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บทคดัย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ี
เคยซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนโดยใชสู้ตรไม่ทราบจ านวน
ประชากรจึงได้กลุ่มตัวอย่าง จ  านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้สถิติเชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานไดแ้ก่ t-Test, One Way 
Anova (F-test)  และการวิเคราะห์การถดถอยพหุ  

ผลการวิจยัพบว่า (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศและอายุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินค้า
บริโภค ในจังหวดัฉะเชิงเทราต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (2) ปัจจัยพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือและความถ่ีในการซ้ือของฝากส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทราอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่าดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นราคา และมีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 43.70 
ค าส าคญั:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด,การตดัสินใจซ้ือ,ของฝาก 
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ABSTRACT 
This Independent study is objective for (1 )  To study the demographic ,consumer behavior factors and 

marketing mix factors related to the purchase decision of souvenirs consumer products in Chachoengsao Province. 
The target population used in this study was the consumer who had bought souvenirs consumer products in 
Chachoengsao Province, which was infinite population. Therefore, a group sampling of 400 people was implemented. 
A survey was used to collect information.  To analyze the data, the method of descriptive statistics, which included 
frequency, percentage, mean, standard deviation, and the method of inferential statistics, which was composed of  
T-test, One Way Anova (F-test) and multiple regression analysis, were conducted.  

The study found that the majority of the respondents of (1) The demographic factors including gender and 
age, which influenced people to make the purchase decision of souvenirs consumer products in Chachoengsao 
Province, had statistical power of 0.05.  (2)  The consumer behavior factors composed of objectives and frequency, 
which influenced people to make the purchase decision of souvenirs consumer products in Chachoengsao Province, 
had statistical power of 0.05.  (3) The marketing mix factors including products, pricing and promotion, which was 
related to the purchase decision of souvenirs consumer products in Chachoengsao Province, had statistical power of 
0.05. The most influential factors were products and promotion and the least influential factor was pricing. They had 
predictive power of 43.70%. 
Keywords:   MARKETING MIX FACTORS, PURCHASING DECISION, SOUVENIR  
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1. บทน า 
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) ไดจ้ดัท าแผนปฏิบติัการส่งเสริมการท่องเท่ียวประจ า ปี พ.ศ. 2562 

จดัท าข้ึนภายใตก้รอบแนวคิดของแผนยุทธศาสตร์ชาติระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2560 - 2579) แผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติฉบบัท่ี 12 นโยบายรัฐบาล ทิศทางการพฒันาเศรษฐกิจ : โมเดลประเทศไทย 4.0 แผนพฒันาการท่องเท่ียว
แห่งชาติ ฉบบัท่ี 2 พ.ศ. 2560 - 2564 และแผนวิสาหกิจการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) พ.ศ. 2560 - 2564 (ฉบบั
ทบทวน พ.ศ. 2562 - 2564) ผนวกกบัการวิเคราะห์ปัจจัยแวดลอ้มในสถานการณ์ปัจจุบนัและแนวโน้มในอนาคต 
เพ่ือให้ไดแ้ผนท่ีเกิดประโยชน์ต่อประเทศชาติและมีประสิทธิผลสูงสุด และไดต้ั้งเป้าหมายปี พ.ศ. 2562 ขบัเคล่ือน
รายไดท่้องเท่ียว 3.41 ลา้นลา้นบาท เติบโตร้อยละ 10 เป็นรายไดจ้ากตลาดต่างประเทศ 2.29 ลา้นลา้นบาท รายไดจ้าก
ตลาดในประเทศ 1.12 ลา้นลา้นบาท ซ่ึงมีความทา้ทายในแง่สร้างรายไดเ้พ่ิมข้ึน ท าให้เกิดการกระจายรายไดใ้นระดบั
ฐานรากมากข้ึน และสร้างกลุ่มนักท่องเท่ียวคุณภาพมากข้ึน โดยให้ตลาดในประเทศตั้งเป้ารักษาฐานรายได ้1 ใน 3
ของรายไดร้วม การใชก้ารท่องเท่ียวเพ่ือลดความเหล่ือมล ้ า และพฒันาการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน ส่วนการเติบโตของ
ตลาดในประเทศ คาดว่าจะเพ่ิมข้ึนจากปี พ.ศ. 2562 อยูท่ี่ 169 ลา้นคน-คร้ัง เพ่ิมข้ึนร้อยละ 7.35  
 จงัหวดัฉะเชิงเทรา ถือเป็นหน่ึงจงัหวดั ท่ีไดรั้บการผลกัดนัการท่องเท่ียว จากการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 
(ททท.) วิสัยทศัน์ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา คือ “เมืองอุตสาหกรรมสีเขียว ท่องเท่ียว เชิงวฒันธรรมและนิเวศ แหล่งผลิต
สินคา้เกษตรปลอดภยัทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มไดรั้บการฟ้ืนฟูและพฒันาอย่างสมดุล สวสัดิการสังคมมี
คุณภาพ และประชาชนสามารถเขา้ถึงบริการอย่าง เท่าเทียมและทัว่ถึง” โดยไดก้  าหนดยุทธศาสตร์ในการสนับสนุน
การท่องเท่ียว คือ ยทุธศาสตร์ ท่ี 2 พฒันาแหล่งท่องเท่ียวและบริการดา้นการท่องเท่ียวให้ไดม้าตรฐานและมีอตัลกัษณ์
สามารถ สร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ชุมชน และผลการส ารวจสัดส่วนพฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
ปี พ.ศ. 2560 พบว่า ค่าใชจ่้ายของนักท่องเท่ียว ถา้ไม่คา้งคืน จะมีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 1,036.45 บาทต่อคนต่อวนั ค่าใชจ่้าย
หลกั คือ ค่าอาหารและเคร่ืองด่ืม (ร้อยละ 28.50) ค่าซ้ือสินคา้และของท่ีระลึก (ร้อยละ 27.28) ค่าพาหนะ (ร้อยละ 
14.15) ค่าบริการท่องเท่ียวภายในจงัหวดั (ร้อยละ 11.57) ค่าใชจ่้ายเพ่ือความบนัเทิง (ร้อยละ 9.28) และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ 
(ร้อยละ 9.22) (กรมการท่องเท่ียว, 2560)       
 จากขอ้มูลขา้งตน้ จะเห็นไดว้่าจงัหวดัฉะเชิงเทราให้ความส าคญักบัการพฒันาและสนับสนุนการด าเนินงาน
ในเร่ืองการท่องเท่ียว และค่าซ้ือสินคา้และของท่ีระลึก เป็นค่าใชจ่้ายท่ีมีสัดส่วนสูงในการใชจ่้ายเงินของนกัท่องเท่ียว
ท่ีเดินทางมาจงัหวดัฉะเชิงเทรา ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภคในจงัหวดัฉะเชิงเทรา เพ่ือให้ผูป้ระกอบการใชเ้ป็นแนว
ทางการพฒันาผลิตภณัฑข์องฝากประเภทสินคา้บริโภค การพฒันาการตลาด ให้สอดคลอ้งกบัทิศทางหรือรูปแบบของ
การท่องเท่ียว และให้ตรงกบัความตอ้งการของนักท่องเท่ียว นอกจากน้ี ในระยะยาวจะท าให้การใชจ่้ายเงินเพ่ือการ
ท่องเท่ียวในจงัหวดัฉะเชิงเทราเพ่ิมมากยิง่ข้ึน สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ชุมชนและพฒันาจงัหวดัให้เติบโตไดอ้ย่าง
ย ัง่ยนืต่อไป            
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
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3. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค  
ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 
3. สมมตฐิานการวจิัย 

1. ปัจจัยประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจังหวัด
ฉะเชิงเทราแตกต่างกนั 

2. ปัจจัยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจังหวดั
ฉะเชิงเทราแตกต่างกนั 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา 
 
4. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

1. ผลงานวิจัยน้ีสามารถใช้เป็นแนวทางการพฒันาผลิตภัณฑ์ของฝากประเภทสินค้าบริโภคในจังหวัด
ฉะเชิงเทรา ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 

2. ผลงานวิจัยน้ีเป็นประโยชน์กับธุรกิจร้านขายของฝาก ในจังหวดัฉะเชิงเทรา ท าให้ทราบถึงข้อมูล
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา สามารถน าขอ้มูลไปวางแผนการ
ท าธุรกิจ   

3. ผลงานวิจยัน้ีน าไปใชใ้นเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือน าไปพฒันาปรับปรุงธุรกิจขายของฝาก 
ให้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
 4. ผลงานวิจยัน้ีเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจศึกษาวิจยัเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภคต่อไป 
 
5. การทบทวนวรรณกรรม 
 1.แนวคดิและความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัประชากรศาสตร์  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ไดก้ล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว 
สถานภาพครอบครัว รายไดอ้าชีพ การศึกษา ซ่ึงเกณฑท์างดา้นประชากรศาสตร์เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนกัการตลาดนิยม
ใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์จึงเป็นส่ิงส าคญั ท่ีช่วยในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด 
รวมทั้งง่ายต่อการวดัผลมากกว่าตวัแปรอ่ืน เกณฑ์ทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัประกอบไปดว้ยตวัแปรท่ีส าคญั 
ดงัน้ี 
   1) อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี อายุ
แตกต่างกนั นักการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายุ เป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง เพ่ือช่วยในการคน้หา
ความตอ้งการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) 
   2) เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั นักการตลาดตอ้งศึกษาตวัแปร
ชนิดน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การเปล่ียนแปลง
ดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการท่ีสตรีท างานและมีบทบาททางสังคมมากข้ึน 
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   3) ลกัษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ีส าคญั
ของการใชค้วามพยายามทางการตลาดโดยมาตลอด และมีความส าคญัยิง่ข้ึนในส่วนท่ีเก่ียวกบัผูบ้ริโภค  
   4) รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรส าคญัในการ
ก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความสามารถในการซ้ือ แต่อย่างไรก็ตาม
ครอบครัวท่ีมีรายไดต้ ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมร้ายไดเ้ป็น
ตัวแปรท่ีนักการตลาดใช้กันบ่อยมาก แต่นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้  รวมกับตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ เพ่ือให้ก  าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน  
 2.แนวคดิและความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 Kotler (2014) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Behavior) หมายถึง พฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรือครัวเรือนท่ีท าการซ้ือสินค้าและบริการส าหรับการบริโภค
ส่วนตวั พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมากระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งท าการ
ตดัสินใจซ้ือมากมายในแต่ละวนั กิจการขนาดใหญ่ส่วนมาก ท าการวิจยัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างละเอียด 
เพ่ือตอบค าถามให้ไดว้่า ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ืออยา่งไรและซ้ือเท่าใด (How and How much)  
ซ้ือเม่ือใด (When) และซ้ือท าไม (Why) 
 ธงชยั สันติวงษ์ (2554) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึง
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมี
มาอยูก่่อนแลว้ ซ่ึงมีส่วนก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว ประเด็นส าคญั คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้ 
ส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ี หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีว่าในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น 
เขาจะมีกระบวนการทางจิตวิทยา และสังคมวิทยาต่าง ๆ ท่ีมีส่วนสร้างสมขดัเกลาทศันคติและค่านิยมของเขามาอยู่
ก่อนแลว้เสมอ ตั้งแต่เล็กจนโตจนถึง ณ จุดท่ีซ้ือดงักล่าว 
 เสรี วงษ์มณฑา (2552) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเร่ืองการ
ตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็น (Needs) ของผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจ (Satisfaction) นักการตลาดจะ
สามารถตอบสนองผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจได้นั้ น จึงจ าเป็นต้องท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถ้าไม่เข้าใจว่า
ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจว่าเขาตอ้งการอะไร ชอบส่ิงใด ไม่ชอบส่ิงใด ก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของ 
เขาได ้
 3.แนวคดิและความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) หมายถึง  
ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งนักการตลาดจะใชร่้วมกนั เพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี  
  1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึง
พอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบไปดว้ยสินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี 
และองค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้
ขายผลิตภณัฑไ์ด ้
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  2) ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้มูลค่ามากกว่าราคาเขาจะ
ตดัสินใจซ้ือ 
  3) การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้
เพ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไปยงัตลาด และสถาบนัท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ 
สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และเก็บ
รักษาสินคา้คงคลงั 
  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล ทางการตลาด
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นักงานท าการขาย (Personal 
Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยใชส่ื้อ (Non personal Selling) ส่ิงท่ีจะสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดมี้อยู ่4 ประการ 
คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ทั้ง 4 ประการ จะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกัน
เพ่ือให้สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างกลมกลืน 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น มีความส าคญัท่ีช่วยสนับสนุนให้ผูผ้ลิตสินคา้ ประสบ
ความส าเร็จในการจ าหน่ายสินคา้ท่ีผลิตข้ึน โดยหากขาดปัจจยัดา้นใดไปแลว้ จะท าให้สินคา้นั้นดอ้ยกว่าหรือเสียเปรียบ
คู่แข่งขนัท่ีมีเป็นจ านวนมากในทอ้งตลาด ท่ีปัจจุบนัต่างใชก้ลยุทธ์ในการแข่งขนัทุกทาง เพ่ือให้ตรงตามความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ทั้งในส่วนการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้น่าสนใจอยูเ่สมอ การปรับราคาและขอ้เสนอเพ่ือกระตุน้ผูซ้ื้อ การจดัหา
ช่องทางจ าหน่ายกระจายสินค้าเพ่ือผูบ้ริโภคซ้ือหาไดส้ะดวกและง่ายท่ีสุด ตลอดจนจดัโปรแกรมส่งเสริมการตลาด  
ลด แลก แจก แถม และกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งน้ี เพ่ือให้สินคา้ของตนเป็นสินค้าท่ีผูซ้ื้อเลือกก่อน ตดัสินใจซ้ือก่อน และ
น าไปสู่การเป็นลูกคา้ประจ าส่งผลต่อการคา้ท่ีย ัง่ยืนในอนาคต ซ่ึงกลยทุธ์การตดัสินใจขององคก์รดว้ย 4Ps 
 4. แนวคดิและความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2554) ได้กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการทางดา้น
ความคิดหรือกล่องด า (Black Box) ซ่ึงจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ  ทั้งภายในและภายนอก ท าให้เกิดพฤติกรรม
ในทา้ยท่ีสุด กระบวนการทางความคิดของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย  
  1) การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) เป็นการท่ีผูบ้ริโภคเห็นความแตกต่างระหว่าง
สภาพท่ีเป็นจริงและสภาพท่ีปรารถนาในปริมาณท่ีมากพอท่ีจะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม การตระหนกัถึงปัญหา
น้ีอาจเกิดข้ึนจากการท่ีผูบ้ริโภคสัมผสัต่อตวักระตุน้ทั้งจากภายในตวัผูบ้ริโภค (Internal Stimulus) หรือจากตวักระตุน้
ภายนอก (External Stimulus) 
  2) การค้นหาข้อมูลข่าวสาร (Information Search) หลังจากท่ีผูบ้ริโภคได้ตระหนักถึงปัญหา 
ผูบ้ริโภคจะเร่ิมตน้กระบวนการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร โดยผูบ้ริโภคจะคน้หาจากแหล่งขอ้มูลภายในตวัของผูบ้ริโภค 
(Internal Stimulus) เป็นล าดบัแรก หากพบว่า จากประสบการณ์ท่ีผ่านมาและความรู้ท่ีผูบ้ริโภคมีอยูไ่ม่เพียงพอแก่การ
ตัดสินใจผูบ้ริโภคจะท าการค้นหาข้อมูลข่าวสารจากภายนอก (External Stimulus) โดยแหล่งข้อมูลข่าวสารจาก
ภายนอกแบ่งตามประเภทไดด้งัน้ี แหล่งขอ้มูลข่าวสารส่วนบุคคล (Personal Sources) แหล่งขอ้มูลข่าวสารสาธารณะ 
(Public Sources) และแหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดครอบครอง (Marketer-Dominate Sources) 
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  3) การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินผลทางเลือก โดย
ผูบ้ริโภคจะท าการตั้ งเกณฑ์การประเมินผลทางเลือกของผลิตภัณฑ์ (Evaluative Criteria) โดยผูบ้ริโภคจะท าการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ท่ีผูบ้ริโภคเล็งเห็นว่ามีความส าคญั และท าการเปรียบเทียบว่า ผลิตภณัฑ์
ใดสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ดีท่ีสุด ซ่ึงวิธีการน้ีเรียกว่า ทฤษฎีทางเลือกท่ีสมเหตุสมผล 
(Rational Choice Theory) และภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคท าการประเมินผลทางเลือกผลิตภณัฑ ์และท าการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง ผูบ้ริโภคอาจตอ้งท าการตดัสินใจในบางเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ เช่น ขนาด
และสีของผลิตภณัฑ ์วิธีการช าระเงิน ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีจะท าการซ้ือผลิตภณัฑ ์หรือวิธีการขนส่ง เป็นตน้ 
 
6. กรอบแนวคดิการวจิัย 
     ตวัแปรตน้ (Independent variable)               ตวัแปรตาม (Dependent variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อายุ 
- สถานภาพ 

- ระดบัการศึกษาสูงสุด 
- อาชีพ 

- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) 

ปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
- ประเภทของฝากที่ตอ้งการ 
- วตัถุประสงคท์ี่ซ้ือ 
- ค่าใชจ่้ายโดยเฉลี่ยในการซ้ือต่อคร้ัง 
- จ  านวนของฝากที่ซ้ือต่อคร้ัง 
- ความถี่ในการซ้ือ 
- ผูท้ี่มีอิทธิพลในการซ้ือ 
- การทราบแหล่งขอ้มูลของฝาก 

(Kotler, 2014) 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 

 

การตดัสินใจซ้ือของฝาก  
สินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  929 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

7. การด าเนินการวจิัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจังหวดัฉะเชิงเทรา  

ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรของ Cochran (1977) การค านวณหาขนาดตวัอย่างจากประชากร  
ท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรหรือไม่สามารถนับจ านวนได ้ (Infinite Population) โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 ซ่ึงจะได้ขนาดตวัอย่างน้อย 385 คน ผูว้ิจัยจึงได้ก  าหนดขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างในงานวิจัยคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Nonprobability 
Sampling) วิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจยัตอ้งการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือของฝาก 
สินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยแจกแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ซ่ึงมีค่าความเ ช่ือมั่น Cronbach’s Alpha ตั้ งแต่ 0.730 - 0.886 ซ่ึงมากกว่า 0.700 ซ่ึงถือว่า
แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ (1) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูล
เบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยน าเสนอเป็นตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  เพ่ือใชอ้ธิบายขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง (2) การวิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ต่าง ๆ ท่ีตั้งไว ้โดยมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ดว้ยเคร่ืองมือทางสถิติต่าง ๆ ดงัน้ี (1) การวิเคราะห์ค่าสถิติแบบ Independent Sample : t-Test เพ่ือเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างค่าของตวัแปร 2 กลุ่ม (2) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of Variance 
(ANOVA) : F-test) ทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD (3) การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) แบบ Enter Method คือวิธีการเอาตวัแปรอิสระทุกตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติและไม่มีนยัส าคญัทางสถิติเขา้ไปวิเคราะห์ในสมการถดถอย 
 

8. ผลการวจิัย 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 265 คน (ร้อยละ 66.25) มีอาย ุ31-40 ปี จ  านวน 161 คน (ร้อยละ 40.25) มีสถานภาพโสด จ านวน 267 คน (ร้อย
ละ 66.75) มีการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 250 คน (ร้อยละ 62.50) มีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 180 คน (ร้อย
ละ 45.00) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 120 คน (ร้อยละ 30.00)     

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางด้านปัจจัยพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ สรุปได้ว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
จะเลือกซ้ือของฝากประเภทขนม จ านวน 250 คน (ร้อยละ 62.50) มีวตัถุประสงค์ซ้ือเพ่ือน าไปเป็นของฝาก จ านวน 
237 คน (ร้อยละ 59.25) มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 101 – 500 บาท จ านวน 214 คน (ร้อยละ 53.50) ซ้ือของ
ฝากต่อคร้ัง 1-5 ช้ิน จ  านวน 185 คน (ร้อยละ 46.25) ซ้ือของฝากเป็นบางคร้ังท่ีมาจงัหวดัฉะเชิงเทรา จ  านวน 242 คน 
(ร้อยละ 60.50) ตัดสินใจซ้ือของฝากด้วยตนเอง จ านวน 285 คน (ร้อยละ 71.25) และทราบแหล่งข้อมูลของฝาก 
จากครอบครัว/เพ่ือน จ านวน 214 คน (ร้อยละ 53.50) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาด สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบ ถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.14) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด โดยอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X̅ = 4.24) รองมา 
ดา้นราคา โดยอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.15) และนอ้ยท่ีสุดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.07) 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลด้านการตัดสินใจซ้ือ สรุปได้ว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ 
การการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทราในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.07) เม่ือพิจารณา 
เป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือจากการคน้หาสินคา้ท่ีเหมาะแก่
การน าไปฝากคนในครอบครัวและเพ่ือนมากท่ีสุด โดยอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X̅ = 4.27) รองลงมาตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ท่ีเป็นของข้ึนช่ือหรือนิยมแก่การน าไปฝากโดยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X̅ = 4.26) และน้อยท่ีสุดตัดสินใจซ้ือจาก 
การเชิญชวนของพ่อคา้แม่คา้โดยอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.53) 
 
9. การทดสอบสมมตฐิาน 
ตารางที ่1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา
แตกต่างกนั 
ตวัแปร สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

เพศ t-test 0.044* สอดคลอ้ง 
อาย ุ F-test 0.015* สอดคลอ้ง 
สถานภาพ F-test 0.163 ไม่สอดคลอ้ง 
ระดบัการศึกษาสูงสุด F-test 0.292 ไม่สอดคลอ้ง 
อาชีพ F-test 0.554 ไม่สอดคลอ้ง 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.351 ไม่สอดคลอ้ง 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 1 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศและอายุ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินค้า
บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 2 ปัจจัยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจังหวัดฉะเชิงเทรา  
แตกต่างกนั 
ตวัแปร สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

ประเภทของฝากท่ีตอ้งการ F-test 0.516 ไม่สอดคลอ้ง 
วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือ F-test 0.007* สอดคลอ้ง 
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง F-test 0.706 ไม่สอดคลอ้ง 
จ านวนของฝากท่ีซ้ือต่อคร้ัง F-test 0.766 ไม่สอดคลอ้ง 
ความถ่ีในการซ้ือของฝาก t-test 0.021* สอดคลอ้ง 
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ F-test 0.082 ไม่สอดคลอ้ง 
การทราบแหล่งขอ้มูลของฝาก F-test 0.175 ไม่สอดคลอ้ง 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 2 พบว่า ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ท่ีซ้ือและความถ่ีในการซ้ือของฝาก 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ตารางที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา โดย Enter คร้ังท่ี 1 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

b 
Std. 

Error 
B t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.86 0.19  4.51 0.00   

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.31 0.05 0.28 5.85 0.00* 0.602 1.660 

- ดา้นราคา (X2) 0.16 0.05 0.17 3.25 0.01* 0.513 1.949 

- ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (X3) 

0.07 0.05 0.08 1.49 0.14 0.538 1.857 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(X4) 

0.23 0.04 0.28 5.45 0.00* 0.538 1.858 

R = 0.666   R2 = 0.444  Adjusted. R2 = 0.438  SEest = 0.394   F = 78.844   Sig. = 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  

จากตารางท่ี 3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 มีอ  านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 43.80 (Adjusted. R2 = 0.438) จึงท าการทดสอบอีกคร้ังเพ่ือเขียนสมการ
ถดถอยโดยไม่มีอิทธิพลจากตวัแปรท่ีไม่ส่งผล ดงัตารางท่ี 4 

 
ตารางที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา โดย Enter คร้ังท่ี 2 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

b 
Std. 

Error 
B t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.92 0.19  4.93 0.00   

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.33 0.05 0.30 6.13 0.00* 0.616 1.623 

- ดา้นราคา (X2) 0.18 0.05 0.19 3.78 0.00* 0.552 1.812 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(X4) 

0.26 0.04 0.30 6.52 0.00* 0.632 1.582 

R = 0.664   R2 = 0.441  Adjusted. R2 = 0.437  SEest = 0.395   F = 104.070 Sig. = 0.000* 
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 จากตารางท่ี 4 สามารถเขียนอยู่ในรูปสมการสมการคะแนนดิบ ดงัน้ี Ŷ  = 0.92 + 0.33 (X1) + 0.26 (X4) + 
0.18 (X2) และมีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 43.70 (Adjusted. R2 = 0.437) 
 
10. การอภปิรายผล 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า  ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศและอายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ของฝากสินคา้บริโภคในจงัหวดัฉะเชิงเทราแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี ดา้นเพศ อาจเน่ืองจาก เพศชายจะใชเ้หตุผลในการซ้ือของฝากมากกว่าเพศหญิง เพศ
ชายจะมีเป้าหมายว่าจะซ้ือของฝาก จ านวนก่ีช้ิน ฝากใคร และซ้ือตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ในขณะท่ีเพศหญิงจะมีการใช้
อารมณ์เขา้มาร่วมในการตดัสินใจซ้ือดว้ย เช่น อาจจะซ้ือเพ่ิมถา้เจอโปรโมชัน่ท่ีถูกใจ ซ้ือเพ่ิมจากการเชิญชวนของ
พ่อค้าแม่ค้า หรือซ้ือเพ่ือตามกระแสสังคม ส่วนในด้านของอายุ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี  
จะใชเ้วลาในการพิจารณาเลือกซ้ือของฝากสินคา้บริโภค มากกว่ากลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในระดบัอายอ่ืุน อาจเน่ืองจาก อยู่
ในวยัเร่ิมตน้หรือกลุ่มวยัรุ่น ส่วนใหญ่ยงัไม่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง ไม่มีประสบการณ์ในการซ้ือมากนัก รวมถึงไม่มี
อ  านาจในการตดัสินใจ ส่งผลท าให้การเลือกซ้ือของฝากแต่ละคร้ังจะใชเ้วลาในการพิจารณานาน ทั้งน้ี กลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
มีอายุระหว่าง 21-30 ปี ท่ีอยู่ในวยัเร่ิมตน้ของการท างาน มีรายไดท่ี้ยงัไม่สูงมากนัก จะพิจารณาตดัสินใจซ้ือยากกว่า
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปีข้ึนไป ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความมัน่คง มีรายไดสู้ง มีอ  านาจในการตดัสินใจซ้ือสูง ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของณภทัร อคัรปัณณกูรและณักษ ์กุลิสร์ (2559) ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และของท่ีระลึก ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ของนักท่องเท่ียวชาวไทย” ผลการวิจยัพบว่า เพศแตกต่างกัน  
มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและของท่ีระลึก ด้านความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.01 และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิไลวรรณ ศิริอ  าไพ (2555) ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี” ผลการวิจยัพบว่า อายุมี
ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ี
ซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบว่า วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือและความถ่ีในการซ้ือของฝากท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของฝากสินค้าบริโภค ในจังหวดัฉะเชิงเทราแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือของฝากสินคา้บริโภค โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือน ามา
บริโภค จะพิจารณาตดัสินใจซ้ือนอ้ยกว่าการซ้ือเพ่ือน าไปเป็นของฝาก อาจเน่ืองจาก ลกัษณะเด่นของคนไทยในการ
เดินทางมาต่างจงัหวดั จะให้ความส าคญักบัการซ้ือของฝาก โดยพิจารณาถึงปัจจยัในเร่ืองของความเหมาะสมของผูรั้บ 
ระดบัราคา ประเภทของสินคา้ เช่น ถา้ผูรั้บมีอายุน้อย อยู่ในวยัเด็ก จะตอ้งพิจารณาเลือกซ้ือของฝากท่ีมีบรรจุภณัฑ์
สีสันสดใส มีรสชาติหวานและอร่อย แต่ถ้าผูรั้บเป็นผูสู้งอายุ อาจจะต้องพิจารณาเลือกซ้ือของฝากท่ีมีราคา และ
ค านึงถึงสุขภาพเป็นหลกัประกอบการตดัสินใจ และความถ่ีในการซ้ือของฝาก พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีไม่ค่อยไดมี้โอกาสมา
จงัหวดัฉะเชิงเทราจะตดัสินใจซ้ือของฝากไดง่้ายกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีโอกาสเดินทางมาบ่อย ผูบ้ริโภคท่ีไม่ค่อยไดมี้โอกาส
มาจงัหวดัฉะเชิงเทราจึงเห็นถึงความส าคญัในการซ้ือของฝากหรือสินคา้ท่ีมีช่ือของจงัหวดั ส าหรับผูท่ี้เดินทางมาบ่อย 
จะรู้สึกว่าสามารถท่ีจะซ้ือในคร้ังหน้าก็ได ้ยงัไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือในคราวน้ี จึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้
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บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนิลเนตร ภิญโญสิริพนัธุ์และนพดล เดชประเสริฐ 
(2558) ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของฝาก จากร้านสุเมธอาหารทะเลแห้งในเขต
อ าเภอบา้นบึง จงัหวดัชลบุรี” ผลการวิจยัพบว่า เหตุผลในการซ้ือมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีซ้ือของฝาก
จากร้านสุเมธอาหารทะเลแห้ง ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของของซาฟุเราะห์ สาเฮาะ 
(2558) ท  าการศึกษาเร่ือง “การรับรู้ภาพลกัษณ์สินคา้ของท่ีระลึกจงัหวดัสตูล” ผลการวิจยัพบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียว
จงัหวดัสตูล ท่ีมีการกลบัมาซ้ือของท่ีระลึกอีกคร้ังต่างกนั มีระดบัการรับรู้ภาพลกัษณ์สินคา้ของท่ีระลึกในจงัหวดัสตูล 
โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 3  พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ (B = 0.30) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (B = 0.30) และดา้นราคา  
(B = 0.19)  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 มีอ  านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 43.70 โดยสามารถอภิปรายผลเรียงล าดบัความส าคญัตามค่าน ้ าหนัก
ดงัต่อไปน้ี 
  1) ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักับของฝากท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุด รองลงมา  
คือ สินค้าของฝากท่ีมีรสชาติโดดเด่น มีความอร่อย เน่ืองจาก การตัดสินใจซ้ือของฝากไปให้กบัผูอ่ื้น จะค านึงถึง
คุณภาพท่ีเหมาะสม และความรู้สึกหรือความพึงพอใจของผูท่ี้ไดรั้บมากเป็นพิเศษ เพราะถา้ซ้ือไปแลว้คุณภาพไม่ดี  
คนรับจะเกิดความรู้สึกไม่พึงพอใจได ้และกรณีตดัสินใจซ้ือเพ่ือน ามาบริโภคเอง จะให้ความส าคญักบัรสชาติท่ีมีความ
อร่อย และความคุ้มค่าของสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิ จัยของนิธิดา พระยาลอและล าปาง แม่นมาตย ์ (2558) 
ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑอ์าหารในโครงการหน่ึงต าบล หน่ึง
ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคท่ีผลิตในจงัหวดัขอนแก่น” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑอ์าหาร ในโครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์ท่ีผลิตในจงัหวดัขอนแก่น มี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และสอดคล้องกับงานวิจัยของพรพิมล สัมพทัธ์พงศ์ (2556) ท  าการศึกษาเร่ือง 
“พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว
ในจงัหวดันนทบุรี” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ 
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
  2) ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัสินคา้ของฝากท่ีมีตวัอย่างให้
ทดลองชิมมากท่ีสุด เน่ืองจาก การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะล้ิมรสชาติเพ่ือพิจารณาและเน้นถึงคุณภาพและความ
อร่อย ซ่ึงถา้ไดมี้โอกาสชิมก่อนตดัสินใจซ้ือแลว้เกิดความพึงพอใจ ก็จะเป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจในการซ้ือไดเ้ป็น
อยา่งดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนิธิดา พระยาลอและล าปาง แม่นมาตย ์(2558) ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์อาหารในโครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคท่ีผลิตใน
จงัหวดัขอนแก่น” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองมีผลิตภัณฑ์
อาหารให้ลองชิม ณ จุดจ าหน่าย การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม ในช่วงเทศกาลส าคญัต่าง ๆ และการสาธิตถึง
ขั้นตอนกระบวนการผลิตตามซุ้มหรือร้านจ าหน่ายสินคา้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิไลวรรณ ศิริอ  าไพ (2555) 
ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคน
เดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
จงัหวดัอุทยัธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  3) ดา้นราคา พบว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัสินคา้ของฝากท่ีมีป้ายราคาระบุไว้
อยา่งชดัเจนมากท่ีสุด รองลงมาเป็นสินคา้ของฝากท่ีมีราคาคุม้ค่าเหมาะสม เน่ืองจาก สินคา้ของฝากมีความหลากหลาย
ให้เลือกซ้ือ การควบคุมหรือการบริหารค่าใชจ่้ายไดด้ว้ยตนเอง ไม่ตอ้งรอสอบถามจากพนกังานขาย จะเป็นส่วนส าคญั
ท่ีช่วยในการตดัสินใจ รวมทั้งการพิจารณาถึงความคุม้ค่าของสินคา้ของฝาก ตวัอยา่งเช่น เม่ือเปรียบเทียบปริมาณหรือ
รสชาติของสินคา้ของฝากกบัราคาแลว้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีตอ้งจ่าย ก็มีโอกาสสูงท่ีจะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของฝาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของฟ้าพิไล ทวีสินโสภา (2560) ท  าการศึกษาเร่ือง “แนวทางการ
พฒันาร้านขายสินค้าท่ีระลึกเพ่ือการพฒันาการท่องเท่ียวเชิงชุมชน ในจังหวดัตรัง” ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคา นักท่องเท่ียวมีความพึงพอใจราคาสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัคุณภาพมากท่ีสุดและล าดบั
รองลงมาคือการก าหนดราคาท่ีแน่นอน ส่วนล าดับต่อไปคือการจัดสินค้าให้เป็นชุดสินค้า เช่น จัดสินค้าให้เป็น
แพ็กเกจใหญ่ และสอดคลอ้งกบังานวิจัยของวิไลวรรณ ศิริอ  าไพ (2555) ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี” 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์ กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 
11. ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิัย 

1) ดา้นประชากรศาสตร์ ผูป้ระกอบการควรศึกษากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาซ้ือของฝาก สินคา้บริโภค
ในจังหวัดฉะเชิงเทรา โดยการเก็บสถิติจากการขาย เฉพาะด้านเพศและอายุของผู ้บริโภค มีการก าหนด  
กลยทุธ์การขาย พฒันาผลิตภณัฑข์องฝากให้เหมาะสมตามเพศและช่วงอายขุองผูบ้ริโภค 

2) ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการควรให้มีเพ่ิมความหลากหลายของสินคา้ของฝาก ไม่ว่าจะเป็น
ราคา รสชาติ และบรรจุภณัฑข์องสินคา้ เพ่ือให้ของฝากนั้นตรงกบัวตัถุประสงคข์องผูซ้ื้อท่ีมีวตัถุประสงคแ์ตกต่างกนั 
รวมทั้งควรพฒันาสินค้าของฝากรูปแบบใหม่ ออกมาอย่างต่อเน่ือง และท าการประชาสัมพนัธ์ในช่องทางต่าง ๆ 
เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ว่า เม่ือเดินทางมาฉะเชิงเทราแลว้ ไม่ควรท่ีจะพลาดในการซ้ือของฝากชนิดใหม่น้ี 

3) ด้านผลิตภัณฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกบัคุณภาพสินค้าของฝากและรักษามาตรฐานของ
คุณภาพอย่างต่อเน่ือง  รวมทั้งเพ่ิมความหลากหลายของสินคา้ของฝาก และท่ีส าคญัของฝากท่ีเป็นประเภทสินค้า
บริโภค ตอ้งมีรสชาติอร่อยและมีความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ินนั้น โดยใชว้ตัถุดิบและแรงงานในทอ้งถ่ิน 
เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ชุมชนในทอ้งถ่ินอยา่งย ัง่ยนื   

4) ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการติดป้ายท่ีผลิตภณัฑข์องฝากให้ชดัเจน มีใบเสร็จรับเงิน
ให้ลูกคา้เพ่ือตรวจสอบความถูกตอ้ง และก าหนดราคาของผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะสมกบัคุณภาพ ไม่ควรลดราคาเพ่ือจูงใจ
ลูกค้า โดยการลดคุณภาพของผลิตภัณฑ์ลงมา เพราะผูบ้ริโภคต้องการซ้ือของฝากท่ีมีคุณภาพ และการตั้ งราคา
ผลิตภณัฑค์วรเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑท่ี์ใกลเ้คียงกนั  เพ่ือไม่ให้ราคาท่ีตั้งสูงเกินไป 
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5) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการมีสินคา้ให้ทดลองชิม เพ่ือผูบ้ริโภคจะ
ไดมี้การตดัสินใจไดง่้ายข้ึน โดยสินคา้ท่ีให้ทดลองชิมนั้น อาจเป็นสินคา้ท่ีมีขนาดเล็กกว่าปกติ หรือค านวณรวมไปกบั
ตน้ทุนของสินคา้ เพ่ือท่ีจะไม่ท าให้ก  าไรของธุรกิจลดลง และควรจดักิจกรรมร่วมกบัเทศกาลต่าง ควบคู่กบัการโฆษณา
ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Facebook และInstagram เน่ืองจาก ปัจจุบนัเป็นสังคมแบบ Social Network ในการเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้และการกระจายขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ ์ทางส่ือทางออนไลน์จึงมีความส าคญัมาก 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
1) เพ่ือให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของฝากสินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา จึงควรท าการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่ม ควบคู่ไปกบัการแจกแบบสอบถาม เพ่ือให้ไดข้อ้มูลเฉพาะเจาะจง 
รวมถึงเน้ือหาขอ้มูลท่ีเป็นเชิงลึกมากข้ึน ซ่ึงสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ีไปเป็นแนวทางการปรับปรุง
แกไ้ข  ในการวางแผนทางการตลาด ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดอ้ยา่งสูงสุด 

2) ควรศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของฝาก 
สินคา้บริโภค ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดในการ
รองรับนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 
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