาด 4 Cs 
 9.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ความรู้เกีย่วกบัขนมขบเคีย้ว 
 ขนมขบเค้ียว หรือตามภาษาท่ีเป็นทางการวา่ อาหารวา่ง (Snack) เป็นอาหารท่ีมกัจะ
รับประทานระหวา่งม้ือในยามพกัผอ่นหรือยามวา่งหรือจดัใหรั้บประทานในงานเล้ียงสังสรรค ์ 
ต่าง ๆ มกัท าจากมนัฝร่ัง ขา้ว ขา้วโพด ถัว่ เน้ือ หรือปลา ผา่นกรรมวธีิการต่าง ๆ และน ามาปรุงรส 
เช่น การอบ ทอด น ามาฉีกหรือตดั รีดเป็นเส้น ๆ หรือท าใหเ้ป็นแผน่บาง ๆ ทัว่ไปแลว้มกัจะเห็นวา่
ขนมขบเค้ียวบรรจุอยูใ่นถุงพลาสติกท่ีออกแบบพิมพสี์สันมีความสวยงาม จดัจ าหน่ายอยูต่ามชั้นใน
ร้านคา้สะดวกซ้ือหรือตามซุปเปอร์มาร์เก็ต  
 จุฬาลกัษณ์ สภาพรรณวสุิทธ์ิ (2550) กล่าววา่ ขนมขบเค้ียว หมายถึง อาหารท่ีผูบ้ริโภค 
ไม่รับประทานเป็นอาหารม้ือหลกั จ าพวกอาหารม้ือเชา้ ม้ือกลางวนั หรือม้ือเยน็แต่จะรับประทาน
ในช่วงระหวา่งม้ือหลกัเพื่อลดความอยากอาหารของผูบ้ริโภค จึงมกัเรียกวา่ อาหารวา่ง  
 พเยาว ์อิศรพนัธ์ุ (2551) กล่าววา่ ขนมขบเค้ียว หมายถึง อาหารวา่งหรือขนมท่ี
รับประทานในเวลาวา่ง เพื่อระงบัความหิวระหวา่งม้ือ โดยมีส่วนผสมจากแป้งชนิดต่าง ๆ เช่น  
แป้งขา้วจา้ว แป้งสาลี แป้งมนัและแป้งขา้วโพด มีการปรุงรสโดยใช ้เกลือ ไขมนั และผงชูรส  



9 

มีการแต่งกล่ิน รส สี และรสชาติส่วนใหญ่นั้นจะมีความคลา้ยคลึงกนั คือ หวาน มนั เค็ม ประเภท
ของขนมขบเค้ียวแบ่งตามวตัถุดิบท่ีใช ้ไดแ้ก่ ขนมข้ึนรูป มนัฝร่ังทอดกรอบ เน้ือปลาและปลาหมึก 
ถัว่ สาหร่าย ขา้วโพดอบกรอบและขา้วเกรียบกุง้  
 จากความหมายของขนมขบเค้ียวทั้งหมดสรุปไดว้า่ ขนมขบเค้ียวเป็นอาหารวา่งท่ีอาจเป็น
ของหวานหรือของคาวก็ได ้โดยจะผา่นกระบวนการแปรรูปหลากหลายรูปแบบและมีรสชาติท่ี
หลากหลาย รับประทานระหวา่งม้ืออาหาร 
 กรมอนามยั (2553) แบ่งผลิตภณัฑข์นมขบเค้ียวออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
 1.  ขนมประเภทพองกรอบ จดัไดว้า่ผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีมีมากท่ีสุดและมีหลากหลาย
รูปแบบทั้งแบบช้ินรูปต่าง ๆ แบบแผน่ แบบแท่ง รสหวาน รสเคม็ แบบสอดไส้ รวมถึงขา้วเกรียบ
และมนัฝร่ังทอดกรอบ 
 2.  ขนมประเภทปลาเส้นและถัว่ต่าง ๆ จดัเป็นขนมขบเค้ียวท่ียงัคงรูปร่างของวตัถุเดิม 
โดยเฉพาะจ าพวกถัว่ อาจจะน ามาคัว่หรือทอด ผสมเกลือหรือเคร่ืองปรุงรสต่าง ๆ 
 3.  เยลล่ีบรรจุถว้ยโดยมีส่วนประกอบเป็นส่วนผสมท่ีมาจากพืชหรือสาหร่าย ซ่ึง
ส่วนผสมเหล่าน้ีมีคุณสมบติัในการเกิดเป็นวุน้เม่ือผสมกบัน ้า  
 4.  ลูกอมทั้งแบบอมและเค้ียว ลูกอมแบบเมด็แขง็หรือแบบเค้ียวหนืด มีส่วนประกอบ
หลกัก็คือน ้าตาล ซ่ึงส่วนมากจะมีน ้าตาลไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 90 
 ขนมขบเค้ียวเป็นขนมท่ีสะดวกซ้ือ มีขายทัว่ไป โดยพอจะจ าแนกตามส่วนประกอบ
ออกเป็น 4 กลุ่ม คือ  
 1.  กลุ่มขา้ว แป้ง เช่น ขนมอบกรอบชนิดแผน่หรือสอดไส้มีทั้งรสหวานและเคม็ เช่น 
ขา้วเกรียบ 
 2.  กลุ่มขา้ว แป้ง และไขมนั เช่น ขนมขบเค้ียวกรอบ ขา้วโพดอบกรอบ 
 3.  กลุ่มท่ีมีแหล่งโปรตีน เช่น ปลาเส้น ปลาอบกรอบ 
 4.  กลุ่มท่ีเป็นแหล่งโปรตีนและไขมนั เช่น ถัว่อบกรอบ ถัว่ทอด 
 การแบ่งชนิดของผลิตภณัฑข์นมขบเค้ียว แบ่งได ้5 ชนิด ดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑแ์ป้งปรุงรส หรือขนมข้ึนรูปเป็นผลิตภณัฑท่ี์ผลิตโดยเคร่ืองเอก็ซ์ทรูเดอร์ท่ี
สามารถผลิตขนมขบเค้ียวไดห้ลายรูปแบบแตกต่างกนั โดยจะมีลกัษณะเป็นแท่ง แผน่ และวตัถุดิบ 
ท่ีใชมี้ความแตกต่างกนั เช่นแป้งขา้วโพด แป้งสาลี มีการปรุงรสใหมี้รสชาติแตกต่างกนั 
 2.  ผลิตภณัฑจ์ากมนัฝร่ัง ท่ีใชม้นัฝร่ังสดเป็นวตัถุดิบในการผลิต โดยมีกรรมวธีิทอดและ
ปรุงรสแต่งกล่ินก่อนน าไปบรรจุลงผลิตภณัฑจ์ดัเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีผูนิ้ยมรับประทานมากท่ีสุด 
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 3.  ขนมประเภทปลาเส้น และถัว่ชนิดต่าง ๆ ผลิตภณัฑท่ี์ท าจากถัว่นั้นสามารถน าถัว่
หลายชนิดมาผลิต เช่น ถัว่ลิสง เมด็มะม่วงหิมพานต ์ถัว่พิตาชิโอ และอลัมอนตเ์ป็นตน้ โดย
กระบวนการผลิตนั้นจะเป็นกระบวนการอบ คัว่หรือทอด และน ามาผสมเกลือหรือเคร่ืองปรุงรส 
ต่าง ๆ ส่วนปลาเส้นนั้นจะเป็นผลิตภณัฑท่ี์ท ามาจากปลา ปลาหมึกและปูอดั โดยน ามาผา่นกรรมวธีิ
การผลิตจนเกิดเป็นผลิตภณัฑข์นมขบเค้ียว 
 4.  เยลล่ีหรือวุน้ โดยมีส่วนผสมท่ีสกดัมาจากพืชบางชนิดหรือสาหร่ายซ่ึงส่วนผสม
เหล่าน้ีประกอบกบัน ้าท าใหเ้กิดเป็นวุน้หรือเจล ในบางผลิตภณัฑมี์การผสมน ้าตาล แต่ในส่วนผสม
ของวุน้หรือเจลนั้นไม่มีสารอาหารท่ีดีแต่อาจมีพวกเส้นใยอาหารเป็นส่วนประกอบ ดงันั้น  
การรับประทานเยลล่ีจะไดเ้พียงแค่รสชาติหวานจากน ้าตาลท่ีผสมลงไปและอาจมีการแต่งกล่ินสี 
รสชาติเพิ่มเติมเพื่อเลียนแบบรสชาติผลไม ้
 5.  ลูกอมทั้งแบบอมและแบบเค้ียวชนิดเม็ดแขง็หรือแบบเค้ียวหนึบ ส่วนประกอบหลกั
คือ น ้าตาลส่วนมากมีไม่นอ้ยกวา่ ร้อยละ 90  
 ขนมเหล่าน้ีเป็นอาหารท่ีใหพ้ลงังานสูง คุณค่าทางโภชนาการค่อนขา้งนอ้ยเพราะ
ประกอบไปดว้ยแป้งเป็นส่วนใหญ่ น ้าตาลและไขมนั ปกติเราไดรั้บสารอาหารเพียงพอจากอาหาร
ปกติแต่ถา้เด็กรับประทานอาจท าใหไ้ดรั้บพลงังานเกินในร่างกาย ซ่ึงก่อใหเ้กิดโรคและปัญหาต่าง ๆ 
เช่น โรคอว้น โรคฟันผ ุจึงควรค านึงถึงสารปรุงแต่งรสชาติ เช่น ผงชูรส หรือ เกลือโซเดียม ขนม
ชนิดเดียวกนัแต่ต่างรสชาติกนัอาจมีปริมาณของโซเดียมต่างกนั ขนมบางชนิดเคม็จดัแต่มีอีกหลาย
ชนิดท่ีมีเกลือปนกบัรสชาติอ่ืน หากกินในปริมาณมากจะมีอาการกระหายน ้า เน่ืองจากสมองส่วนท่ี
เก่ียวกบัความกระหายถูกกระตุน้ใหมี้ความตอ้งการด่ืมน ้ามากข้ึน เพื่อให้โซเดียมต่อน ้าในร่างกายมี
ปริมาณคงท่ี 
 ขนมเหล่าน้ีเป็นอาหารท่ีใหพ้ลงังานสูง คุณค่าทางโภชนาการค่อนขา้งนอ้ยเพราะ
ประกอบไปดว้ยแป้งเป็นส่วนใหญ่ น ้าตาลและไขมนั ปกติเราไดรั้บสารอาหารเพียงพอจากอาหาร
ปกติแต่ถา้เด็กรับประทานอาจท าใหไ้ดรั้บพลงังานเกินในร่างกาย ซ่ึงก่อใหเ้กิดโรคและปัญหาต่าง ๆ 
เช่น โรคอว้น โรคฟันผ ุจึงควรค านึงถึงสารปรุงแต่งรสชาติ เช่น ผงชูรส หรือ เกลือโซเดียม ขนม
ชนิดเดียวกนัแต่ต่างรสชาติกนัอาจมีปริมาณของโซเดียมต่างกนั ขนมบางชนิดเคม็จดัแต่มีอีกหลาย
ชนิดท่ีมีเกลือปนกบัรสชาติอ่ืน หากกินในปริมาณมากจะมีอาการกระหายน ้า เน่ืองจากสมองส่วนท่ี
เก่ียวกบัความกระหายถูกกระตุน้ใหมี้ความตอ้งการด่ืมน ้ามากข้ึน เพื่อให้โซเดียมต่อน ้าในร่างกายมี
ปริมาณคงท่ี 
 วลิาศินี ดีปัญญา (2557) อธิบายขอ้ควรพิจารณาแนวทางในการเลือกบริโภคอาหาร ดงัน้ี  
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 1.  ควรพิจารณาการบริโภคอาหารวา่งและขนมขบเค้ียวในกลุ่มเด็กและวยัรุ่นในแต่ละวนั
ไม่ใหม้ากเกินกวา่วนัละ 2 ม้ือ เพราะอาจท าใหไ้ดรั้บพลงังานจากอาหารวา่งและขนมขบเค้ียวมาก
เกินความตอ้งการของร่างกาย ท าใหร่้างกายไดรั้บสารอาหารท่ีเป็นประโยชน์จากอาหารม้ือหลกั
ลดลง อีกทั้งราคาก็ค่อยขา้งแพงมาเม่ือเทียบกบัปริมาณอาหารท่ีมีประโยชน์ท่ีควรไดรั้บ 
 2.  ควรเลือกรับประทานอาหารวา่งแบบไทย เน่ืองจากอาหารไทยส่วนมากรับประทาน
กบัผกั ท าใหไ้ดรั้บใยอาหาร วติามิน เกลือแร่จากผกั ในขณะท่ีอาหารวา่งประเภทเบเกอร่ีและขนม
ขบเค้ียวใหพ้ลงังานจากไขมนั แป้ง น ้าตาลและเกลือในปริมาณค่อนขา้งสูง ซ่ึงถา้รับประทานบ่อย
อาจท าใหมี้ภาวะไขมนัสะสมในร่างกายก่อใหเ้กิดโรคอว้น และโรคอว้นก็ยงัเป็นสาเหตุส าคญัใน
การน าไปสู่ปัญหาสุขภาพอ่ืน เช่น โรคเบาหวาน โรคความดนัโลหิต เป็นตน้  
 

แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด 
 ปัจจยัการตลาด เป็นการวางแผนเพื่อก าหนดเป้าหมายและวตัถุประสงคใ์นระยะยาว
รวมถึงการก าหนดแนวทางปฏิบติั และการจดัสรรทรัพยากรการบริหารท่ีจ าเป็น เช่น  
ถา้วตัถุประสงคก์ าหนดไวว้า่ปีหนา้ตอ้งการยอดขายเพิ่มเป็น 10% จากปีท่ีผา่นมา กลยทุธ์ท่ีใชก้็จะ
เป็นการเพิ่มความพยายามทางการตลาด โดยการส่งเสริมการตลาดในรูปของการโฆษณาและการ
ส่งเสริมการขาย  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปณิศา มีจินดา และศุภร เสรีรัตน์ (2550) กล่าววา่ กลยทุธ์การตลาด 
คือ แผนในการด าเนินงานขององคก์รท่ีไดรั้บการเตรียมการเป็นอยา่งดี ดว้ยวธีิก าหนดตลาด
เป้าหมาย ก าหนดต าแหน่งทางการตลาด และใชส่้วนประสมการตลาด เป็นแนวทางในการปฏิบติั
เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้และสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้มากท่ีสุด  
 ปัจจัยทางการตลาดสมัยใหม่ 8 Ps 
 ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2551) กล่าววา่ ปัจจยัทางการตลาดสมยัใหม่เป็นส่วนผสม 
ทางการตลาด (Marketing mix) หรือท่ีเรียกสั้น ๆ วา่ 8P’s ซ่ึงตอ้งมีแนวทางความคิดทางการส่ือสาร
การตลาด (IMC)โดยอาศยัเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบสมยัใหม่ซ่ึงแบ่งส่วนขยาย
เพิ่มเติมจากเดิมอีก หลายส่วนทั้งงานศึกษาทั้งภายในและภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การท าธุรกิจ
สมยั ใหม่ซ่ึงเนน้การสร้างผลก าไรสูงสุดบนความพอใจของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการท าธุรกิจระยะยาว 
(Long-term business) พร้อมกบัพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคสมยัใหม่ซ่ึงเปล่ียนไปอยา่งมาก
โดยเฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) ซ่ึงไม่สามารถแบ่งส่วนการตลาดแบบเดิม ๆ ได ้
ซ่ึงการเอกสารการศึกษาในส่วนแรกเป็นแนวทางท าธุรกิจและก่อใหเ้กิดพฤตกรรมในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ส่วนเอกสารอ่ืน ๆ จะช่วยในการวางแผนการตลาด ในธุรกิจผลิตภณัฑ์ 
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เสริมอาหารท่ีมีความเก่ียวขอ้งและสอดคลอ้งกบัการศึกษาใน คร้ังน้ี ซ่ึงประกอบไปดว้ยส่วนผสม
ทางการตลาด ดงัน้ี 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product strategy) 
 2.  ดา้นราคา (Price strategy) 
 3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place strategy) 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
 5.  ดา้นการบรรจุภณัฑ์ (Packaging strategy) 
 6.  ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal strategy) 
 7.  ดา้นการใหข้่าวสาร (Public relation strategy) 
 8.  ดา้นการใชพ้ลงั (Power strategy) 
 ปัจจยัหลกัสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) จะเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท์ั้งหมด เร่ิมตั้งแต่ขั้นตอน
การผลิตการบรรจุหีบห่อให้สินคา้ท่ีเราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไปจากคู่แข่งท่ี
จ  าหน่ายสินคา้ประเภทเดียวกนั หากเป็นร้านคา้ออนไลน์ท่ีไม่ไดผ้ลิตสินคา้มาขายเอง การตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เพื่อน ามาจ าหน่ายตอ้งมีความชดัเจนรู้ขอ้ดี ขอ้ดว้ยของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ
จริง ๆ เพราะนอกจากจะเป็นการก าหนดกลุ่มลูกคา้ท าใหจ้ดัหาสินคา้มาจ าหน่ายไดต้รงตามความ
ตอ้งการของ กลุ่มลูกคา้แลว้ยงัท าใหเ้รารู้วา่สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายสามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากหรือนอ้ยเพียงใดซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาปรับปรุง
สินคา้ท่ีจะผลิตต่อไป ในดา้นของผลิตภณัฑน์ั้น จะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจเก่ียวกบั 
  1.1  คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product attribute) 
  1.2  ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) 
  1.3   สายผลิตภณัฑ ์(Product lines) 
 สรุปไดว้า่ตอ้งมีส่ิงท่ีควรพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยคุณสมบติัท่ีส าคญัของ
ผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้จึงตอ้งมีความชดัเจน คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑน์ั้นตอ้งแสดงใหเ้ห็นวา่มีคุณสมบติัอยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพมีความคงทนทางดา้น
รูปร่าง รูปแบบท่ีมีอยูใ่นตวัผลิตภณัฑเ์อง จ าเป็นตอ้งมีลกัษณะเด่นของสินคา้เช่นการน าสินคา้ท่ีมีอยู่
ไปเปรียบเทียบกบัสินคา้ของคู่แข่งขนัแลว้พบวา่มีคุณสมบติัแตกต่างกนัตอ้งรู้วา่เรามีคุณสมบติัท่ี
ดีกวา่หรือโดดเด่นกวา่ สุดทา้ยคือประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีพิจารณาวา่สินคา้มีลกัษณะเด่นอยา่งไร
ใหป้ระโยชน์อะไรกบัลูกคา้  
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 2.  ดา้นราคา (Price strategy) คือการก าหนดราคาสินคา้ท่ีค านวณจากตน้ทุนในการผลิต
บวกกบัก าไรท่ีเราตอ้งการจะได ้ค าวา่ตน้ทุนการผลิตในส่วนของร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าธุรกิจแบบ 
ซ้ือมาขายไป โดยไม่ไดมี้การผลิตสินคา้ออกมาขายเองตน้ทุนคือราคาทุนของสินคา้บวกค่าใชจ่้าย
และบวกดว้ยผลก าไรท่ีตอ้งการจะไดแ้ลว้น ามาก าหนดเป็นราคาขาย หลกัส าคญัในการก าหนดราคา
จะตั้งราคาสูงหรือราคาต ่า หลกัส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณามีรายละเอียดดงัน้ี 
  2.1  ตั้งราคาตามคู่แข่ง หากสินคา้ท่ีผลิตหรือน ามาจ าหน่ายไม่ไดมี้ความแตกต่างจาก
สินคา้ประเภท เดียวกนัทั้งในดา้นคุณภาพ รูปแบบ และลกัษณะการใชง้าน การตั้งราคาสูงหรือราคา
ต ่าอาจไม่มีผลต่อการตลาดเพราะสินคา้ไม่ไดมี้ความโดดเด่นแตกต่างไปจากคู่แข่งหรือสร้างความ
แตกต่างไดย้าก การก าหนด ราคาสินคา้จึงตอ้งตั้งราคาตามคู่แข่ง การตดัสินใจซ้ือใหข้ึ้นอยูก่บัความ
พอใจของลูกคา้  
  2.2  ตั้งราคานอ้ยกวา่หรือใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ประเภทเดียวกนัใน
ทอ้งตลาดเพื่อดึงความสนใจของลูกคา้ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากราคาท่ีถูกกวา่ ส่วนผลก าไร
ท่ีร้านคา้ออนไลน์จะไดรั้บเนน้ท่ีปริมาณการขาย  
  2.3  ตั้งราคาสูงกวา่ การตั้งราคาผลิตภณัฑห์รือตั้งราคาสินคา้ใหสู้งกวา่สินคา้ประเภท
เดียวกนัท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด ตวัราคาจะเป็นการก าหนดวา่เราจะตั้งราคาแบบใด มีราคาสูงหรือราคา
ต ่าส่ิงท่ีควรค านึงถึงคือ ราคาท่ีก าหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนัหรือสอดคลอ้งกบัต าแหน่ง
ของผลิตภณัฑข์องสินคา้หรือไม่ ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคามีส่วนส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาดงัน้ี 
  2.4  ตั้งราคาตามตลาด (On going price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ  
   2.4.1  ตั้งราคาตามตลาด (On going price) เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีสร้างความ
แตกต่างไดย้าก ท่ีไม่สามารถจะตั้งราคาใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนัได ้นัน่คือ การตั้งราคาตามคู่แข่ง 
    2.4.2  ตั้งราคาตามความพอใจ (Leading price) เป็นการตั้งราคาตามความพอใจ
โดยไม่ค  านึงถึงคู่แข่ง เหมาะกบัผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างในตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ 
ส่วนตวั มีภาพลกัษณ์ท่ีดี 
  2. 5  สินคา้ราคาสูง (Premium price) สินคา้ท่ีมีคุณภาพเหนือกวา่และการยอมรับราคา
จากลูกคา้ หรือสินคา้มีราคามาตรฐาน (Standard) เม่ือใชก้ารตั้งราคาโดยการพิจารณาจากราคาของ 
คู่แข่งขนั หรือตราสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting brand) เป็นสินคา้ดอ้ยคุณภาพกวา่คู่แข่งขนัจะ
ขายท่ีตลาดล่าง 
  2.6  การตั้งราคาเท่ากนั (One pricing) คือสินคา้หลายอยา่งท่ีมีราคาติดแสดงอยู ่
หมายถึงวา่ไม่วา่จะขายท่ีใดก็ราคาเท่ากนัหมด 
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  2.7  การขยายสายผลิตภณัฑ ์(Line extension) กรณีน้ีการน าเสนอสินคา้เร่ิมดว้ยราคา
หน่ึงและมีการเผยแพร่ความนิยมในตลาดบนและล่าง 
  2.8  การขยบัซ้ือสูงข้ึน (Trading up) เป็นการปรับราคาสูงข้ึนท าใหไ้ดก้  าไรมากข้ึนจึง
พยายามใหป้ริมาณมากข้ึนหรือการขยบัซ้ือลดลง (Trading down) เป็นการผลิตสินคา้ท่ีราคาแพงแต่
ใหคุ้ณภาพมากวา่สินคา้ราคาถูกกวา่  
  2.9  การใชด้า้นขนาด (Size) คือ ไม่ท าขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอ่ืน 
 3.  ดา้นการจ าหน่าย (Place strategy) ปัจจุบนัช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีนิยมใชมี้อยู่
สองรูปแบบคือ ร้านคา้ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ โดยตรง เช่น ร้านคา้ออนไลน์ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้
เม่ือมีการติดต่อสั่งซ้ือผา่นเวบ็ไซตห์รือเวบ็เพจพร้อมการโอนเงิน เม่ือร้านคา้ออนไลน์ไดรั้บเงินแลว้
ก็จะจดัส่งสินคา้ใหถึ้งมือลูกคา้โดยตรง ซ่ึงช่องทางการจ าหน่าย ดว้ยวธีิน้ีร้านคา้ออนไลน์จะไดก้ าไร
มากกวา่ ส่วนช่องทางการจ าหน่ายรูปแบบท่ีสอง คือการขายสินคา้ผา่นตวัแทนหรือคนกลาง
ตวัอยา่งเช่น ร้านขายสินคา้เปิดรับตวัแทนขายสินคา้วธีิการก็คือใหผู้ท่ี้สนใจเป็นตวัแทนน ารูปภาพ
สินคา้ไปขายจะขายทางเวบ็ไซต ์เวบ็เพจ Facebook หรือช่องทางอ่ืน ๆ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัตวัแทน เม่ือ
ตวัแทนมียอดสั่งซ้ือเพียงโอนเงินพร้อมแจง้รายละเอียดท่ีอยูข่องลูกคา้ทางร้านคา้ออนไลน์ก็จะท า
การจดัส่งสินคา้ในนามตวัแทนใหก้บัลูกคา้โดยตรง วธีิน้ีเป็นการขยายกลุ่มลูกคา้ท าใหมี้ยอดขาย
สินคา้เพิ่มมากข้ึน ถึงแมช่้องทางการจ าหน่ายรูปแบบน้ีจะท าใหไ้ดก้  าไรนอ้ยกวา่การขายสินคา้
ใหก้บัลูกคา้โดยตรงแต่ก็จะท าใหมี้ยอดขายสินคา้เพิ่มมากข้ึนจากเครือข่ายของตวัแทน 
 วธีิการจดัจ าหน่าย จะตอ้งพิจารณาถึง 4 ประการ ดงัน้ี 
  3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) เป็นเส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ย
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นก็ได ้
  3.2  ประเภทของร้านคา้ (Outlets) ในทุกวนัน้ีจะพบวา่การพฒันาของการจดัจ าหน่าย
นั้นเป็นส่ิงท่ีเจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของร้านคา้มีมากมาย แบ่งไดด้งัน้ี 
   3.2.1  ร้านคา้ส่ง (Wholesale store) เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้ในปริมาณมาก  
ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นคนกลาง 
   3.2.2  ร้านคา้ขายของถูก (Discount store) เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้ราคาพิเศษ 
   3.2.3  ร้านหา้งสรรพสินคา้ (Department store) 
   3.2.4  ซุปเปอร์มาร์เก็ตท่ีอยูเ่ด่ียว (Stand alone supermarket) เป็นร้านท่ีมีท าเล 
ไม่ติดกบัร้านคา้ใดเลย 
   3.2.5  ร้านคา้ชุมชน (Community mall) เป็นร้านท่ีอยูใ่นยา่นชุมชน 
   3.2.6  Minimart ร้านคา้เล็ก ๆ ตามตึกหรืออาคารสูงในโรงพยาบาล  
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   3.2.7  ร้านคา้สะดวกซ้ือ (Convenience store) เป็นร้านท่ีขายสินคา้อุปโภค บริโภค 
หรือสินคา้สะดวกซ้ือ บางร้านจะเปิดบริการ 24 ชัว่โมง  
    3.2.8  ร้านคา้ในป้ัม 
   3.2.9  ซุม้ขายของ (Kiosk) เป็นร้านท่ีจดัเป็นซุม้ขายของ บางคร้ังจดัเป็นบูธ 
   3.2.10  เคร่ืองขายอตัโนมติั (vending machine) เป็นการขายสินคา้ผา่นเคร่ืองจกัร
อตัโนมติั 
   3.2.11  การขายทางไปรษณีย ์(Mail order) เป็นการขายสินคา้ซ่ึงใชจ้ดหมายส่งไป
ยงัลูกคา้ มีการลงในหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ถา้พอใจก็ส่งขอ้ความสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์
   3.2.12  ขายโดยแคตตาล็อก (Catalog sales) 
    3.2.13  ขายทางโทรทศัน์ (T.V. sales) 
   3.2.14  ขายตรง (Direct sales) การขายโดยใชพ้นกังานขายออกเสนอขายตามบา้น 
   3.2.15  ร้านคา้สวสัดิการ เป็นร้านคา้ท่ีตั้งข้ึนเพื่ออ านวยความสะดวกกบัพนกังาน
ตามหน่วยงานราชการต่าง ๆ ของบริษทั หรือส านกังานต่าง ๆ 
   3.2.16  ร้านคา้สหกรณ์ เป็นร้านคา้ท่ีตั้งอยูต่ามมหาวทิยาลยั และโรงเรียนต่าง ๆ  
  3.3  จ  านวนคนกลางในช่องทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแน่นของ
คนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่าย (Intensity of distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทางการจดั
จ าหน่ายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอนดงัน้ี 
   3.3.1  การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร 
   3.3.2  พฤติกรรมในการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซ้ือเงินสดหรือเครดิต ตอ้งจดัส่ง
หรือไม่ ซ้ือบ่อยเพียงใด 
   3.3.3  การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคา้ตามสภาพภูมิศาสตร์ 
  3.4  การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Market logistics) เป็นกิจกรรม 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัการผลิตผา่นโรงงานของ
ผูผ้ลิต แลว้กระจายไปยงัผูบ้ริโภค  
  ตวัอยา่งเช่น   
  ตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งร้อยละ 30 เพื่อแสดงภาพลกัษณ์ของต าแหน่งผลิตภณัฑข์อง
สินคา้ท่ีอยูใ่นระดบัสูง  
  ตั้งราคาต ่าส าหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขายนอ้ย และตั้งราคาต ่ากวา่ผูน้ าเล็กนอ้ยในช่วง
ฤดูกาลท่ียอดขายดี 
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 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) การน ากลยทุธ์น้ีมาใชจุ้ดประสงค ์
ก็เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการสินคา้ในช่วงเวลานั้น โดยการเสนอผลประโยชน์ใหก้บั
ลูกคา้เป็นคร้ังคราวอาทิเช่นการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม หรือเลือกใชว้ธีิอ่ืนท่ีมีอยูห่ลาย
รูปแบบส่ิงส าคญัคือตอ้งน ามาใชใ้หเ้หมาะกบัตวัสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายและตอ้งสอดคลอ้งกบัดา้น
อ่ืน ๆ ดว้ยเทคนิคในการน าการส่งเสริมการตลาด มาใชก้บัการขายสินคา้ออนไลน์ ให้สอดคลอ้งกบั
กลยทุธ์ดา้นอ่ืน ๆ ควรส่งเสริมการขายเป็น 2 ลกัษณะ คือ การมุ่งเนน้ไปท่ีลูกคา้โดยตรงเพื่อใหลู้กคา้
ซ้ือสินคา้มากข้ึน เช่น ซ้ือสินคา้ 3 ช้ิน คิดราคาพิเศษหรือราคาส่ง และลกัษณะท่ี 2 มุ่งเนน้ไปท่ี
ตวัแทนเพื่อสร้างแรงจูงใจในการขายโดยการใหส่้วนลดสินคา้ แถมสินคา้ ก าหนดเป้าในการสั่งซ้ือ
สินคา้เพื่อใหข้องขวญัพิเศษ เป็นการลด แลก แจก แถม ท่ีท าใหมี้ยอดขายเพิ่มมากข้ึน 
 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งประสานกบัแผนการตลาดโดยรวมและควรก าหนด
แผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง  
 ตวัอยา่งเช่น  
 ใชก้ารส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดกบัคู่คา้ เพื่อใหคู้่คา้สนบัสนุนตรา
สินคา้ของเรา  
 ใชส่้งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลสูงสุดเพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือสินคา้ของเราในช่วงท่ี
ยอดขายตกต ่าของปี 
 5.  ดา้นบรรจุภณัฑ ์(Packaging strategy) หลกัส าคญัในการน าดา้นบรรจุภณัฑม์าใชก้บั
ธุรกิจอ่ืนส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเม่ือท าการออกแบบบรรจุภณัฑ์ก็คือตอ้งมีความสวยงามโดดเด่นกวา่
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือน าไปวางขายคู่ กนับนชั้นวางสินคา้ ในส่วนของร้านคา้ออนไลน์ดา้นบรรจุ
ภณัฑอ์าจเป็นเร่ืองของการจดัส่งสินคา้รวมอยูด่ว้ย เพราะถึงแมจ้ะมีกล่องพสัดุ กล่องไปรษณียห์รือ
ถุงบรรจุภณัฑท่ี์ใชส้ าหรับการจดัส่งสินคา้ขายอยูแ่ลว้ก็ ตอ้งเลือกใหเ้หมาะสมกบัขนาดหรือประเภท
ของสินคา้มีการหีบห่อท่ีเรียบร้อยสวยงาม เขียนรายละเอียดของผูรั้บและผูจ้ดัส่งอยา่งถูกตอ้ง
ครบถว้น ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสร้างความประทบัใจและท าใหลู้กคา้มีทศันคติท่ีดี ต่อร้านคา้ออนไลน์ท่ี
สั่งซ้ือสินคา้จนท าใหก้ลายเป็นลูกคา้ประจ าได ้
 การตดัสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภณัฑแ์ละประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑม์กัจะใชก้บั
สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีพฒันาใหม่หรือเม่ือมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงสินคา้ใหม่ ดา้นการบรรจุ
ภณัฑ ์มีหลกัในการพิจารณาดงัน้ี 
  5.1  บรรจุภณัฑน์ั้นเหมาะสมท่ีจะบรรจุสินคา้ (Put in) หรือไม่ 
  5.2  สินคา้เม่ือวางบนชั้นแลว้ไดเ้ปรียบ (เด่น) (Put up) หรือไม่ 
  5.3  สินคา้เม่ือน าเอามาใชแ้ลว้เก็บสะดวก (Put away) หรือไม่ 
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  5.4  บรรจุภณัฑส์วยงาม (Prettiness) หรือไม่ 
  5.5  สามารถเชิญชวนใหใ้ช ้(Pleading) ไดห้รือไม่ 
  5.6  บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นต าแหน่งครองใจของสินคา้ (Positioning) ไดห้รือไม่ 
  5.7  บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นบุคลิกภาพของสินคา้ (Personality) ไดห้รือไม่ 
  5.8  บรรจุภณัฑส์ามารถปกป้องสินคา้ (Protection) ไดห้รือไม่ 
  5.9  บรรจุภณัฑมี์ความสะดวกต่อการใชง้าน (Practicality) หรือไม่ 
  5.10  บรรจุภณัฑท่ี์เลือกนั้นสามารถท าก าไรไดม้ากข้ึน (Profitability) ไดห้รือไม่ 
  5.11  บรรจุภณัฑน์ั้นสามารถน ามาใชใ้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ไดห้รือไม่  
  5.12  เป็นการบอกถึงวธีิการใชสิ้นคา้ (Preaching) ไดห้รือไม่ 
  5.13  สามารถดูแลรักษาส่ิงแวดลอ้ม (Preservation) ไดห้รือไม่  
 ถา้น าส่ิงเหล่าน้ีมาพิจารณาทั้งหมดจะเห็นวา่ในการออกแบบบรรจุภณัฑข์องบริษทัจะ
เป็นโลโก ้ตวัหนงัสือ ตวัอกัษร การเลือกเป็นกระดาษ เป็นโฟม เป็นฝาจุก หรือเคร่ืองหมาย สีสัน
ต่าง ๆ บริษทัก็จะไดบ้รรจุภณัฑท่ี์ดี 
 ตวัอยา่ง 
 เปล่ียนบรรจุภณัฑใ์หม่ดว้ยสีสันท่ีสดใสเพื่อใหผู้บ้ริโภคเห็นอยา่งชดัเจน ณ จุดขาย 
 ตั้งราคาต ่าส าหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขายนอ้ย และตั้งราคาต ่ากวา่ผูน้ าเล็กนอ้ยในช่วง
ฤดูกาลท่ียอดขายดี 
 6.  ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal strategy) การขายโดยใชพ้นกังานนอกจากหวงั
ผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายแลว้ ในขณะเดียวกนัก็ยงัเป็นการสร้าง สัมพนัธภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีก
ดว้ย นการใชพ้นกังาน ไม่ไดห้มายความถึง การขายเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัเก่ียวขอ้งกบัการจดัการ 
ทัว่ ๆ ไป อาทิเช่น การจา้งพนกังานขายรวมถึงการบริหาร การเตรียมการเสนอขาย และการบริการ
หลงัการขาย ในส่วนของร้านคา้ออนไลน์ดา้นการใชพ้นกังานขาย วธีิการอาจแตกต่างไปจากธุรกิจ
อ่ืนเน่ืองจากเป็นการขายสินคา้ท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายติดต่อซ้ือขายกนัผา่นโลกออนไลน์ พนกังานขายจึง
เป็นคนท่ีท าหนา้ท่ีโพสตอบค าถามและใหข้อ้มูลสินคา้แก่ลูกคา้เป็นหลกั การสอบถามขอ้มูลสินคา้
หากไดรั้บค าตอบชา้เกินไปก็เป็นอีกสาเหตุหน่ึงท่ีท าใหลู้กคา้ขาดความเช่ือมัน่ในการสั่งซ้ือสินคา้  
 การขายโดยใชพ้นกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติัตวัต่อตวัระหวา่งกิจการกบัลูกคา้ 
ทั้งน้ีเพื่อมุ่งหวงัค าสั่งซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนั การขายโดยพนกังานขายนั้นเก่ียวขอ้งกบั
การจา้งพนกังานขาย การจดัการทัว่ ๆ ไปเก่ียวกบัพนกังานขาย ตลอดจนการบริหารสินคา้คงคลงั 
เตรียมการเสนอขาย และการบริการหลงัการขาย ในการพฒันาแผนกการขายนั้น กิจการจะเร่ิมตั้งแต่ 
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การตั้งวตัถุประสงคแ์ละปฏิบติัการ ซ่ึงตอ้งมีความชดัเจนและสอดคลอ้งกบัประเภทของธุรกิจ  
โดยอาจเป็นธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงก าหนดกลยทุธ์การขาย 
และการด าเนินงาน การขายโดยใชพ้นกังานขายนั้นหวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกนั 
ก็เพื่อสร้างสัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย นอกจากน้ีการขายโดยใชพ้นกังานขายนั้น ยงัมี
การใชโ้บรชวัร์ เอกสาร ใบปลิว วสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ เพื่อช่วยในการน าเสนอขายของพนกังาน 
ตลอดจนเป็นหลกัฐานอา้งอิง และสามารถมอบไวใ้หลู้กคา้เพื่อศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม 
 ตวัอยา่ง 
 มีการก าหนดตวัเลขอตัราส่วนการขาย เช่น จ านวนลูกคา้ท่ีคาดหวงั (Prospect) เม่ือเทียบ
กบัจ านวนท่ีกลายเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ของเราในท่ีสุดหรือจ านวนลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เม่ือเทียบกบั
ลูกคา้ท่ีเขา้มาในหา้งทั้งน้ีเพื่อการตรวจสอบถึงประสิทธิภาพของพนกังานขาย 
 ท าการคิดคน้โปรแกรมการใหผ้ลตอบแทนการขาย (Incentive program) ใหม ่ๆ เพื่อเป็น
รางวลัแกพนกังานขายท่ีท ายอดขายตามเป้า 
 7.  ดา้นการใหข้่าวสาร (Public strategy) การใหข้อ้มูลข่าวสารเป็นดา้นท่ีมีความส าคญั
และเหมาะกบัยคุสมยัท่ีการติดต่อส่ือสารถึงกนัไดอ้ยา่งไร้พรมแดน สภาพแวดลอ้มและการใชชี้วติ
ของคนในสังคมมีเร่ืองของอินเทอร์เน็ตมาเก่ียวขอ้งดว้ยทั้งส้ินท าใหส้ามารถรับขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว รูปแบบการน ามาใชโ้ดยเฉพาะการขายสินคา้ออนไลน์ การใหข้่าวสาร เช่น  
การโพสประกาศฝากขายสินคา้ตามเวบ็ลงประกาศฟรีซ่ึงมีใหบ้ริการอยูม่ากมาย หรือตอ้งการให้
ขอ้มูลข่าวสารสินคา้ท่ีตรงกลุ่มเป้าหมาย อาทิเช่น ขายสินคา้แฟชัน่วยัรุ่น ขายผา้ห่มผา้ปูท่ีนอน  
อาจเลือกเวบ็บอร์ดของมหาวิทยาลยัต่าง ๆ ท่ีใหล้งประกาศฟรีเป็นการใชก้ลยทุธ์ท่ีไม่มีค่าใชจ่้าย 
 การใหข้่าวสาร คือ รูปแบบหน่ึงของการติดต่อส่ือสารท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือส่ือ 
ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีเป็นบวกต่อสินคา้ และกิจการของเราแต่ปัจจุบนัการส่ือสารโดยวธีิดงักล่าว
อาจมีค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ รวมทั้งค่าใชจ่้ายทางออ้มเก่ียวกบัส่ืออีกดว้ย การใหข้่าวสารแก่สาธารณชนนั้น
เป็นรูปแบบหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ การใหข้่าวสารจดัวา่เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาว
แก่องคก์ร และตอ้งการใหผ้ลลพัธ์น้ีออกมาในเชิงบวกแก่องคก์ร ส่ิงท่ีเราตอ้งพิจารณาอยา่งยิง่ใน
การใหข้่าวสารคือ กลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการไดรั้บข่าวสาร และส่ือโฆษณาท่ีจะใชเ้พื่อการส่ือข่าวสาร 
 ตวัอยา่ง 
 การร่วมมือกบัส่ือบางส่ือ เพื่อจดัเทศกาลในโอกาสพิเศษ 
 ก าหนดโปรแกรมการเปิดตวัการบริการรูปแบบใหม่ของธุรกิจเรา 
 8.  ดา้นการใชพ้ลงั (Power strategy) น ามาใชก้บัร้านขายสินคา้ออนไลน์มีหลายรูปแบบ 
ตวัอยา่งเช่นการใชอ้  านาจในการต่อรองเพื่อสร้างเครือข่าย โดยคนท่ีตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้จากเราไป
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จ าหน่ายตอ้งสมคัรเป็นตวัแทนเท่านั้นเพื่อท่ีจะไดส้ั่งซ้ือสินคา้ในราคาขายส่ง หรือตอ้งสมคัรเขา้กลุ่ม
ตามประเภทของสินคา้ในไลน์เพื่อน ารูปภาพของสินคา้แต่ละประเภทท่ีมีการอพัเดททุกวนั 
ไปโพสขาย ในกรณีน้ีเป็นการขายส่งสินคา้ ส่วนการขายปลีกใหก้บัลูกคา้ทัว่ ๆ ไปหนา้เวบ็เพจ
รูปแบบการใชก้ลยทุธ์พลงัอาจมีการก าหนดราคาขายท่ีแตกต่างกนั เช่น สั่งซ้ือสินคา้ครบ 3 รายการ
คิดราคาพิเศษเป็นการต่อรองเพื่อแลกเปล่ียนผลประโยชน์ ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ร้านคา้ออนไลน์มี
ยอดขายเพิ่มข้ึนส่วนของลูกคา้ไดสิ้นคา้ในราคาท่ีถูกลง 
 

แนวคดิการตลาด ของ Kotler 
 แนวคิดการตลาด ของ Kotler (Kotler, 2010) มีดงัน้ี 
 1.  การตลาดส าหรับคอตเลอร์คือ การส่งมอบ คุณภาพ บริการและคุณค่าไปสู่ลูกคา้ 
 2.  หนา้ท่ีของนกัการตลาด จึงหมายถึง การแปรความตอ้งการของผูค้นใหก้ลายเป็น
โอกาสในการสร้างผลก าไรใหก้บัธุรกิจ 
 3.  นกัการตลาดท่ีดีจะตอ้งมีเขา้ใจลูกคา้อยา่งลึกซ้ึง พยายามคน้หาขอ้เสนอ สินคา้ บริการ 
และขอ้มูลข่าวสาร น ามาตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายไดอ้ยา่งถูกท่ีถูกเวลา 
 4.  จุดมุ่งหมายทางการตลาด เพิ่มผลก าไรใหม้ากท่ีสุดในระยะยาว 
 5.  การตลาดท่ีแทจ้ริงก็คือการผลกัดนักลยทุธ์ธุรกิจ ไม่เนน้ขายเกินไป แต่ควรสร้าง
ผลิตภณัฑใ์หม่ 
 แนวความคิดหลกัทางการตลาด (Core marketing concept) 
 แนวคิดการผลิต (The production concept) เก่าแก่ท่ีสุดผูบ้ริโภคนิยม สนใจตวัสินคา้
มากกวา่รูปแบบสินคา้ทัว่ไปราคาถูกใชใ้นประเทศท่ีก าลงัพฒันา 
 แนวคิดผลิตภณัฑ ์(The product concept) ผูบ้ริโภคเนน้คุณภาพมากกวา่ราคา ผูผ้ลิตเอง 
ก็เนน้ปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ ์บางคร้ังมองขา้มความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 
 แนวคิดการขาย (The selling concept) เนน้การขายเชิงรุก (กระตุน้การขาย) เช่น ลด แลก 
แจก แถม เพื่อใหซ้ื้อ ใชก้บัสินคา้ขายยาก (Unsought goods) 
 แนวคิดมุ่งตลาด (The marketing concept) มุ่งเนน้ลูกคา้และแสวงหาก าไรจากความ 
พึงพอใจสูงสุดของลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพกวา่คู่แข่ง 
 แนวคิดทางดา้นลูกคา้ (The customer concept) เนน้ความตอ้งการส่วนตวัเฉพาะลูกคา้ 
แต่ละราย สร้างคุณค่าสัญญาวา่ลูกคา้ไดรั้บส่ิงดีท่ีสุดตลอดชีพ สร้างความภกัดีต่อบริษทั 
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 แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The societal marketing concept) คน้หา ความตอ้งการ
ความสนใจของลูกคา้เป้าหมาย สร้างความพึงพอใจมากกวา่คู่แข่งขนั โดยเนน้รักษาความเป็นอยูท่ี่ดี
ของสังคม รักษาความสมดุลระหวา่งการท าก าไรของบริษทั 
 Kotler (2010) ไดอ้ธิบาย การตลาด 3.0 ววิฒันาการของ “การตลาด” ในมุมมองเขา  
แบ่งได ้ดงัน้ี 
 1.  การตลาด 1.0 (Product centric era) เนน้ท่ีการสร้างผลิตภณัฑจ์ านวนมาก (Mass 
marketing) เพื่อลดตน้ทุน การท า 4 Ps Marketing mix การกระตุน้ตลาด การท าใหผู้บ้ริโภคไดมี้
ผลิตภณัฑใ์ชอ้ยา่งทัว่ถึง 
 2.  การตลาด 2.0 (The customer-oriented era) เนน้ความส าคญัไปท าการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เนน้ท่ีการวเิคราะห์ลูกคา้จากการท า STP Segmentation ซ่ึงประกอบไปดว้ย
การแบ่งประเภทของลูกคา้ (Segmentation), การคน้หาลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Targeting), และการวาง
ต าแหน่งสินคา้ และลูกคา้ (Positioning) การน าสินคา้/ บริการเขา้ไปอยูใ่นใจลูกคา้ การท า CRM 
เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ กบัการสร้างคุณค่าทางจิตใจ (Emotional value) 
 การตลาด 3.0 (The Values-driven era) เป็นยคุการตลาดท่ีเนน้การขบัเคล่ือนดว้ยค่านิยม 
ท่ีมองผูบ้ริโภคในฐานะมนุษย ์ท่ีมีความคิด มีชีวติจิตใจ ท่ีแสดงความรู้สึก ความคิดเห็นท่ีสามารถ
แสดงความคิดเห็นท่ีผูบ้ริโภคสามารถส่ือสารกลบัไปสู่ผูผ้ลิตได ้(Two-way communication) 
 3.  การตลาด 3.0 (Marketing 3.0) ท่ี Kotler มุ่งเป้าหมายของการตลาดยคุใหม่ก็คือ  
การสร้างค่านิยมในจิตใจผูบ้ริโภคใหผ้กูพนักบัแบรนดสิ์นคา้ การรับผดิชอบการช่วยเหลือต่อสังคม 
การใส่ใจในส่ิงแวดลอ้ม การพฒันาสินคา้และบริการให้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

ทฤษฎคีวามต้องการของ Maslow  
 Maslow (1943 อา้งถึงใน อนิวชั แกว้จ านง, 2552) วา่ Maslow เป็นนกัจิตวทิยาจาก
มหาวทิยาลยัแบรนดีส์ไดพ้ฒันาทฤษฎีการจูงใจท่ีรู้จกักนัมากท่ีสุดทฤษฎีหน่ึงข้ึนมา Maslow ระบุวา่
บุคคลจะมีความตอ้งการท่ีเรียงล าดบัจากระดบัพื้นฐานมากท่ีสุดไปยงัระดบัสูงสุด  
 เรียกล าดบัความตอ้งการน้ีวา่ Hierarchy of needs ซ่ึงประกอบดว้ย ล าดบัความตอ้งการ
ของมนุษยจ์ากระดบัต ่าไประดบัสูง 5 ระดบั ดงัน้ี 
 1.  ความตอ้งการขั้นพื้นฐาน (Physiological needs) คือ เป็นความตอ้งการดา้นร่างกายเพื่อ
ความอยูร่อดของชีวติ เช่น ความตอ้งการอาหาร อากาศ น ้ า และท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 
 2.  ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (Safety needs) ความตอ้งการความปลอดภยั  
ความตอ้งการด าลบัท่ีสองของ Maslow จะถูกกระตุน้ภายหลงัจากท่ีความตอ้งการทางร่างกาย 
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ถูกตอบสนองแลว้ ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยัจะหมายถึงความตอ้งการสภาพแวดลอ้มท่ี
ปลอดภยัปราศจากอนัตรายทางร่างกายและจิตใจ ความมัน่คงในการท างาน 
 3.  ความตอ้งการทางสังคม (Social needs) คือ ความตอ้งการระดบัท่ีสาม โดยความ
ตอ้งการทางสังคม หมายถึง ความตอ้งการท่ีจะเก่ียวพนั การมีเพื่อน และการถูกยอมรับโดยบุคคล
อ่ืน เพื่อการตอบสนองความตอ้งการทางสังคม 
 4.  ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง (Esteem needs) คือ ความตอ้งการระดบัท่ีส่ี เป็นความ
ตอ้งการท่ีจะใหผู้อ่ื้นยกยอ่งสรรเสริญตวัเอง มีความภาคภูมิใจในสถานภาพทางสังคม ตอ้งการ
ช่ือเสียง และการยกยอ่งจากบุคคลอ่ืน 
 5.  ความตอ้งการความส าเร็จในชีวติ (Self-actualization needs) คือ ความตอ้งการระดบั
สูงสุดท่ีบุคคลตอ้งการใชค้วามคิดสร้างสรรคภ์ายในงาน ซ่ึงพวกเขาอาจตอ้งการความเป็นอิสระ 
ความตอ้งการท่ีจะบรรลุความสมหวงัของตนเองดว้ยการใชค้วามสามารถ ทกัษะของตนเอง 
 การศึกษาทฤษฎีล าดบัความตอ้งการของมนุษยข์อง Maslow เป็นการศึกษาเพื่อท่ีจะท าให้
ทราบถึงความตอ้งการของมนุษยน์ั้นมีล าดบัขั้นตอนท่ีแน่นอนจากขั้นต ่าไปขั้นสูงซ่ึงความปรารถนา
ขั้นสูงสุดของมนุษยทุ์กคน คือ ความตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จในชีวติตามท่ีตนเองมุ่งหวงั  
แต่การท่ีมนุษยจ์ะเกิดความตอ้งการในแต่ละระดบัไดน้ั้น จ  าเป็นอยา่งยิง่ท่ีมนุษยทุ์กคนจะตอ้งไดรั้บ
การตอบสนองความตอ้งการในระดบัท่ีต ่ากวา่เสียก่อน เพื่อท่ีจะท าใหเ้กิดความตอ้งการในระดบั
ต่อไป  
 

ทฤษฎคีวามต้องการ ERG ของ Alderfer 
 Alderfer (1969 อา้งถึงใน สิรินาตย ์กฤษฎาธาร, 2552) แบ่งความตอ้งการของมนุษยเ์ป็น 
3 ระดบั ดงัน้ี 

1. ความตอ้งการท่ีจะด ารงชีวติ หรือเป็นความตอ้งการท่ีจะมีชีวติอยูใ่นสังคม  

เป็นความตอ้งการปัจจยัส่ีในการด ารงชีวติ ความตอ้งการทางวตัถุ ไดเ้งินเดือนเป็นผลตอบแทน 
สภาพการท างาน ปัจจยัอ านวยความสะดวกในการท างาน เป็นตน้ 
 2.  ความตอ้งการดา้นความสัมพนัธ์ คือความตอ้งการผกูพนักบัผูอ่ื้นในการท างาน  
ความตอ้งการการยอมรับ ตอ้งการเป็นเพื่อน 
 3.  ความตอ้งการดา้นความเจริญเติบโตเป็นความตอ้งการท่ีจะเจริญกา้วหนา้ในหนา้ท่ี 
การงาน น าเอาความสามารถทุ่มเทความรู้ และน าความสามารถของตนเองท่ีมีอยูม่าใชอ้ยา่งเตม็ท่ี  
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ทฤษฎคีวามต้องการของ Cooper 
 Cooper (1958 อา้งถึงใน สิรินาตย ์กฤษฎาธาร, 2552) กล่าวถึง ความตอ้งการของ
บุคลากรในการท างานไดแ้ก่ ท างานท่ีสนใจ ค่าจา้งเงินเดือนท่ียติุธรรม โอกาสกา้วหนา้ในหนา้ท่ี 
การงาน สภาพแวดลอ้มในการท างานท่ีดี รวมทั้งชัว่โมงการท างานท่ีเหมาะสม  
 

ทฤษฎคีวามต้องการของ McClelland 
 ทฤษฎีความตอ้งการของ McClelland (1940 อา้งถึงใน บริษทั เอชอาร์ดี กรุ๊ป, 2553) 
กล่าววา่ เป็นทฤษฎีท่ีน าเสนอความตอ้งการของบุคคลมุ่งท่ีความตอ้งการเฉพาะอยา่งมากกวา่ 
ความตอ้งการอ่ืน คือ  
 1.  ความตอ้งการความส าเร็จ (Need for achievement) ผูท่ี้มีความตอ้งการความส าเร็จสูง
จะมีความปรารถนาอยา่งแรงกลา้ท่ีจะเลือกท างานท่ีมีลกัษณะทา้ทายใหบ้งัเกิดผลดี เป็นบุคคลท่ีมี
คุณลกัษณะเฉพาะตวัดงัน้ี 
  1.1  ชอบสถานการณ์ท่ีท าให้ตนมีโอกาสไดรั้บผิดชอบต่อผลงานท่ีออกมาโดยตรง  
จึงไม่ชอบงานท่ีสถานการณ์เอ้ือให้เกิดความส าเร็จไดโ้ดยบงัเอิญ เพราะถือวา่ท าใหต้นพลาดโอกาส
ท่ีจะเรียนรู้ต่อการสร้างความส าเร็จดว้ยตนเอง 
  1.2  ชอบตั้งเป้าหมายการท างานในระดบัท่ียากปานกลาง มีความเส่ียงแต่คาดวา่จะ
ส าเร็จได ้ทั้งน้ีเพราะเห็นวา่ความส าเร็จท่ีมาจากเป้าหมายอยา่งง่าย ในขณะเดียวกนัถา้ก าหนด
เป้าหมายยากเกินไปก็อาจพบความส าเร็จไดน้อ้ยมาก ความเส่ียงต่อความส าเร็จจึงเป็นเคร่ืองจูงใจ
ส าหรับผูมี้ความตอ้งการความส าเร็จสูง  
  1.3  ตอ้งการไดข้อ้มูลป้อนกลบัจากการท างานของตน เพราะตอ้งการใชข้อ้มูล
ป้อนกลบัเพื่อการปรับปรุงกลยทุธ์ใหบ้รรลุเป้าหมาย เพื่อใชน้ าทางในการไปสู่ความส าเร็จในคร้ัง
ต่อไป  
 2.  ความตอ้งการความรักใคร่ผกูพนั (need for affiliation) ผูท่ี้มีความตอ้งการดา้นความ
รักใคร่ผกูพนัสูง เป็นผูท่ี้มีความปรารถนาอยา่งแรงกลา้ในการสร้าง และรักษามิตรภาพ ยดึมัน่ต่อ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล  
 3.  ความตอ้งการมีอ านาจ (Needs for power) คือผูท่ี้ตอ้งการมีอ านาจสูง สร้าง
สถานการณ์หรือสภาวะแวดลอ้มทางสังคมข้ึน บางคร้ังผูท่ี้ตอ้งการมีอ านาจสูงยอมท่ีจะอยูใ่น
ต าแหน่งท่ีเส่ียงอนัตรายสูง อยา่งไรก็ตามความตอ้งการอ านาจสูงเป็นเร่ืองท่ีมีความซบัซอ้นดว้ยเหตุ
ท่ีอ านาจสามารถใชเ้พื่อวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนั กล่าวคือ บางคนตอ้งการมีอ านาจเพื่อใชเ้ป็น
เคร่ืองมือแสวงหาประโยชน์ส่วนตวั ในขณะท่ีบางคนตอ้งการมีอ านาจเพื่อจะใชใ้นการใหบ้ริการแก่ 
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คนอ่ืน และท าใหป้ระโยชน์แก่องคก์รไดม้ากข้ึน  
 

แนวคดิความต้องการของผู้บริโภค ในส่วนประสมทางการตลาด 4Cs  
 ส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ประกอบดว้ย Consumer, cost, convenience, 
communications ทั้ง 4 มีหวัใจรวมศูนยท่ี์ใหค้วามส าคญัต่อลูกคา้ หรือโฟกสัลูกคา้เป็นส าคญั 
 Consumer เนน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั หรือหากบอกใหต้รงใจ คือเขา้ถึงใจ
ผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด และยงัรวมไปถึงบริหารความสัมพนัธ์ของลูกคา้ หรือท่ีเรียกวา่ CRM 
(Customer relation management) โดยตอ้งยดึหลกัการสรรคส์ร้างสินคา้และบริการใหต้รงใจลูกคา้
ในทุก ๆ กลุ่ม  
 Consumer’s cost to satisfy ท าใหต้น้ทุนต ่าท่ีสุดเพื่อใหจ้ะไดก้ าหนดราคาขายถึงมือ
ผูบ้ริโภคต ่าไปดว้ย ซ่ึงจะเป็นท่ีไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นราคากบัคู่แข่ง  
 Convenience ช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งอ านวยใหผู้บ้ริโภคสะดวกซ้ือมากท่ีสุด ยิง่มี
ช่องทาง หรือหนา้ร้านมากเท่าไร โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือมากเท่านั้นเพราะผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมิได้
ยดึติดกบัสถานท่ีเดิมสักเท่าไร 
 Communications เป็นเร่ืองท่ีส าคญัยิง่ และมีองคป์ระกอบหลายดา้น จากความหมายตรง
ตวัท่ีแปลวา่การส่ือสาร จึงรวมตั้งแต่การติดต่อส่ือสารท่ีตอ้งสะดวก ง่าย รวดเร็ว การส่ือสารท่ีสร้าง
ความรับรู้ใหผู้บ้ริโภคและตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย รวมถึง
ส่ือสารแบบกระตุน้ตลาด ไดแ้ก่ การจดังานแสดงสินคา้ การจดันิทรรศการงานโชว ์การตลาดเชิงรุก
หรือการตลาดแบบตรงและเขา้ถึงลูกคา้รายตวั  
 ค านิยามของ 4C’s 
 1.  สินคา้ คือส่ิงท่ีแกปั้ญหาใหลู้กคา้ (Customer solution) ส่ิงท่ีลูกคา้จ าเป็น ตอ้งการ
บริโภค เพื่อตอบสนองความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ ในปัจจุบนัความคาดหวงัของลูกคา้สูงข้ึนเร่ือย ๆ 
ดงันั้น เราจะท าอยา่งไรเพื่อตอบสนองความตอ้งการเพื่อสร้างความพึงพอใจของลูกคา้ใหไ้ด ้หรือ
เกินความคาดหวงัของลูกคา้ไดย้ิง่เป็นส่ิงท่ีดี เพราะจะเป็นการสร้างความจงรักภกัดีต่อสินคา้ของเรา 
รวมทั้งเป็นการจารึกยีห่อ้ผลิตภณัฑเ์ราลงไปในจิตใจลูกคา้ 
 2.  ราคา ค่าใชจ่้ายของลูกคา้หรือประชาชน คือ ตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีส าคญั
ท่ีสุด ไม่ใช่แค่การตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ อาทิ ท าไมสินคา้ออร์แกนิกมีราคาแพงกวา่สินคา้ธรรมดา 
แต่ก็ยงัมีผูย้นิดีจ่ายเงินซ้ือ เพราะสินคา้ออร์แกนิกมีการสร้างภาพลกัษณ์ สร้างคุณค่าของสินคา้ 
 ตวัอยา่ง  
 การตั้งราคาค่ารถโดยสารประจ าทางแบบธรรมดา (ไม่มีแอร์) กบัค่ารถโดยสารปรับ 
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อากาศ ควรต่างกนัเท่าใดจึงจะสะทอ้นภาพลกัษณ์ของบริการท่ีไดรั้บ ค่าหอ้งในโรงพยาบาลท่ีมี
ราคาแตกต่างกนัระหวา่งโรงพยาบาลเอกชนกบัโรงพยาบาลของรัฐ 
 3.  สถานท่ี ความสะดวกสบายจะเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการ ซ่ึงใน
ภาครัฐอาจหมายถึงความพึงพอใจในบริการท่ีประชาชนไดรั้บความสะดวกสบายในการเขา้มาใช้
บริการของรัฐ อาจมีการสร้างตวัช้ีวดัความพึงพอใจ การลดขั้นตอนในการปฏิบติังาน และการเพิ่ม
ช่องทางการใหบ้ริการ เช่น กรมการขนส่งทางบกท่ีสามารถต่อภาษีรถประจ าปีไดใ้น
หา้งสรรพสินคา้ 
 4.  การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ หรือการส่ือสาร เป็นการส่ือสารใหป้ระชาชนหรือลูกคา้
หรือประชาชนไดรั้บทราบถึงขอ้มูลข่าวสารท่ีดีของผลิตภณัฑ ์การบริการและโครงการขององคก์าร 
ท่ีตอ้งการส่ือสารต่อลูกคา้หรือประชาชน อาจใชก้ารบริหารการเปล่ียนแปลง (Blueprint for change) 
ในการด าเนินการดว้ย ถือเป็นช่องทางในการรับส่ือ ประชาชนเขา้ถึงส่ือไดม้ากท่ีสุด เช่น การส่ง
หนงัสือทางเวบ็ไซตโ์ดยไม่ตอ้งรอหนงัสือทางไปรษณีย ์หลกัการตลาดในภาครัฐ คือ การเขา้ถึง
ประชาชน ส่วนหลกัการตลาดของบริษทั ฯ คือ การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยการเลือกใชช่้องทาง 
การส่ือสารท่ีเหมาะสม เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 Schultz (2003) กล่าววา่ ในยคุปัจจุบนัน้ี เป็นยคุท่ีถึงเวลาของการลืม 4Ps และใหม้อง 
4Cs แทน Model 4Ps น้ีเป็นแนวคิดเป็นมุมมองท่ีจบัท่ี ผูบ้ริโภคเป็นหลกั (ขณะท่ี Model เก่า จะใช้
มุมมองของแผนการทางการตลาดท่ีมุ่งไปท่ีความส าคญัของผลิตภณัฑเ์ป็นหลกั) และการค านึงถึง
ผูบ้ริโภคน้ีเองท่ีท าใหน้กัการตลาดสามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
เพราะ 4Cs จะเปิดโอกาสใหน้กัการตลาดค านึงถึง การท่ีจะท าอยา่งไรใหสิ้นคา้เขา้ไปเป็นส่วนหน่ึง
ของชีวติผูบ้ริโภค นัน่คือ นกัการตลาดตอ้งรู้จกัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดีวา่วนั ๆ ท าอะไร ใชสิ้นคา้ไป
เพื่ออะไร ใชอ้ยา่งไร ใชบ้่อยมีองคป์ระกอบ ดงัน้ี  
 1.  จาก Product ไปสู่ Consumer เพราะคุณจะไม่สามารถขายของท่ีคุณผลิตได ้แต่คุณจะ
สามารถขายของท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการได ้การเนน้ไปท่ีผูบ้ริโภคเป็นส าคญั Customer is the king.ก าลงั
กลายมาเป็นส่ิงส าคญัท่ีทุกองคก์ารใหค้วามสนใจ และนัน่คือท่ีมาของ ค าวา่ CRM หรือ Customer 
relationship management หรือ บางแห่งก็เรียกวา่ Customer relationship marketing or relationship 
marketing ท่ีเราพูดถึงกนัมากวา่ 2 ปีน้ี 
 2.  จาก Price ไปสู่ Cost เพราะผูบ้ริโภคไม่สนใจราคาขาย เพราะบรรดา Modern trade 
ต่างตดัราคาจนผูบ้ริโภคสามารถซ้ือไดใ้นราคาท่ีพอใจแลว้ แต่ส่ิงท่ีผูผ้ลิตตอ้งค านึงถึงก็คือ ลด
ตน้ทุนในกระบวนการผลิตสินคา้ใหถู้กลง เพื่อท่ีจะสามารถขายใหบ้รรดา Modern trade และ 
Discount stores ไดใ้นราคาท่ีถูกท่ีสุด เพราะประโยชน์ของผูบ้ริโภคสูงสุด ฉะนั้น ในปัจจุบนัน้ี  
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เราจึงไดย้นิค าวา่ ของดีตอ้งราคาถูกดว้ย จึงจะซ้ือ จากการท่ีผูผ้ลิตต่างหนัมาค านึงถึงการลดตน้ทุน 
หรือลดค่าใชจ่้ายในส่วนท่ีไม่มี Value added นั้น ท าใหเ้กิดศาสตร์ใหม ่ๆ อยา่งเช่น พวก ECR และ 
Supply chain management (SCM) และ Logistic ซ่ึงปัจจุบนัไดก้ลายเป็นหวัขอ้ในการสัมมนากนั
มากมาย 
 3.  จาก Place ไปสู่ Convenience ผูบ้ริโภคไม่สนใจในร้านคา้ท่ีจะตอ้งขบัรถหรือเดินทาง
ไปหาซ้ืออีกแลว้ เพราะความรีบเร่งและระบบการจราจรท่ีติดขดั ท าใหผู้บ้ริโภคปรับความคิดมาเป็น
ความสะดวกในการหาซ้ือ ฉะนั้น บริษทัใดท่ีอ านวยความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้หรือบริการ 
ผูบ้ริโภคก็จะไปซ้ือสินคา้กบัร้านคา้นั้น เช่นบรรดาพวก Convenience stores หรือ พวก Discount 
store ท่ีแยง่กนัเปิดในแหล่งชุมชนกนัมากข้ึน หรือแมแ้ต่อาหาร แทนท่ีจะใหค้นเดินทางไปกินท่ีร้าน 
ก็เกิดการบริการแบบส่งถึงบา้น หรือ Home delivery แทน อยา่งเช่น Pizza Hut หรือ พวก Fast 
Foods ทั้งหลาย ผูบ้ริโภคจะมีความสะดวกสบาย หรือ Convenience ในการซ้ือมากข้ึน นอกจากนั้น 
สถานท่ีจดัจ าหน่ายนั้นจะตอ้งมีใหท้ัว่ถึงท่ีผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือไดง่้าย อยา่งเช่น กรณีเบียร์ในอดีต 
เบียร์ทุกค่ายท่ีออกมาแข่งกบัเบียร์สิงห์ ต่างไป ไม่รอด ท่ีไม่รอดไม่ใช่เพราะสินคา้มีคุณภาพสู้เบียร์
สิงห์ ไม่ได ้แต่ไม่รอดเพราะสินคา้วางจ าหน่ายในร้านคา้ไม่ได ้เพราะสิงห์ใชก้ลยทุธ์ในการบล็อก
คู่แข่งโดยไม่ยอมให้ร้านคา้ท่ีขายสิงห์ไปขายเบียร์อ่ืนดว้ย ท าใหร้้านคา้ท่ีอยากขายให ้ก็กลวัถูกสิงห์
แจง้ยกเลิกสัญญาและไม่ส่งสินคา้ใหข้าย ซ่ึงร้านคา้เม่ือเปรียบเทียบการช่วยคู่แข่ง กบัความอยูร่อด
ของตวัเอง แน่นอน ร้านคา้เลือกท่ีจะเอาตวัรอดก่อน เม่ือไม่มีร้านคา้ไหน หรือส่วนใหญ่ยอมขายให้
เบียร์คู่แข่ง เบียร์คู่แข่งก็ไปไม่รอด ต่อใหโ้ฆษณาไปเท่าไหร่ คนไม่สามารถหาซ้ือได ้ก็ไม่มี
ประโยชน์ แต่พอมาในกรณีของชา้ง ทางเบียร์ชา้งไม่กลวักลยทุธ์น้ีของสิงห์ เพราะ Product lines 
ของค่ายชา้งมีมากกวา่ กล่าวคือนอกจากเบียร์แลว้ ค่ายชา้งยงัมีเหลา้ดีอีกดว้ย นัน่ก็คือ แม่โขง  
แสงโสม และเหลา้ขาว ซ่ึงในต่างจงัหวดัขายดีเป็นเทน ้าเทท่า ปรากฏวา่เม่ือสิงห์บล็อกไม่ใหร้้านคา้
ขายชา้ง ทางค่ายชา้งก็เอาบา้ง บล็อกไม่ใหร้้านคา้ขายสิงห์ หากใครขายสิงห์ ก็จะไม่ขายเหลา้ขาว
หรือยีห่้ออ่ืน ๆ ให ้แต่หากจะขายเหลา้ ก็ตอ้งหนัมาขายเบียร์ชา้ง ในขณะท่ีตลาดต่างจงัหวดันั้น 
เหลา้ขายดีกวา่เบียร์ และได ้Margin ดีกวา่ ท าใหบ้รรดาร้านคา้หนัไปซบค่ายชา้งกนัมากข้ึน  
เรียกวา่ กรรมใดใครเคยก่อไว ้กรรมนั้นตามสนองทนัทีในชาติน้ี ส่ิงท่ีสิงห์เคยท ากบัเบียร์ยีห่อ้อ่ืนไว ้
บดัน้ีสิงห์โดนโตก้ลบัดว้ยกลยทุธ์แบบเดียวกนั และท าใหสู้ญเสียส่วนแบ่งตลาดไปอยา่งมากมาย
ขณะน้ี ส่ิงหน่ึงท่ีจะเตือนนกัการตลาดรุ่นใหม่ไวก้็คือ การท าการตลาดสินคา้ประเภทอาหารนั้น  
ตอ้งระวงัใหดี้ อยากปล่อยให้ผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสลองชิมสินคา้ของคู่แข่งเด็ดขาด เพราะหาก 
ผูบ้ริโภค ไดมี้โอกาสชิมสินคา้คู่แข่ง ล้ินของผูบ้ริโภคจะเกิดการปรับรสข้ึนมา และเม่ือหนักลบัมา 
ใชสิ้นคา้เดิม ผูบ้ริโภคจะบอกวา่รสชาติไม่เหมือนเดิม หรือ อร่อยสู้เม่ือก่อนไม่ได ้และก็จะกลบัไป 
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เป็นลูกคา้ประจ าของตราคู่แข่งทนัที 
 4.  จาก Promotion ไปสู่ Communications นกัการตลาดเร่ิมมองวา่ Promotion เป็นค าท่ี
แคบไป เพราะในกระบวนการส่งเสริมการขายนั้น การส่ือสารส าคญัท่ีสุด ฉะนั้นนกัการตลาดจึง 
Forget about promotion แบบแยกส่วน วา่จะโฆษณาอยา่งไร จะลดแลกแจกแถมอยา่งไร แต่ใหม้อง
เป็นองคร์วม เป็น Communication ท่ีส่ือสารกบัผูบ้ริโภคในภาพรวม 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ววิศิน์ ใจตาบ (2557) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทั และ 
มีรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยั
ทั้งหมดมีความสัมพนัธ์กนัในเชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือพิจารณา
รายปัจจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
เบเกอร่ีมากในล าดบัสุดทา้ย  
 เจริญสุข พงศส์ันติชยั (2543) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมทางการบริโภคขนมขบเค้ียว
ประเภทเอก็ซ์ทรูดสแน็คในอ าเภอหาดใหญ่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมทัว่ไปในการ
บริโภคขนมขบเค้ียวประเภทเอก็ซ์ทรูดสแน็ค รวมถึงศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อระดบั
ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดในการเลือกบริโภคขนมขบเค้ียวประเภทเอก็ซ์ทรูดสแน็ค 
ตลอดจนการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางสังคมศาสตร์ของผูบ้ริโภคกบัปัจจยัทาง 
การตลาดท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชท้ั้งขอ้มูลทุติยภูมิท่ีรวบรวมจากเอกสารต่าง ๆ และขอ้มูล
ปฐมภูมิท่ีเก็บรวบรวมประชากรในอ าเภอหาดใหญ่จ านวน 200 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเชิง
โครงสร้าง ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวประเภทเอก็ซ์ทรูด 
สแน็คใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นรสชาติของผลิตภณัฑ ์ส่วนปัจจยัดา้นความ
สะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภค คุณค่าทางโภชนาการของผลิตภณัฑ ์ลุน้รับโชคในซอง/ ชิงโชค และ
การโฆษณาเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ส าหรับปัจจยัดา้น
บรรจุภณัฑพ์บวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง กรณีปัจจยัดา้นการมีของแถมและ
ปัจจยัดา้นราคาจะเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย ส าหรับ
การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางสังคมศาสตร์ของผูบ้ริโภคกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีระดบั
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ความเช่ือมัน่ 95 % พบวา่ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัอาย ุมีอยู ่7 ดา้น คือ รสชาติของ
ผลิตภณัฑ ์การโฆษณา การมีของแถม ลกัษณะบรรจุภณัฑ์ ความสะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
คุณค่าทางโภชนาการของผลิตภณัฑ ์และการลุน้รับโชคในซอง หรือชิงโชค ส าหรับปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัเพศกบัรายไดต่้อเดือนมีอยู ่2 ดา้น คือ การมีของแถมและคุณค่าทาง
โภชนาการของผลิตภณัฑ ์กรณีปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัรายไดต่้อเดือนมีอยู ่6 ดา้น 
คือ รสชาติของผลิตภณัฑ ์การโฆษณา การมีของแถม ลกัษณะของบรรจุภณัฑ ์ความสะดวกใน 
การซ้ือของผูบ้ริโภค และคุณค่าทางโภชนาการ ส่วนปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระดบั 
การศึกษามีอยู ่6 ดา้น คือ รสชาติของผลิตภณัฑ ์การโฆษณา การมีของแถม ลกัษณะของบรรจุภณัฑ ์
ความสะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภค และคุณค่าทางโภชนาการของผลิตภณัฑ์ 
 วงศพ์ฒันา ศรีประเสริฐ (2554) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือและบริโภคขา้วกลอ้งของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมหาสารคาม พบวา่
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีอายอุยูใ่นช่วง 36-45 ปี โดยมีสถานภาพทางครอบครัว
สมรส ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือและบริโภคขา้วกลอ้งส่วนมากมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท และ
เป็นผูท่ี้มีการศึกษาอยูใ่นระดบัอนุปริญญาและปวส. ตลอดจนเป็นผูท่ี้ประกอบอาชีพคา้ขายและ
ธุรกิจส่วนตวั และท่ีส าคญัสมาชิกในครอบครัวส่วนมากมีจ านวน 3 คนกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือและบริโภคขา้วกลอ้งโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก จ านวน 3 ดา้น และมากท่ีสุด จ านวน 1 ดา้น เรียงล าดบั
ความส าคญัจากมากไปหานอ้ย ไดด้งัน้ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมในการซ้ือและบริโภค
ขา้วกลอ้ง ดงัน้ี เคยซ้ือขา้วกลอ้งโดยไม่สนใจตรายีห่้อ เหตุผลในการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งเพราะ
รับประทานเป็นประจ าอยูแ่ลว้ ส าหรับประเด็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของตรายีห่อ้ขา้วกลอ้ง 
ท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด พบวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือและบริโภคขา้วกลอ้งโดยไม่สนใจตรายีห่อ้ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
เน่ืองจากมีคุณภาพเตรงตามความตอ้งการ ลกัษณะของขา้วกลอ้งท่ีนิยมเลือกซ้ือคือ ความหอม 
สถานท่ีในการซ้ือขา้วกลอ้งคือ ซ้ือจากซุปเปอร์มาร์เก็ต ส่ือท่ีท าใหท้ราบขอ้มูลขา้วกลอ้งคือ  
ส่ือโทรทศัน์ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วกลอ้งคือ ญาติ ความถ่ีในการซ้ือขา้วกลอ้งคือ 
2-3 คร้ังต่อเดือน ปริมาณการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งคือ ซ้ือ 2 กิโลกรัมต่อคร้ัง และโอกาสในการซ้ือ 
ขา้วกลอ้งคือ ซ้ือเม่ือมีปัญหาสุขภาพ 
 วราภรณ์ เอ้ือการณ์ และอิสระ อุดมประเสริฐ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือของผูโ้ดยสารท่ีใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนต ่าพฤติกรรมและปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าของแต่ละกลุ่มนั้นไม่เหมือนกนั โดยพบวา่กลุ่มท่ีหนกัแน่นมัน่คงต่อแบรนด์
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ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อยูใ่นช่วงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มี
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนต ่าคือ 
มีตารางเท่ียวบินตรงกบัความตอ้งการ และส่วนใหญ่เลือกใชส้ายการบินนกแอร์ในการเดินทางบ่อย
ท่ีสุด แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนต ่าคือ บุคคล 
ส่วนมากท าการจองตัว๋โดยสารผา่นส านกังานขายของสายการบิน และใชช่้องทางในการช าระค่าตัว๋
โดยสารผา่นทางบตัรเครดิตมากท่ีสุด ผูโ้ดยสารกลุ่มน้ีใหค้วามส าคญัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์าก
ท่ีสุด ใหค้วามส าคญัดา้นราคาค่าโดยสารเป็นอนัดบัสอง และดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการเป็น
อนัดบัสามกลุ่มท่ีใชส้องหรือสามแบรนด ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ21-30 ปี ส่วนใหญ่
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา ระดบัรายได ้10,001-20,000 บาทต่อเดือน 
และส่วนใหญ่มีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการสายการบินเดิมซ ้ าอีกคร้ัง ผูโ้ดยสารส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัในเร่ือง ตารางเท่ียวบินตรงกบัความตอ้งการ มากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง และใชบ้ริการ
สายการบินไทยแอร์เอเชียบ่อยท่ีสุด โดยส่วนมากเดินทางเพื่อกลบัภูมิล าเนา ไดรั้บอิทธิพลใน 
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดจากอินเตอร์เน็ต และใชช่้องทางในการจองตัว๋โดยสารผา่นทางเวบ็ไซต์
ของสายการบิน โดยใชช่้องทางในการช าระค่าตัว๋โดยสารผา่นทางบตัรเครดิตมากท่ีสุด ผูโ้ดยสาร
กลุ่มน้ีใหค้วามส าคญัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ให้ความส าคญัดา้นราคาค่าโดยสารเป็น
อนัดบัสอง และดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการเป็นอนัดบัสามกลุ่มท่ีอ่อนไหวต่อราคา ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ21-30 ปี การศึกษาส่วนใหญ่ระดบัปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่เป็น
นกัเรียนและนกัศึกษา ท่ีมีระดบัรายได ้นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท และมีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมา
ใชบ้ริการสายการบินเดิมซ ้ าอีกคร้ัง โดยใชบ้ริการสายการบินไทยแอร์เอเชียบ่อยท่ีสุดในการเดินทาง 
ผูโ้ดยสารส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองราคาค่าโดยสาร วตัถุประสงคใ์นการเดินทาง
เพื่อการท่องเท่ียวเป็นหลกั โดยไดรั้บอิทธิพลในการตดัสินใจมากท่ีสุดจากแหล่งอินเตอร์เน็ต  
และใชช่้องทางในการจองตัว๋โดยสารผา่นทางเวบ็ไซตข์องสายการบิน ใชช่้องทางในการช าระ 
ค่าตัว๋โดยสารผา่นทางบตัรเครดิตมากท่ีสุด ผูโ้ดยสารกลุ่มน้ีใหค้วามส าคญัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
มากท่ีสุด ดา้นราคาค่าโดยสารเป็นอนัดบัสอง และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสาม 
 วรฤทยั สุภทัรเกียรติ (2552) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
ผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 และลกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตร์ของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ผลการศึกษาพบวา่  
ผูศึ้กษาวจิยัไดท้าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า 
รัชดา-พระราม 3 พบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 21-29 ปี โดยส่วนใหญ่อยูใ่น
ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท และ
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สถานภาพโสด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-
พระราม 3 โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงเม่ือพิจารณาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้พบวา่ ลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ส่วนใหญ่จะมีความตอ้งการ 
ในดา้นสถานท่ี ล าดบัต่อมาคือการบริการ การส่งเสริมทางการตลาด พนกังานขาย ลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นสินคา้ ส่ิงอานวยความสะดวก ช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นราคา ตามล าดบั  
ส่วนความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง พบวา่ลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ส่วนใหญ่มีระดบั 
ความคิดเห็นในดา้นความปลอดภยั ล าดบัต่อมาคือ ดา้นร่างกาย ดา้นความตอ้งการการยอมรับนบัถือ
จากผูอ่ื้น ดา้นความรักและการเป็นเจา้ของ และดา้นความตอ้งการความเป็นตวัตนอนัแทจ้ริงของ
ตนเอง ตามล าดบัเม่ือนามาทดสอบสมมติฐานของงานวิจยัพบวา่ ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์
ของลูกคา้ ไดแ้ก่ เพศ อายุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพสมรสท่ี
แตกต่างกนัไม่มีผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า รัชดา-พระราม 3 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการบริการ ส าหรับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการของลูกคา้ในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
พลาซ่า รัชดา พระราม 3 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสินคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังานขาย  
ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก และดา้นสถานท่ี 
 นฤมล หอมแก่นจนัทร์ (2550) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน  
อยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบัคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้น ผูต้อบแบบ 
สอบถามใหค้วามส าคญัดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่คุณภาพ
สินคา้ ปัจจยัราคา ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาสินคา้ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ 
 ศิวพร โชติหิรัญพาณิชย ์(2553) ไดศึ้กษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดมือถือไอโฟนผา่น
เวบ็ไซต ์โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงวธีิการวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของมือถือไอโฟน
ผา่นเวป็ไซตข์องบริษทั ทรู คอร์ปอเรชัน่ จากดั (มหาชน) วา่มีการวางกลยทุธ์แบบใดในการก าหนด
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รูปแบบและเน้ือหา (Content) ของขอ้มูลข่าวสารไอโฟนผา่นทางหนา้เวป็ไซตไ์อโฟน ของทรูและ
การออกแบบหนา้เวป็เพจของเวป็ไซตไ์อโฟนของทรูมีลกัษณะแบบใด จากการศึกษาพบวา่กลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดมือถือไอโฟนผา่นเวบ็ไซตใ์นเร่ืองของการเลือกช่องทางในการท าการส่ือสารท่ี
เลือกส่งขอ้มูลข่าวสารผา่นทางเวป็ไซต ์เน่ืองจากทรูเห็นวา่ส่ืออินเตอร์เน็ตหรือ เวป็ไซตน์ั้นเป็นส่ือ
ท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสุดในการน าเสนอลกัษณะของสินคา้ท่ีเป็นเร่ืองของเทคโนโลย ีเน่ืองจาก
กลุ่มเป้าหมายของทั้งสองกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มเดียวกนั ซ่ึงเป็นส่ือท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากกวา่
การส่ือสารผา่นส่ือดั้งเดิม เช่น ส่ือโทรทศัน์ วทิย ุส่ือสิงพิมพ ์แต่ทั้งน้ีส่ือดั้งเดิมทางทรูก็ยงัให้
ความส าคญัเช่นกนั โดยการใชก้ารโฆษณาเป็นตวัช่วยในการดึงใหค้นท่ีมีความสนใจไอโฟนของทรู
เขา้มาดูเวป็ไซตอี์กทางหน่ึง 
 ปาณิศรา สิริเอกศาสตร์ (2556) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ลาเส้นของผูบ้ริโภคผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 69.5 มีอาย ุ15-25 ปี ร้อยละ 48.5 สถานภาพโสด ร้อยละ 60.5 ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 48.5 อาชีพนกัเรียนและนกัศึกษา ร้อยละ 57.5 และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,000-20,000 บาท ร้อยละ 47.0จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบ
แบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญั เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีระดบัความส าคญัมากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ลาเส้นโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.57 ปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ บรรจุภณัฑมี์ความสะอาดและผา่นกระบวนการฆ่าเช้ือ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.04 ระดบัความส าคญัมาก รองลงมาควบคุมน ้าหนกั ไม่มีคอเรสตอรอล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.76 ระดบัความส าคญัมาก และมีคุณค่าทางโภชนาการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.52 ระดบัความส าคญั
มาก 

 สุวรรณา เชียงขนุทดและคณะ (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองความรู้และพฤติกรรม 
การบริโภคอาหารของคนภาษีเจริญ การศึกษาวจิยัพฤติกรรมการบริโภคอาหารของเด็กวยัเรียน 
อาย ุ6-14 ปี ความรู้ เจตคติ และอิทธิพลจากส่ือสารมวลชนเก่ียวกบัการบริโภคอาหารของประชาชน
ในเขตภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใชใ้นการวจิยั โดยไดแ้จกแบบสอบถามของประชาชนในเขตภาษีเจริญจ านวน 406 คน พบวา่ 
พฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีปฎิบติัเป็นประจ ามากท่ีสุดคือด่ืมนมท่ีมีรสหวาน เช่น นมหวาน นม
ช็อกโกแลต นมเปร้ียว คิดเป็นร้อยละ 59.5 รองลงมารับประทานขนมขบเค้ียวกรุบกรอบ เช่น  
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มนัฝร่ังทอด ขา้วเกรียบ คิดเป็นร้อยละ 57.1 และรับประทานหมูทอด ลูกช้ินทอด ไก่ทอด คิดเป็น
ร้อยละ 54.8 ตามล าดบั มีพฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีปฎิบติัเป็นบางคร้ังมากท่ีสุดคือ บริโภค
บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูปแทนอาหาร 1 ม้ือ คิดเป็นร้อยละ 23.8 รองลงมาชอบรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็
เป็นบางคร้ัง 
 นิภาธร วา่นม่วง (2557) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคขนมขบเค้ียวของ
วยัรุ่นกรณีศึกษานิสิตสาขา สุขศึกษา คณะศึกษาศาสตร์ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์บางเขน จ านวน 
106 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณาไดแ้ก่ความถ่ี และ
ร้อยละ ผลการศึกษาพบวา่นิสิตสาขาสุขศึกษา มีความรู้ท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัขนมขบเค้ียวอยูใ่นระดบั
พอใช ้คิดเป็นร้อยละ 60.37 รองลงมาคือ มีความรู้อยูใ่นระดบัสูง คิดเป็นร้อยละ 30.18 มีทศันคติต่อ
การบริโภคขนมขบเค้ียวอยูใ่นระดบัดี คิดเป็นร้อยละ 72.64 และมีการปฎิบติัท่ีดีต่อการบริโภคขนม
ขบเค้ียวอยูใ่นระดบัพอใชคิ้ดเป็นร้อยละ 74.64 จากการศึกษาพบวา่นิสิตสาขาวชิาสุขศึกษามีความรู้
เก่ียวกบัขนมขบเค้ียวและมีการปฎิบติัท่ีดีต่อการบริโภคขนมขบเค้ียวอยูใ่นระดบัพอใช ้ดงันั้น กลุ่ม
ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีจึงควรไดรั้บการพฒันาในดา้นความรู้และการปฎิบติัให้ดีข้ึนเทียบเท่ากบั
ระดบัทศันคติท่ีอยูใ่นระดบัดี โดยการจดัการเรียนรู้เพิ่มเติมหรือสอดแทรกไวใ้นหลกัสูตรของการ
เรียนการสอนของสาขาวชิาเพื่อส่งเสริมใหผู้เ้รียนไดมี้ความรู้เก่ียวกบัขนมขบเค้ียวท่ีถูกตอ้งมากข้ึน 
และเกิดการปฎิบติัท่ีดีและถูกตอ้ง 
 วฒิุ สุขเจริญ (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองแนวทางการพฒันาขนมไทยเป็นขนมขบเค้ียว
ส าหรับตลาดวยัรุ่น กล่าววา่ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการรับประทานอาหารและรูปแบบ 
การด าเนินชิวติของคนรุ่นใหม่ ท าใหค้วามตอ้งการขนมขบเค้ียวมีมากข้ึนในขณะท่ีขนมไทย 
มกัถูกใชเ้ฉพาะงานประเพณีเท่านั้น วตัถุประสงคข์องการวจิยัไดแ้ก่ การศึกษาคุณลกัษณะของขนม
ขบเค้ียวท่ีวยัรุ่นทานเป็นประจ า และการศึกษาภาพลกัษณ์ของขนมไทยในมุมมองของวยัรุ่น สุดทา้ย
คือการสรุปแนวทางการพฒันาขนมไทยส าหรับตลาดวยัรุ่น ขอ้มูลไดจ้ากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง
แบบสะดวกจ านวน 400 คน มีอายรุะหวา่ง 17-24 ปี ในกรุงเทพมหานคร วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
สถิติค่าเฉล่ียเลขคณิตและสถิติ Paired t-test ผลการศึกษาพบวา่ขนมไทยควรพฒันาส่วนผสม
การตลาดเพื่อตอบสนองกลุ่มผูบ้ริโภควยัรุ่น ไดแ้ก่ การลดความหวาน เพิ่มความกรอบและความ
แหง้ บรรจุภณัฑค์วรไดรั้บการออกแบบใหม่ ราคาควรเท่ากบัขนมขบเค้ียวทัว่ไป ควรเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และเพิ่มการส่งเสริมการตลาด 



32 

บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
 การวจิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดขนมขบเค้ียวท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษาบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดวธีิด าเนินการวิจยั 
ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.  การสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
 4.  การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 5.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 6.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ขา้ราชการ พนกังานราชการ ลูกจา้งประจ า พนกังาน
กระทรวง และลูกจา้งชัว่คราว ของกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข โดยมีบุคลากรรวมทั้งหมด 
จ านวน 987 คน 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งและไดใ้ชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบ
ทราบจ านวนประชากรโดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความผดิพลาดไม่เกิน 5% ดว้ยสูตรของ 
Yamane (1967) ดงัน้ี  
 n  =        N 
    1+ N (e)2 
 เม่ือ   
 n   =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 N  =  จ  านวนประชากร 
 e  = 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 
 เม่ือแทนค่า จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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  n  =          987 
   1+ 987(0.05)2 
   =  285 
 จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัเท่ากบั 285 ตวัอยา่ง และเพื่อป้องกนั 
ความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูท้  าการวจิยัจึงส ารองกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มอีก  
15 ตวัอยา่งรวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 300 ตวัอยา่ง 
 การสุ่มตัวอย่าง 
 การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง มีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple random sampling)  
โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่ง คือขา้ราชการ พนกังานราชการ ลูกจา้งประจ า พนกังานกระทรวง และลูกจา้ง
ชัว่คราว ของกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัคร้ังน้ี เป็นการวจิยัโดยการส ารวจ (Survey) โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บ
ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง โดยประสานงานไปยงัเจา้หนา้ท่ี
ธุรการของกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขเป็นผูแ้จกแบบสอบถามโดยใชค้วามสะดวก 
(Convenience) และรวบรวมใหใ้นเบ้ืองตน้ จากนั้นผูว้จิยัจะเป็นผูน้ ามารวบรวมทั้งหน่วยงาน 
โดยก าหนดระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล เป็นเวลา 1 เดือน ตั้งแต่ 1-30 เมษายน พ.ศ. 2559 
 

การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยมี
ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา แลว้ก าหนดเป็น
กรอบสาเหตุและปัจจยัใหค้รอบคลุมเน้ือหาและวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างเป็นแบบสอบถาม 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีร่างมาทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) จาก
ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 คน พิจารณา ตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแกไ้ขปรับปรุง 
 4.  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขตามค าแนะน ามาท าการทดสอบความเช่ือมัน่ (Try-out) กบั
กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 คน 
 5.  น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้มาทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability analysis) 
เพื่อปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง 
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 6.  น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวจิยัในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรผูต้อบแบบสอบถามโดย
เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด มาตรานามบญัญติั (Nominal scale) และเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และอายรุาชการ 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของ
บุคลากรผูต้อบแบบสอบถาม โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating 
scale) ตามรูปแบบของแบบ Likert’s scale มีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ระดบั คะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
นอ้ย 2 
นอ้ยท่ีสุด 1 

 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี 
ระดบัคะแนน ความหมาย 
ระดบั 5  ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ระดบั 4 ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50 เห็นดว้ยมาก 
ระดบั 3 ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50 เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50 เห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบั 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.50 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร
ผูต้อบแบบสอบถาม โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale) 
ตามรูปแบบของแบบ Likert’s scale มีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  

ระดบั คะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
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นอ้ย 2 
นอ้ยท่ีสุด 1 

 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี 
ระดบัคะแนน ความหมาย 
ระดบั 5  ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ระดบั 4 ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50 เห็นดว้ยมาก 
ระดบั 3 ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50 เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50 เห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบั 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.50 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ดงัน้ี 
 1.  ความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม 
ใหผู้เ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน เพื่อท าการพิจารณาและตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content 
validity) ความชดัเจนของค าถาม และความเหมาะสมของภาษา (Wording) จากนั้นผูศึ้กษาไดน้ ามา
แกไ้ขปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษาและผูท้รงคุณวุฒิ โดยค าถามแต่ละขอ้ตอ้งมีค่า 
IOC ไม่ต ่ากวา่ 0.5 จึงน ามาใชเ้ป็นขอ้ค าถามในแบบสอบถาม ซ่ึงมีทั้งหมด 30 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  1.1  ดร. ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาบูรพา 
  1.2  นายภารดร กาญจนาศิริ ผูจ้ดัการฝ่ายขายเขตหน่วยรถกรุงเทพ บริษทั ยอูาร์ซี
ประเทศไทย จ ากดั  
  1.3  นางสาวพชัรี สิงโตกุล ผูอ้  านวยการฝ่ายขาย บริษทั ยอูาร์ซีประเทศไทย จ ากดั  
 2.  ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัจะน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาและปรับปรุงแกไ้ข
แลว้ไปท าการทดสอบ (Try-out) จ  านวน 30 ชุดกบักลุ่มประชากรท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS PC Windows ในการหาความเช่ือมัน่โดยหาค่า
สัมประสิทธ์ิ Cronbach’s alpha โดยใชเ้กณฑส์ัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) ท่ี 0.7 
(Nunnally, 1978 อา้งถึงใน สมศกัด์ิ อินทะชยั, 2554) เพื่อทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวจิยัคร้ังน้ี ไดค้่าความเช่ือมัน่ดงัน้ี 
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 2.1  ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีค่าเท่ากบั 0.962 โดยแยกรายดา้น ดงัน้ี 
  2.1.1  ดา้นผลิตภณัฑ์ เท่ากบั 0.770 
  2.1.2  ดา้นราคา เท่ากบั 0.876     
  2.1.3  ดา้นการจดัจ าหน่าย เท่ากบั0.819    
  2.1.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.787    
  2.1.5  ดา้นบรรจุภณัฑ ์เท่ากบั 0.787    
  2.1.6  ดา้นพนกังานขาย เท่ากบั 0.790     
  2.1.7  ดา้นข่าวสาร เท่ากบั 0.792     
  2.1.8  ดา้นการใชพ้ลงั เท่ากบั 0.738     
 2.2  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในภาพรวมมีค่าเท่ากบั 0.943 โดยแยกรายดา้นดงัน้ี 
  2.2.1  ความตอ้งการของลูกคา้ เท่ากบั 0.781    
  2.2.2  ความพึงพอใจ เท่ากบั 0.845     
  2.2.3  ซ้ือขายสะดวก เท่ากบั 0.717    
  2.2.4  มีส่ือโฆษณาหลากหลาย เท่ากบั 0.875   
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถาม
ทั้งหมดมาด าเนินการดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูล โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่องานวจิยัทางสังคมศาสตร์ในการวเิคราะห์ทางสถิติ 
 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for 
windows ซ่ึงมีล าดบัขั้นการวเิคราะห์ ดงัน้ี 
 1.  วเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของกลุ่มตวัอยา่ง ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี และค่าร้อยละ 
 2.  วเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร กรม
อนามยั กระทรวงสาธารณสุขโดยสถิติเชิงพรรณนา คือ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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 3.  วเิคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยสถิติเชิงพรรณนา คือ ค่าเฉล่ียและ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 4.  วเิคราะห์สมมติฐานโดยใชส้ถิติเชิงอนุมานทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว
ของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขแตกต่างกนั เป็นการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใช ้Independent sample t-test และการทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way analysis of variance) ในกรณีท่ีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการ
ตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชว้ธีิ 
Least significant difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง  
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบ
เค้ียวของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข ซ่ึงเป็นการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรเชิงปริมาณสองตวัแปร โดยสถิติสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson correlation)  
 โดยมีเกณฑใ์นการวดัระดบัความสัมพนัธ์ของตวัแปร คือ 
 1.  ค่า r เป็น ลบ แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม คือ ถา้ X เพิ่ม Y 
จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
 2.  ค่า r เป็น บวก แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X เพิ่ม Y 
จะเพิ่ม แต่ถา้ X ลด Y จะลด 
 3.  ค่า r เขา้ใกล ้1 แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมีความ 
สัมพนัธ์กนัมาก 
 4.  ค่า r เขา้ใกล-้1 แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม และมีความ 
สัมพนัธ์กนัมาก 
 5.  ค่า r เท่ากบั 0 แสดงวา่ X และ Y ไม่มีความสัมพนัธ์ 
 การพิจารณาวา่ตวัแปรนั้นมีค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์กนัมากนอ้ยเพียงใดพิจารณาได้
จากการวดัระดบัดว้ยค่า Pearson correlation (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2553) ดงัน้ี 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( ค่า r ) ระดบัความสัมพนัธ์ 
0.00 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
0.01-0.30 มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 
0.31-0.70 มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 
0.71-0.90 มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 
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0.91-1.00 มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูงมาก 
 โดยก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติในการวเิคราะห์ไวท่ี้ระดบั 0.05 
 
 



 

บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดของขนมขบเค้ียวท่ีมีผล
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขเป็นการวจิยั
เชิงปริมาณ (Quantitative research) ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจ านวน 300 ชุด แลว้น ามา
วเิคราะห์อยา่งเป็นระบบตามหลกัวชิาการและผูว้จิยัขอน าเสนอผลการศึกษาวจิยั ออกเป็น 5 ส่วน 
รายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ ท่ีใชใ้น
การวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 n   แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 SD  แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 p-value แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 r   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
 H0   แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
 H1   แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 *   แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 **   แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข จ านวน  
300 คน จ าแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน ระยะเวลาในการปฏิบติังาน และ 
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สถานภาพ วเิคราะห์โดยแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละ ดงัรายละเอียดตามตารางท่ี 4-1 
 
ตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา     
     ประเภทบุคลากร และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   
 ชาย 47 15.70 
 หญิง 253 84.30 
อาย ุ   
 นอ้ยกวา่ 21 ปี 5 1.70 
 21-30 ปี 121 40.30 
 31-40 ปี 89 29.70 
 41-50 ปี 79 26.00 
 51-60 ปี 7 2.30 
ระดบัการศึกษา   
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 55 18.30 
 ปริญญาตรี 101 33.70 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 144 48.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
 ต ่ากวา่ 15,000 บาท 87 29.00 
 15,000-25,000 บาท 108 36.00 
 25,001-35,000 บาท 67 22.33 
 35,001-45,000 บาท 32 10.67 
 45,000 บาทข้ึนไป 6 2.00 

 
 จากตารางท่ี 4-1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากร กรมอนามยั 
กระทรวงสาธารณสุขจ านวน 300 คน สามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
 ดา้นเพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 253 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 84.30 และเพศชายจ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 15.70 
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 ดา้นอาย ุพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายมุากกวา่ 31-40 ปี จ  านวน 89 คน  
คิดเป็นร้อยละ 29.70 มีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 26 มีอาย ุ21-30 ปี 
จ  านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 4.30 และมีอาย ุ51-60 ปี ข้ึนไป จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 
 ดา้นระดบัการศึกษา พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัสูงกวา่ 
ปริญญาตรี จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมาคือ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 101 คน              
คิดเป็นร้อยละ 33.70 และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 18.30 
 ดา้นรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดต่้อเดือน 15,000-
25,000 บาท จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมาคือ ต ่ากวา่ 15,000 บาท จ านวน 87 คน  
คิดเป็นร้อยละ 29.00 รายได ้25,001-35,000 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 22.33 และมีรายไดต่้อ
เดือน 35,001-45,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 10.67 และรายได ้45,000 ข้ึนไป จ านวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.00 
 

ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยทางการตลาด 8 Ps 
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาด โดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
strategy) ดา้นราคา (Price strategy) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place strategy) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategy) ดา้นการบรรจุภณัฑ ์(Packaging strategy) ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal 
strategy) ดา้นการใหข้่าวสาร (Public relation strategy) ดา้นการใชพ้ลงั (Power strategy) 
รายละเอียด ดงัแสดงในตารางท่ี 4-2  
 
ตารางท่ี 4-2  ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด 8 Ps 

 
ปัจจัยทางการตลาด X SD แปลผล อนัดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.42 0.45 มาก 2 
ดา้นราคา 4.44 0.44 มาก 1 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.43 0.38 มาก 3 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.38 0.50 มาก 5 
ดา้นบรรจุภณัฑ ์ 4.36 0.47 มาก 7 
ดา้นการใชพ้นกังานขาย 4.39 0.42 มาก 4 
ดา้นการใหข้่าวสาร 4.37 0.46 มาก 6 
ดา้นการใชพ้ลงั  4.35 0.43 มาก 8 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางการตลาด X SD แปลผล อนัดับ 
รวม 4.39 0.37 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-2 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาด 8 Ps ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( = 4.39,  
SD = 0.37) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นราคาเป็นอนัดบัแรก ( = 4.44, SD = 0.44) อนัดบั 2 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ( = 4.42, SD = 0.45) และอนัดบั 3 ดา้นการจดัจ าหน่าย ( = 4.43, 0.38) 
 
ตารางท่ี 4-3 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ X SD แปลผล อนัดับ 
รสชาติของขนมขบเค้ียว 4.37 0.68 มาก 2 
ความหลากหลายของขนมขบเค้ียว 4.20 0.61 มาก 3 
ความแปลกใหม่ของขนมขบเค้ียว 4.43 0.55 มาก 1 

รวม 4.38 0.45 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4-3 พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.38,  
SD = 0.45) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ความแปลกใหม่ของขนมขบเค้ียวอนัดบัแรก ( = 4.43,  
SD = 0.55 ) อนัดบั 2 รสชาติของขนมขบเค้ียว ( = 4.32, SD = 0.68) และอนัดบั 3 ความ
หลากหลายของขนมขบเค้ียว ( = 4.20, SD = 0.61) 
 
ตารางท่ี 4-4 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา 
 

ด้านราคา X SD แปลผล อนัดับ 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.37 0.68 มาก 2 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 4.27 0.60 มาก 3 
ขนมขบเค้ียวมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้านคา้อ่ืน 4.51 0.55 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.44 0.43 มาก  
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 จากตารางท่ี 4-4 พบวา่ ดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.44, SD = 0.43)  
เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ขนมขบเค้ียวมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้านคา้อ่ืนเป็นอนัดบัแรก ( = 4.51, 
SD = 0.55) อนัดบั 2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ( = 4.37, SD = 0.68) และอนัดบั 3 ราคา
เหมาะสมกบัปริมาณ ( = 4.27, SD = 0.60) 
 
ตารางท่ี 4-5 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย X SD แปลผล อนัดับ 
สะดวกต่อการซ้ือ 4.44 0.54 มาก 2 
อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 4.50 0.52 มาก 1 
อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 4.37 0.68 มาก 4 
มีขายทัว่ไป 4.39 0.61 มาก 3 

รวม 4.42 0.37 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4-5 พบวา่ ดา้นการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.42,  
SD = 0.37) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่อยูใ่กลแ้หล่งชุมชนเป็นอนัดบัแรก ( = 4.50, SD = 0.52) 
อนัดบั 2 สะดวกต่อการซ้ือ ( = 4.44, SD = 0.54) อนัดบั 3 มีขายทัว่ไป ( = 4.39, SD = 0.61) 
และอนัดบั 4 อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน ( = 4.37, SD = 0.68) 
 
ตารางท่ี 4-6 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
   การตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X SD แปลผล อนัดับ 
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ 4.37 0.62 มาก 2 
มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก 4.36 0.68 มาก 3 
มีของแถมเม่ือซ้ือตามจ านวนท่ีก าหนด 4.40 0.59 มาก 1 

รวม 4.37 0.49 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4-6 พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  
( = 4.37, SD = 0.49) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่มีของแถมเม่ือซ้ือตามจ านวนท่ีก าหนดป็นอนัดบั 
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แรก ( = 4.40, SD = 0.59) อนัดบั 2 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ ( = 4.37, SD = 0.62) 
และอนัดบั 3 มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก ( = 4.36, SD = 0.68) 
 
ตารางท่ี 4-7 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นพนกังานขาย 
 

ด้านพนักงานขาย X SD แปลผล อนัดับ 
พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 4.37 0.68 มาก 2 
พนกังานขายสุภาพเรียบร้อย 4.33 0.63 มาก 3 
มีการแนะน าและเชิญชวนจากพนกังานขาย 4.39 0.57 มาก 1 

รวม 4.37 0.47 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4-7 พบวา่ ปัจจยัดา้นพนกังานขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.37, 
SD = 0.47) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ มีการแนะน าและเชิญชวนจากพนกังานขายเป็นอนัดบัแรก 
( = 4.39, SD = 0.57) อนัดบั 2 พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ( = 4.37, SD = 0.68) และ 
อนัดบั 3 พนกังานขายสุภาพเรียบร้อย ( = 4.43, SD = 0.63) 
 
ตารางท่ี 4-8 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นบรรจุภณัฑ์ 
 

ด้านบรรจุภัณฑ์ X SD แปลผล อนัดับ 
บรรจุภณัฑส์วยงาม 4.37 0.68 มาก 3 
บรรจุภณัฑท่ี์มีสีสันสดใส 4.39 0.57 มาก 2 
บรรจุภณัฑท่ี์สามารถดูและรักษา
ส่ิงแวดลอ้ม 

4.43 0.54 มาก 1 

รวม 4.39 0.42 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4-8 พบวา่ ดา้นบรรจุภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.39,  
SD = 0.42) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ บรรจุภณัฑท่ี์สามารถดูและรักษาส่ิงแวดลอ้มเป็นอนัดบัแรก 
( = 4.43, SD = 0.54) อนัดบั 2 บรรจุภณัฑท่ี์มีสีสันสดใส ( = 4.39, SD = 0.57) และอนัดบั 3 
บรรจุภณัฑส์วยงาม ( = 4.43, SD = 0.68) 
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ตารางท่ี 4-9 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นการใหข้่าวสาร 
 

ดา้นการใหข้่าวสาร X SD แปลผล อนัดับ 
ข่าวสารประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัขนมขบ
เค้ียวท่ีโพสตล์งในเวบไซต ์ 4.37 

 
0.68 

 
มาก 2 

มีการจดักิจกรรมแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ 4.33 0.59 มาก 3 
มีการแถม/ แจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อทดลอง 4.44 0.57 มาก 1 

รวม 4.37 0.45 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4-9 พบวา่ ดา้นการใหข้่าวสารในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.37,  
SD = 0.45) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ มีการแถม/แจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อทดลองเป็นอนัดบัแรก 
( = 4.44, SD = 0.57) อนัดบั 2 ข่าวสารประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัขนมขบเค้ียวท่ีโพสตล์งในเวบไซต ์
( = 4.37, SD = 0.68) และอนัดบั 3 มีการจดักิจกรรมแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ ( = 4.33,  
SD = 0.59) 
 
ตารางท่ี 4-10  ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการใชพ้ลงั 
 

ด้านการใช้พลงั X SD แปลผล อนัดับ 
การซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งหากสมคัรเป็นตวัแทน
หรือสมาชิก 

4.36 0.68 มาก 3 

การซ้ือสินคา้จดัรายการในราคาพิเศษพร้อมส่วนลด
ต่าง ๆ 

4.37 0.58 มาก 2 

มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยจดัโปรโมชัน่
ลดแลกแจกแถม 

4.38 0.53 มาก 1 

รวม 4.36 0.43 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4-10 พบวา่ ดา้นการใชพ้ลงัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.36,  
SD = 0.43) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยจดัโปรโมชัน่ลดแลก
แจกแถม ( = 4.38, SD = 0.53) อนัดบั 2 การซ้ือสินคา้จดัรายการในราคาพิเศษพร้อมส่วนลด 
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ต่าง ๆ ( = 4.37, SD = 0.58) และอนัดบั 3 การซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งหากสมคัรเป็นตวัแทนหรือ
สมาชิก ( = 4.36, SD = 0.68) 
 

ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคทางการตลาด (4Cs) 
 ผลการวเิคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางการตลาด (4Cs) ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการ
ของลูกคา้ดา้นความพึงพอใจดา้นซ้ือขายสะดวก และดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลายรายละเอียด 
ดงัแสดงในตารางท่ี 4-11 ถึง 4-16 
 
ตารางท่ี 4-11  ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบั ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการของ 
   ผูบ้ริโภค (4Cs) ในภาพรวม 
 

ความต้องการของผู้บริโภค (4Cs) X SD แปลผล อนัดับ 
ดา้นความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ 4.38 0.43 มาก 4 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 4.39 0.44 มาก 3 
ดา้นความสะดวกในการซ้ือ 4.40 0.46 มาก 2 
ส่ือโฆษณาหลากหลาย 4.42 0.45 มาก 1 

รวม 4.40 0.39 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-11 พบวา่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (4Cs) ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 
( = 4.40, SD = 0.39)เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลายเป็นอนัดบัแรก  
( = 4.42, SD = 0.45 ) อนัดบั 2 ดา้นความสะดวกในการซ้ือ ( = 4.40, SD = 0.46) อนัดบั 3  
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ( = 4.39, 0.44) และอนัดบั 4 ดา้นความตอ้งการซ้ือของลูกคา้  
( = 4.38, SD = 0.43) มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 
 
ตารางท่ี 4-12  ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบั ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการซ้ือ 
   ของผูบ้ริโภค (Consumer wants and needs) 
 

ความตอ้งการของซ้ือผูบ้ริโภค X SD แปลผล อนัดับ 
รูปแบบและลกัษณะของขนมขบเค้ียวผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือขนมขบเค้ียว 

4.37 0.68 มาก 3 



47 

 
ตารางท่ี 4-12  (ต่อ) 
 

ความตอ้งการของซ้ือผูบ้ริโภค X SD แปลผล อนัดับ 
คุณค่าสารอาหารของขนมขบเค้ียวตรงกบัความตอ้งการ 4.46 0.57 มาก 1 
จุดแสดงสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียว 4.43 0.43 มาก 2 

รวม 4.38 0.43 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-12 พบวา่ ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  
( = 4.38, SD = 0.43) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ คุณค่าสารอาหารของขนมขบเค้ียวตรงกบั 
ความตอ้งการเป็นอนัดบัแรก ( = 4.4, SD = 0.57) อนัดบั 2 จุดแสดงสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือขนมขบเค้ียว ( = 4.43, SD = 0.43) อนัดบั 3 รูปแบบและลกัษณะของขนมขบเค้ียวมีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียว ( = 4.37, SD = 0.68) มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 
 
ตารางท่ี 4-13  ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบั ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของ 
   ผูบ้ริโภค (Consumer’s cost to satisfy) 
 

ความพงึพอใจของผู้บริโภค X SD แปลผล อนัดับ 
ปริมาณของขนมขบเค้ียวมีความเหมาะสมกบัราคา 4.36 0.68 มาก 3 
คุณค่าทางโภชนาการของขนมขบเค้ียวมีความ
เหมาะสมกบัการราคา 

4.37 0.60 มาก 2 

ความพอใจกบัราคาขนมขบเค้ียว 4.44 0.55 มาก 1 
รวม 4.39 0.45 มาก  

  
 จากตารางท่ี 4-13 พบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  
( = 4.39, SD = 0.345) เม่ื พิจารณารายดา้นพบวา่ ความพอใจกบัราคาขนมขบเค้ียวเป็นอนัดบัแรก 
( = 4.44, SD = 0.55) อนัดบั 2 คุณค่าทางโภชนาการของขนมขบเค้ียวมีความเหมาะสมกบั 
การราคา ( = 4.37, SD = 0. 60) อนัดบั 3 ปริมาณของขนมขบเค้ียวมีความเหมาะสมกบัราคา 
( = 4.36, SD = 0.68) มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 
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ตารางท่ี 4-14  ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบั ขอ้มูลเก่ียวกบัความสะดวกในการซ้ือ 
   (Convenience to buy) 
 

ความสะดวกในการซ้ือ X SD แปลผล อนัดับ 
ขนมขบเค้ียวมีจ าหน่ายเพียงพอในจุดท่ีเหมาะสม 4.37 0.68 มาก 3 
ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวมีความสะดวกสบายใน
การใชบ้ริการ 

4.39 0.61 มาก 2 

ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวดึงดูดใหเ้ขา้ใชบ้ริการ อยู่
ในท าเลท่ีสังเกตเห็นไดง่้าย 

4.43 0.54 มาก 1 

รวม 4.39 0.45 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-14 พบวา่ ความสะดวกในการซ้ือในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.39, 
SD = 0.45) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวดึงดูดให้เขา้ใชบ้ริการ อยูใ่นท าเลท่ี
สังเกตเห็นไดง่้ายเป็นอนัดบัแรก ( = 4.43, SD = 0.54) อนัดบั 2 ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวมีความ
สะดวกสบายในการใชบ้ริการ ( = 4.39, SD = 0.61) อนัดบั 3 ขนมขบเค้ียวมีจ าหน่ายเพียงพอใน
จุดท่ีเหมาะสม ( = 4.37, SD = 0.68) มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 
 
ตารางท่ี 4-15  ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าอนัดบั ขอ้มูลเก่ียวกบัส่ือโฆษณาหลากหลาย
    (Communication) 

 
ส่ือโฆษณาหลายหลาย X SD แปลผล อนัดับ 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ขนม
ขบเค้ียวมีความเหมาะสมดึงดูดความสนใจ 

4.37 0.68 มาก 3 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ขนม
ขบเค้ียวสามารถกระตุน้ให้เกิดการใชบ้ริการ 

4.43 0.61 มาก 2 

รูปแบบการโฆษณาของร้านคา้ขนมขบเค้ียว
มีความทนัสมยัและเขา้ถึงง่าย 

4.46 0.55 มาก 1 

รวม 4.41 0.45 มาก  
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 จากตารางท่ี 4-15 พบวา่ ส่ือโฆษณาหลากหลายในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( = 4.41, 
SD = 0.45) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ รูปแบบการโฆษณาของร้านคา้ขนมขบเค้ียวมีความทนัสมยั
และเขา้ถึงง่าย เป็นอนัดบัแรก ( = 4.46, SD = 0.55) อนัดบั 2 ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของ
ร้านคา้ขนมขบเค้ียวสามารถกระตุน้ใหเ้กิดการใชบ้ริการ( = 4.43, SD = 0.61) อนัดบั 3 ส่ือ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ขนมขบเค้ียวมีความเหมาะสมดึงดูดความสนใจ ( = 4.37,  
SD = 0.68) มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 
 

ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว
ของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวง
สาธารณสุข แตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวต่างกนั 
 H0: เพศแตกต่างกนัมีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-16  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศของบุคลากร กรมอนามยั  
   กระทรวงสาธารณสุข 
 

เพศ 
ความต้องการของผู้บริโภคขนมขบเคีย้วของบุคลากร กรมอนามัย 

กระทรวงสาธารณสุข 

n X SD แปลผล p-value 
ชาย 47 4.31 0.53 -1.572 0.026 
หญิง 253 4.41 0.36   
*p-value < 0.05 
  
 จากตารางท่ี 4-16 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศของบุคลากร 
กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขโดยใชส้ถิติ Independent sample t-test ในการทดสอบสมมติฐาน
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ p-value มีค่าเท่ากบั 0.026 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ 
สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ เพศแตกต่างกนัมีความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ขนมขบเค้ียวแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายขุองบุคลากร กรมอนามยั กระทรวง
สาธารณสุข แตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวต่างกนั 
 H0: อายแุตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายแุตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-17  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายขุองบุคลากร กรมอนามยั  
       กระทรวงสาธารณสุข 
 

อายุ 
ความต้องการของผู้บริโภคขนมขบเคีย้วของบุคลากร  

กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข 

n X SD F p-value 
นอ้ยกวา่ 21 ปี 5 3.73 1.06 4.153 0.003 
21-30 ปี 121 4.42 0.38   
31-40 ปี 89 4.43 0.34   
41-50 ปี 78 4.37 0.39   
51-60 ปี 7 4.51 0.21   

รวม 300 4.40 0.39   
*p-value < 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-17 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายขุองบุคลากร 
กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข โดยใชส้ถิติ F-test ใชว้ธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 
(One-way ANOVA) ในการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า p-value เท่ากบั
0.003 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ อาย ุ
แตกต่างกนัมีความตอ้งการบริโภคขนมขบเค้ียวแตกต่างกนั 
 ดงันั้น จึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น โดยใชก้ารทดสอบแบบ Least significant 
Difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
ดงัตารางท่ี 4-18 
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ตารางท่ี 4-18  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายขุองบุคลากร กรมอนามยั 
    กระทรวงสาธารณสุขท่ีมีอายแุตกต่างกนัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
 

อายุ น้อยกว่า 21 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 

นอ้ยกวา่ 21 ปี -     
p-value      
21-30 ปี -0.681* -    
p-value (0.000)     
31-40 ปี -0.694* -0.012 -   
p-value (0.000) (0.815)    
41-50 ปี -0.637* 0.044 0.057 -  
p-value (0.000) (0.427) (0.340)   
51-60 ปี -0.778* -0.096 -0.084 -0.141 - 
p-value (0.001) (0.520) (0.580) (0.355)  
* p-value < 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-18 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของของบุคลากร กรม
อนามยั กระทรวงสาธารณสุขท่ีมีอายแุตกต่างกนัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ผลจากการวเิคราะห์รายคู่พบวา่ มีคู่ต่างอยู ่4 คู่ ไดแ้ก่ 
 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุขท่ีมีอายุ 
นอ้ยกวา่ 21 ปี และ 21-30 ปี พบวา่ มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุข พบวา่ อาย ุ  
นอ้ยกวา่ 21 ปี มีนอ้ยกวา่ 21-30 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.681 
 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุขท่ีมีอายุ 
นอ้ยกวา่ 21 ปี และ 31-40 ปี พบวา่ มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุข พบวา่ อาย ุ
นอ้ยกวา่ 21 ปี มีนอ้ยกวา่ 31-40 ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.694 
 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุขท่ีมีอายุ 
นอ้ยกวา่ 21 ปี และ 41-50 ปี พบวา่ มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุข พบวา่ อาย ุ 
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นอ้ยกวา่ 21 ปี มีนอ้ยกวา่ 41-50 ปีโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.637 
 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุขท่ีมีอายุ 
นอ้ยกวา่ 21 ปี และ 51-60 ปี พบวา่ มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร กรมอนามยักระทรวงสาธารณสุข พบวา่ อาย ุ
นอ้ยกวา่ 21 ปี มีนอ้ยกวา่ 51-60 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.778 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษาของบุคลากร กรมอนามยั 
กระทรวงสาธารณสุข แตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวต่างกนั   
 H0: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-19  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษาของบุคลากร  
   กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
 

ระดับการศึกษา 
ความต้องการของผู้บริโภคขนมขบเคีย้วของบุคลากร 

กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข 

n X SD F p-value 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 55 4.36 0.50 0.414 0.661 
ปริญญาตรี 101 4.42 0.36   
สูงกวา่ปริญญาตรี 144 4.40 0.37   

รวม 300 4.40 0.39   
*p-value < 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-19 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษาของ
บุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขโดยใชส้ถิติ F-test ใชว้ธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว (One-way ANOVA) ในการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า  
p-value เท่ากบั 0.661ซ่ึงมีค่า มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ การศึกษาสูงสุดแตกต่างมีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นประเภทของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวง
สาธารณสุขแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวต่างกนั 
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 H0: ประเภทของบุคลากรแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประเภทของบุคลากรแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของบุคลากร กรมอนามยั 
กระทรวงสาธารณสุข แตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวต่างกนั 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-20  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของบุคลากร  
   กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
ความต้องการของบริโภคขนมขบเคีย้วของบุคลากร กรมอนามัย 

กระทรวงสาธารณสุข 

n X SD F p-value 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 87 4.36 0.45 1.216 0.304 
15,000 - 25,000 บาท 108 4.42 0.37   
25,001 - 35,000 บาท 67 4.43 0.31   
35,001 - 45,000 บาท 32 4.48 0.46   
45,000 บาทข้ึนไป 6 4.39 0.22   

รวม 300 4.39 0.39   
*p-value < 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-20 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุขโดยใชส้ถิติ F-test ใชว้ธีิวเิคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-way ANOVA) ในการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่  
ค่า p-value เท่ากบั 0.304 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
หมายถึง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ขนมขบเค้ียว 
 
ตารางท่ี 4-21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการ 
   ของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
 

ปัจจัย 
ทางการตลาด 

 แนวคิดทางการตลาด 

 ด้านความ
ต้องการของ

ลูกค้า 

ด้านความ
พงึพอใจ 

ด้าน
ซ้ือขาย
สะดวก 

ด้านมีส่ือ
โฆษณา

หลากหลาย 
รวม 

ดา้นผลิตภณัฑ์ r 0.655* 0.703* 0.647* 0.680* 0.776* 
Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ดา้นราคา r 0.623* 0.697* 0.665* 0.691* 0.765* 
Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ดา้นการจดัจ าหน่าย r 0.633* 0.613* 0.659* 0.689* 0.744* 
Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

r 0.663* 0.669* 0.731* 0.719* 0.804* 
Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

ดา้นพนกังานขาย r 0.684* 0.687* 0.738* 0.706* 0.804* 
 Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 
ดา้นบรรจุภณัฑ ์ r 0.630* 0.666* 0.650* 0.679* 0.750* 
 Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 
ดา้นการใหข้่าวสาร r 0.689* 0.645* 0.662* 0.681* 0.764* 
 Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 
ดา้นการใชพ้ลงั r 0.625* 0.694* 0.755* 0.683* 0.789* 
 Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

รวม R 0.771* 0.801* 0.821* 0.820* 0.919* 
 Sig. 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 
* ระดบันยัส าคญั 0.05  
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 จากตารางท่ี 4-22 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวในภาพรวมรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.919 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงมาก เม่ือพิจารณา
ความสัมพนัธ์รายดา้น พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวโดยรวมอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.776 โดยมีความสัมพนัธ์กนั
ในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นความตอ้งการของลูกคา้ ดา้นความ
พึงพอใจ ดา้นซ้ือขายสะดวก ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงทั้งหมด  
 ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวโดยรวม อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.765 โดยมีความสัมพนัธ์กนั
ในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นความพึงพอใจ ดา้นซ้ือขายสะดวก 
ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัใน
ทางบวกอยูใ่นระดบัสูง ส าหรับดา้นความตอ้งการของลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวโดยรวม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.744 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นซ้ือขายสะดวก  
และดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัใน
ทางบวกอยูใ่นระดบัสูง ส าหรับดา้นความตอ้งการของลูกคา้และดา้นความพึงพอใจ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงทั้งหมด  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว
โดยรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.804 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นความตอ้งการของ
ลูกคา้ ดา้นความพึงพอใจ ดา้นซ้ือขายสะดวก ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงทั้งหมด  
 ดา้นพนกังานขาย มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวโดยรวม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.804 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นความตอ้งการของ
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ลูกคา้ ดา้นความพึงพอใจ ดา้นซ้ือขายสะดวก ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงทั้งหมด  
 ดา้นบรรจุภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวโดยรวม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.750 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นความพึงพอใจ  
ดา้นซ้ือขายสะดวก ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง ส าหรับดา้นความตอ้งการของลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงทั้งหมด  
 ดา้นการใหข้่าวสาร มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวโดยรวม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.764 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นความตอ้งการของ
ลูกคา้ ดา้นความพึงพอใจ ดา้นซ้ือขายสะดวก ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงทั้งหมด  
 ดา้นการใชพ้ลงั มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวโดยรวม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.765 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง และมีความสัมพนัธ์รายดา้นกบัดา้นความพึงพอใจ  
ดา้นซ้ือขายสะดวก ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูง ส าหรับดา้นความตอ้งการของลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงทั้งหมด  
 

ส่วนที ่5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4-22  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบ
เค้ียวของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข แตกต่างกนั 

 

1.  เพศ ปฏิเสธสมมติฐาน H1 
2.  อาย ุ ปฏิเสธสมมติฐาน H1 
3.  ระดบัการศึกษา ยอมรับสมมติฐาน H0 
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ตารางท่ี 4-22  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
4.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ยอมรับสมมติฐาน H0 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 

 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
2.  ดา้นราคา ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
5.  ดา้นพนกังานขาย ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
6.  ดา้นบรรจุภณัฑ์ ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
7.  ดา้นการใหข้่าวสาร ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
8.  ดา้นการใชพ้ลงังาน ปฏิเสธสมมติฐาน H0 
 
 จากตารางท่ี 4-22 สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด  
ในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว ของบุคลากร กรมอนามยั 
กระทรวงสาธารณสุข อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐาน 
 
 
 



 

บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดขนมขบเค้ียวท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของ
บุคลากรกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantity research) ดว้ยวธีิ 
การส ารวจ (Survey research method)โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือใน 
การส ารวจความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งคือบุคลากรกรมอนามยั จ  านวน 300 คน 
และน าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาไดน้ าไปวเิคราะห์และประมวลผลทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติเพื่องานวจิยัทางสังคมศาสตร์ ซ่ึงสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี (Frequency) 
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ส าหรับการ
ทดสอบสมมุติฐานนั้นใชก้ารพิสูจน์ความแตกต่างแบบ One-way anova โดยใชส้ถิติ t-test และ 
การทดสอบความแตกต่าง โดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA)  
ในกรณีท่ีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ 
โดยใชว้ธีิ Least significant difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่งและทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเชิงปริมาณสองตวัแปร โดยสถิติสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson 
correlation) ผูว้จิยัไดส้รุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 

สรุปผลการวจิัย 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผลการศึกษาพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ มีอายมุากกวา่ 
31-40 ปี มีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือน 15,000-25,000 บาท 
 ส่วนท่ี2 ขอ้มูลปัจจยัทางการตลาด  
 ปัจจยัทางการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( = 4.39, SD = 0.37)  
เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ดา้นราคาเป็นอนัดบัแรก ( = 4.44) อนัดบั 2 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
( = 4.42) และอนัดบั 3 ดา้นการจดัจ าหน่าย ( = 4.43) 
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ความตอ้งการของผูบ้ริโภคภาพรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( = 4.40, SD = 0.39)  
เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นมีส่ือโฆษณาหลากหลาย เป็นอนัดบัแรก ( = 4.42) อนัดบั 2  
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ดา้นซ้ือขายสะดวก ( = 4.40) อนัดบั 3 ดา้นความพึงพอใจ ( = 4.39) และอนัดบั 4 ดา้นความ
ตอ้งการของลูกคา้ ( = 4.38)  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากทุกดา้น 
 

อภิปรายผลการวจิัย 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของ
บุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข แตกต่างกนั ผลจากการศึกษาวจิยั พบวา่ เพศ อายุ
แตกต่างกนั ความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากรกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของสุวรรณา เชียงขนุทด และคณะ (2555) ศึกษาเร่ือง
ความรู้และพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนภาษีเจริญ การศึกษาวจิยัพฤติกรรมการบริโภค
อาหารของเด็กวยัเรียนอาย ุ6-14 ปี ความรู้ เจตคติ และอิทธิพลจากการส่ือสารเก่ียวกบัการบริโภค
อาหารของประชาชนในเขตภาษีเจริญ พบวา่ การบริโภคอาหารท่ีปฏิบติัเป็นประจ ามากท่ีสุดคือ  
ด่ืมนมท่ีมีรสหวาน เช่น นมหวาน นมช็อกโกแลต นมเปร้ียวคิดเป็นร้อยละ 59.5 รองลงมา
รับประทานขนมขบเค้ียวกรุบกรอบเช่น มนัฝร่ังทอด ขา้วเกรียบ  
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ขนมขบเค้ียวของผูบ้ริโภคพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข สอดคลอ้งกบัยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์
(2551) กล่าววา่ กลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ซ่ึงเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ
ท่ีเรียกสั้น ๆ วา่ 8P’s ซ่ึงตอ้งมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาด (IMC) โดยอาศยัเคร่ืองมือ 
การ ติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบสมยัใหม่ซ่ึงแบ่งส่วนขยายเพิ่มเติมจากเดิมอีก หลายส่วนทั้งงาน
ศึกษาทั้งภายในและภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การท าธุรกิจสมยั ใหม่ซ่ึงเนน้การสร้างผลก าไร
สูงสุดบนความพอใจของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการท าธุรกิจระยะยาว (Long-term business) พร้อมกบั
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคสมยัใหม่และสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของนิภาธร วา่นม่วง 
(2557) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคขนมขบเค้ียวของวยัรุ่นกรณีศึกษานิสิตสาขาสุข
ศึกษา คณะศึกษาศาสตร์ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์บางเขน พบวา่นิสิตสาขาสุขศึกษา มีความรู้ท่ี
ถูกตอ้งเก่ียวกบัขนมขบเค้ียวอยูใ่นระดบัพอใช ้และพบวา่นิสิตสาขาวชิาสุขศึกษามีความรู้เก่ียวกบั
ขนมขบเค้ียวและมีการปฏิบติัท่ีดีต่อการบริโภคขนมขบเค้ียวอยูใ่นระดบัพอใช ้ 
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ข้อเสนอแนะ 
 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังน้ี 
 จากผลการวจิยัปัจจยัทางการตลาด 8 Ps หากพิจารณาในดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือดา้น
การใชพ้ลงั ผูว้จิยัมีความคิดเห็นวา่การใชอ้  านาจต่อรองเพื่อสร้างเครือข่าย โดยคนท่ีตอ้งการสั่งซ้ือ
สินคา้จากเราไปจ าหน่ายตอ้งสมคัรเป็นตวัแทนเท่านั้นเพื่อท่ีจะไดส้ั่งซ้ือสินคา้ในราคาขายส่ง หรือ
ตอ้งสมคัรเขา้กลุ่มตามประเภทของสินคา้ในไลน์เพื่อน ารูปภาพของสินคา้แต่ละประเภทท่ีมี 
การอพัเดททุกวนัไปโพสขายในกรณีน้ีเป็นการขายส่งสินคา้ ส่วนการขายปลีกใหก้บัลูกคา้ทัว่ ๆ ไป
หนา้เวบ็เพจรูปแบบการใชพ้ลงัอาจมีการก าหนดราคาขายท่ีแตกต่างกนั เช่น สั่งซ้ือสินคา้ครบ  
3 รายการคิดราคาพิเศษเป็นการต่อรองเพื่อแลกเปล่ียนผลประโยชน์ ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ร้านคา้
ออนไลน์มียอดขายเพิ่มข้ึน่วนของลูกคา้ไดสิ้นคา้ในราคาท่ีถูกลงซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
ยพุาวรรณ วรรณวาณิช (2551) และรองลงมาคือ ดา้นบรรจุภณัฑ ์ผูว้จิยัมีความคิดเห็นวา่ ควร
ออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์เนน้ในเร่ืองของการรักษาส่ิงแวดลอ้ม ยอ่ยสลายไดง่้าย และมีความเห็นวา่
ควรมีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์มีความสวยงามโดดเด่นกวา่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือน าไปวางขาย 
คู่กนับนชั้นวางสินคา้ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสามารถสร้างความประทบัใจและท าใหลู้กคา้มีทศันคติท่ีดีได ้
และจากผลการวจิยัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางการตลาด 4 Cs หากพิจารณาในดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าท่ีสุดคือดา้นความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ ตอ้งมีการเขา้ถึงผูบ้ริโภคใหไ้ดม้าก
ท่ีสุด คือการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การเขา้เยีย่มลูกคา้และมีการสอบถามถึงความตอ้งการ
ของลูกคา้เพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ขในตวัผลิตภณัฑ์ต่อไป และรองลงมาคือดา้นความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ถา้หากผูข้ายสามารถผลิตสินคา้ท่ีมีตน้ทุนต ่าเพื่อใหก้ าหนดราคาขายถึง
มือผูบ้ริโภคต ่าไปดว้ย รวมไปถึงการจดัการดา้นคุณภาพเพื่อความพอใจของลูกคา้ถา้ผลจากการใช้
หรือการบริโภคมีค่าต ่ากวา่ค่าคาดหวงัผูบ้ริโภคนั้นยอ่มเกิดความไม่พอใจแต่ถา้ส่ิงไดรั้บตรงกบัท่ี
คาดหวงัถือไดว้า่มีความพอใจ ทั้งน้ีส่ิงส าคญัยิง่เพื่อรักษาใหลู้กคา้เกิดความพอใจในระดบัสูงต่อ
สินคา้อยา่งต่อเน่ืองนั้นคือตอ้งมีการหมัน่ตรวจสอบและติดตามเพื่อท าการประเมินวดัความพอใจ
อยา่งต่อเน่ืองดว้ย 
 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 1.  ควรมีการศึกษาพฤติกรรม และความพึงพอใจ รวมถึงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคขนม
ขบเค้ียวโดยใชก้ารศึกษาในเชิงปริมาณควบคู่กบัเชิงคุณภาพ เช่น การใชแ้บบสอบถามและ 
การสัมภาษณ์ควบคู่กนั เพื่อท่ีจะน าขอ้มูลมาใชป้ระโยชน์ในการปรับปรุงในทุกส่วนให้เหมาะสม
ยิง่ข้ึนและเพื่อใหผู้บ้ริโภคสนใจในผลิตภณัฑแ์ละก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า 
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 2.  ควรท าการศึกษาขอ้มูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวท่ีรับประทานเป็นประจ า
เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมการบริโภคและน ามาเปรียบเทียบกบัผูบ้ริโภคท่ีรับประทานเป็นคร้ังคราว
เพื่อหาความแตกต่างและเพื่อรับทราบความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ 
 3.  ควรท าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีอ่ืนหรือต่างจงัหวดั เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรม 
การบริโภคและวตัถุประสงคใ์นการบริโภคขนมขบเค้ียวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพื่อใหท้ราบถึงขอ้มูลท่ี
แตกต่างกนัและเพื่อน าขอ้มูลนั้นมาท าการเปรียบเทียบในเขตท่ีแตกต่างกนั 
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ภาคผนวก ก 
สรุปผลแบบทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (IOC) ของแบบสอบถาม 



 

แบบตรวจสอบความถูกต้องของเน้ือหาสาระของข้อค าถามเพ่ือการวจิัย 
 

เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดขนมขบเค้ียวท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาบุคลากรกรม
อนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
 
ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดรั้บการตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาสาระของขอ้ค าถามจาก
ผูท้รงคุณวุฒิจ  านวน 3 ท่าน ซ่ึงมีรายนามดงัต่อไปน้ี 

1.  ดร. ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาบูรพา 

2. นายภารดร กาญจนาศิริ ผูจ้ดัการฝ่ายขายเขตหน่วยรถกรุงเทพ บริษทั ยอูาร์ซี

ประเทศไทย จ ากดั  

3. นางสาวพชัรี สิงโตกุล ผูอ้  านวยการฝ่ายขาย บริษทั ยอูาร์ซีประเทศไทย จ ากดั 

 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิคนที่ ค่า 

IOC 
แปล 
ผล 1 2 3 

เพศ 
     ชาย +1 +1 +1 1.0 ผา่น 

หญิง +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
อายุ      
นอ้ยกวา่ 21 ปี +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
21-30 ปี +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
31-40 ปี +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
41-50 ปี +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
51-60 ปี +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

     
ต  ่ากวา่ 15,000 บาท +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
15,000-25,000 บาท +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
25,001-35,000 บาท +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
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ปัจจัยส่วนบุคคล 
ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิคนที่ ค่า 

IOC 
แปล 
ผล 1 2 3 

35,001-45,000 บาท +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
45,000 บาทข้ึนไป +1 +1 +1 1.0 ผา่น 

 
ส่วนที ่2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดมีความส าคญัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนม
ขบเค้ียวมากนอ้ยเพียงใด 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย / ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 
กลยุทธ์ทางการตลาดทีม่ีผลต่อความต้องการ

ของผู้บริโภคขนมขบเคีย้ว 
ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิคนที่ ค่า 

IOC 
แปล 
ผล 1 2 3 

ด้านผลติภัณฑ์      
7.  รสชาติของขนมขบเค้ียว +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
8.  ความหลากหลายของขนมขบเค้ียว +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
9.  ความแปลกใหม่ของขนมขบเค้ียว +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
ด้านราคา      
10.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
11.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
12.  ขนมขบเค้ียวมีราคาถูกเม่ือเทียบกบั
ร้านคา้อ่ืน 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

ด้านการจัดจ าหน่าย      
13.  สะดวกต่อการซ้ือ +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
14.  อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
15.  อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
16.  มีขายทัว่ไป +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
17.  การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
18.  มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
19.  มีของแถมเม่ือซ้ือตามจ านวนท่ีก าหนด +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
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กลยุทธ์ทางการตลาดทีม่ีผลต่อความต้องการ
ของผู้บริโภคขนมขบเคีย้ว 

ความคิดเห็นผู้ทรงคุณวุฒิคนที่ ค่า 
IOC 

แปล 
ผล 1 2 3 

ด้านพนักงานขาย 
     

20.  พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
21.  พนกังานขายสภาพเรียบร้อย +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
22.  มีการแนะน าและเชิญชวนจากพนกังาน
ขาย 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

ด้านบรรจุภัณฑ์      
23.  บรรจุภณัฑส์วยงาม +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
24.  บรรจุภณัฑท่ี์มีสีสันสดใส +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
25.  บรรจุภณัฑท่ี์สามารถดูและรักษา
ส่ิงแวดลอ้ม 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

ด้านการให้ข่าวสาร      
26.  ข่าวสารประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัขนมขบ
เค้ียวท่ีโพสตล์งในเวบไซต ์

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

27.  มีการจดักิจกรรมแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
28.  มีการแถม/ แจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อ
ทดลอง 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

ด้านการใช้พลงั      
29.  การซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งหากสมคัร
เป็นตวัแทนหรือสมาชิก 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

30.  การซ้ือสินคา้จดัรายการในราคาพิเศษ
พร้อมส่วนลดต่าง ๆ 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

31.  มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยจดั
โปรโมชัน่ลดแลกแจกแถม 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 
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ส่วนที ่3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร กรมอนามยั 
กระทรวงสาธารณสุข มากนอ้ยเพียงใด 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย / ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ความต้องการของผู้บริโภค 
ความคิดเห็น

ผู้ทรงคุณวุฒิคนที่ 
ค่า 

IOC 
แปล 
ผล 

1 2 3 

ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer wants and needs) 
32.  ท่านคิดวา่รูปแบบและลกัษณะของขนมขบเค้ียวผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวของท่าน 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

33.  ท่านคิดวา่คุณค่าสารอาหารของขนมขบเค้ียวตรงกบั
ความตอ้งการของท่าน 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

34.  ท่านคิดวา่จุดแสดงสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ขนมขบเค้ียวของท่าน 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

ในด้านความพงึพอใจ (Consumer’s cost to satisfy) 
35.  ท่านคิดวา่ปริมาณของขนมขบเค้ียวมีความเหมาะสม
กบัราคา 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

36.  ท่านคิดวา่คุณค่าทางโภชนาการของขนมขบเค้ียวมี
ความเหมาะสมกบัการราคา 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

37.  ท่านคิดวา่ท่านพอใจกบัราคาขนมขบเค้ียว +1 +1 +1 1.0 ผา่น 
ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to buy) 
38.  ท่านคิดวา่ขนมขบเค้ียวมีจ าหน่ายเพียงพอในจุดท่ี
เหมาะสม 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

39.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวมีความ
สะดวกสบายในการใชบ้ริการ 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

40.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวดึงดูดให้เขา้ใช้
บริการ อยูใ่นท าเลท่ีสังเกตเห็นไดง่้าย 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

มีส่ือโฆษณาหลากหลาย (Communication) 
41.  ท่านคิดวา่ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ขนม
ขบเค้ียวมีความเหมาะสมดึงดูดความสมใจ 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 
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ความต้องการของผู้บริโภค 
ความคิดเห็น

ผู้ทรงคุณวุฒิคนที่ 
ค่า 

IOC 
แปล 
ผล 

1 2 3 
42.  ท่านคิดวา่ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ขนม
ขบเค้ียวสามารถกระตุน้ให้เกิดการใชบ้ริการ 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

43.  ท่านคิดวา่รูปแบบการโฆษณาของร้านคา้ขนมขบ
เค้ียวมีความทนัสมยัและเขา้ถึงง่าย 

+1 +1 +1 1.0 ผา่น 

 
ส่วนที ่4  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
 

………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………….... 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 



 

 

 

แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย  
เร่ือง การศึกษาปัจจัยทางการตลาดขนมขบเคีย้วทีม่ผีลต่อความต้องการของผู้บริโภค 

กรณศึีกษาบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
ค าช้ีแจง 
 1. แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาในระดบัปริญญาโท หลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการสาธารณะ วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ศูนยน์นทบุรี จดัท าข้ึนโดย นางสาว สุวรรณา นา้น าโชค ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ บุคลากร กรม
อนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
 2.  แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม บุคลากร กรมอนามยั กระทรวง
สาธารณสุข    
 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด ของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว 
 ส่วนท่ี 3 ความเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียว   
 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม      
 ผูว้จิยัขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าตอบค าถามใน
แบบสอบถามน้ี จนไดรั้บขอ้มูลตามความจริง โดยขอ้มูลทั้งหมดผูว้จิยัจะเก็บเป็นความลบัและ
น าไปใชใ้นการศึกษาเท่านั้น 
 
 ผูว้จิยัจึงขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 
      นางสาว สุวรรณา นา้น าโชค 
          รหสั 57720009 รุ่น 22 
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แบบสอบถาม 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของบุคลากร กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  / ใน (  ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

1. เพศ 

 (   ) 1. ชาย     (   ) 2. หญิง 
2. อาย ุ

 (   ) 1. นอ้ยกวา่ 15 ปี    (   ) 2. 15-25 ปี 
 (   ) 3. 26-35 ปี     (   ) 4. 36-45 ปี 
 (   ) 5. 46-55 ปี     (   ) 6. มากกวา่ 55 ปี 

3. ระดบัการศึกษา 

 (   ) 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    (   ) 2. ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
 (   ) 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 (   ) 1.นอ้ยกวา่ 15,000 บาท   (   ) 2. 15,000-25,000 บาท 
 (   ) 3. 25,001-35,000 บาท   (   ) 4. 35,001-45,000 บาท 
 (   ) 4. 45,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดมีความส าคญัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนม
ขบเค้ียวมากนอ้ยเพียงใด 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย / ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคขนมขบเคีย้ว 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์           

7.  รสชาติของขนมขบเค้ียว           

8.  ความหลากหลายของขนมขบเค้ียว           

9.  ความแปลกใหม่ของขนมขบเค้ียว           

ด้านราคา           

10.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ           

11.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ           
12.  ขนมขบเค้ียวมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้านคา้
อ่ืน           

ด้านการจัดจ าหน่าย           

13. สะดวกต่อการซ้ือ           

14.  อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน           

15.  อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน           

16.  มีขายทัว่ไป           

ด้านการส่งเสริมการตลาด           

17.  การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ           

18.  มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก           

19.  มีของแถมเม่ือซ้ือตามจ านวนท่ีก าหนด           



76 

 

 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคขนมขบเคีย้ว 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านพนักงานขาย           

20.  พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี           

21.  พนกังานขายสุภาพเรียบร้อย           

22.  มีการแนะน าและเชิญชวนจากพนกังานขาย           

ด้านบรรจุภัณฑ์           

23.  บรรจุภณัฑส์วยงาม           

24.  บรรจุภณัฑท่ี์มีสีสันสดใส           
25.  บรรจุภณัฑท่ี์สามารถดูและรักษา
ส่ิงแวดลอ้ม           

ด้านการให้ข่าวสาร           
26.  ข่าวสารประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัขนมขบ
เค้ียวท่ีโพสตล์งในเวบไซต ์           

27.  มีการจดักิจกรรมแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่           

28.  มีการแถม/แจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อทดลอง           

ด้านการใช้พลงั           
29.  การซ้ือสินคา้ในราคาขายส่งหากสมคัรเป็น
ตวัแทนหรือสมาชิก           
30.  การซ้ือสินคา้จดัรายการในราคาพิเศษพร้อม
ส่วนลดต่าง ๆ           
31.  มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโดยจดั
โปรโมชัน่ลดแลกแจกแถม           
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ส่วนที ่3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคขนมขบเค้ียวของบุคลากร กรมอนามยั 
กระทรวงสาธารณสุข มากนอ้ยเพียงใด 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย / ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ความต้องการของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer wants and needs) 
32. ท่านคิดวา่รูปแบบและลกัษณะของขนมขบเค้ียวผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวของท่าน 

     

33. ท่านคิดวา่คุณค่าสารอาหารของขนมขบเค้ียวตรงกบั
ความตอ้งการของท่าน 

     

34. ท่านคิดวา่จุดแสดงสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนม
ขบเค้ียวของท่าน 

     

ด้านความพงึพอใจ (Consumer’s cost to satisfy) 
35. ท่านคิดวา่ปริมาณของขนมขบเค้ียวมีความเหมาะสมกบั
ราคา 

     

36. ท่านคิดวา่คุณค่าทางโภชนาการของขนมขบเค้ียวมีความ
เหมาะสมกบัการราคา 

     

37. ท่านคิดวา่ท่านพอใจกบัราคาขนมขบเค้ียว      
ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to buy) 
38. ท่านคิดวา่ขนมขบเค้ียวมีจ าหน่ายเพียงพอในจุดท่ี
เหมาะสม 

     

39. ท่านคิดวา่ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวมีความสะดวกสบาย
ในการใชบ้ริการ 

     

40. ท่านคิดวา่ร้านคา้ขายขนมขบเค้ียวดึงดูดให้เขา้ใชบ้ริการ 
อยูใ่นท าเลท่ีสังเกตเห็นไดง่้าย 
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ความต้องการของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

มีส่ือโฆษณาหลากหลาย (Communication) 
41. ท่านคิดวา่ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ขนมขบ
เค้ียวมีความเหมาะสมดึงดูดความสมใจ 

     

42. ท่านคิดวา่ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ขนมขบ
เค้ียวสามารถกระตุน้ให้เกิดการใชบ้ริการ 

     

43. ท่านคิดวา่รูปแบบการโฆษณาของร้านคา้ขนมขบเค้ียวมี
ความทนัสมยัและเขา้ถึงง่าย 

     

 
ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………….... 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ค 

ผลการตรวจอกัขราวสุิทธ์ิ 



 

 

ผลการตรวจอกัขราวสุิทธ์ิ 
 

บทท่ี 1 

 
 

บทท่ี 2 
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