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บทคดัย่อ 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มในเขตกรุงเทพมหานครน้ีมีวตัถุประสงค์  1) เพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์   

2) เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสติกเกอร์  3) เพ่ือศึกษาหา

ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้น

การศึกษา คือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 400 

ตวัอยา่งโดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่เป็นไปตามโอกาสทางสถิติ (Non-Probability Sampling) ดว้ยวิธีการกาํหนด

โควตาลูกคา้วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในเขตกรุงเทพมหานครของบริษทัตวัอย่างท่ีเคยซ้ือสติกเกอร์จาํนวน 

200 ราย และวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีเคยซ้ือสติกเกอร์และไม่ไดเ้ป็นลูกค้าของบริษัทตัวอย่างในเขต

กรุงเทพมหานครอีกจาํนวน 200 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ขอ้มลู คือ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชก้ารวิเคราะห์ถดถอยเชิงเส้น

แบบพหุคูณในการทดสอบสมมติฐาน การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุตั้งแต่ 30-40 ปี ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี รายได ้10,000-20,000 บาท มีรูปแบบธุรกิจเป็นบริษทัจาํกดั ลกัษณะกิจการผลิตสินคา้ และมี

จาํนวนการจา้งงานไม่เกิน 25 คน กลุ่มตวัอย่างมีการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ในภาพรวมอยู่ในระดบัสําคญัมากและมี

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจซ้ือดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์มีความสําคญั

มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์  
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ABSTRACT 

Marketing mix factors influencing the purchasing decision of stickers on small and medium enterprises in 

Bangkok, Thailand. Research objective aims to 1) Learning the purchasing decision of stickers on small and 

medium enterprises. 2)  Learning marketing mix factors influencing the purchasing decision of stickers on small 

and medium enterprises. 3) Learning relationship of marketing mix factors with the purchasing decision of stickers 

on small and medium enterprises. Sample group for this research consisted of 400 small and medium enterprises. 

Non-Probability Sampling was used to determine quota of 200 small and medium enterprises which are current 

customers of sample company who were purchase stickers and 200 small and medium enterprises which are not 

current customers of sample company who were purchase stickers around Bangkok, Thailand. Research tool was 

questionnaire using statistical analysis included frequency, percentage, mean, and standard deviation. Linear 

Regression was used to test association. Descriptive analysis indicates that respondent profile (of highest 

percentage) consisted of male, 30 - 40 years old, bachelor degree graduate, THB10,000 - 20,000 (USD300 to 600) 

as average income. Business type is company limited. The category is production. And employ less than 25 

workers. Sample group purchases stickers by its value if it can make the product more valuable which they find the 

printing house on the internet. However, the stickers are good quality as required and they will buy the stickers with 

aftersales service such free printer repair and will repeat purchase if they pleased by aftersales services. Small and 

medium enterprises have the most important purchasing decision in overall. Results reveal that product factor exerts 

greatest influence on purchasing decision, followed by price, and promotion. But place factors are not influence 

purchasing decision. 
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1. บทนํา 

สติกเกอร์เป็นผลิตภัณฑ์ประเภทบรรจุภัณฑ์ท่ีนับรวมกับอุตสาหกรรมส่ิงพิมพ์ จากรายงานของสภา

อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย ในปี 2559 พบว่ากลุ่มอุตสาหกรรมส่ิงพิมพแ์ละบรรจุภณัฑ์ มีมูลค่าตลาดกว่า 300,000 

ลา้นบาท แบ่งเป็นอุตสาหกรรมส่ิงพิมพ ์120,000 ลา้นบาท และบรรจุภณัฑ์ 180,000 ลา้นบาท (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 

2560, น. 5)   

สติกเกอร์เป็นทบัศพัท์ท่ีหมายถึง ภาพหรือตัวหนังสือบนแผ่นกระดาษ เป็นต้น ท่ีด้านหลังฉาบกาวไว ้

สาํหรับลอกแลว้แปะลงบนวสัดุอ่ืน ๆ หรือ รูปลอก หากตรงกบัภาษาไทยท่ีสุดคือ ฉลาก หมายถึง ส่ิงเช่นต้ิว ตัว๋ หรือ

แผ่นกระดาษเล็ก ๆ เป็นตน้, ป้ายบอกช่ือยา ใช้ปิดขวดยารักษาโรค เรียกว่า ฉลากยา, หรือ สลาก, และ รูป รอย

ประดิษฐ ์เคร่ืองหมาย หรือขอ้ความใด ๆ ท่ีแสดงไวท่ี้ภาชนะหรือหีบห่อบรรจุสินคา้ เช่น ฉลากยา ฉลากเคร่ืองสําอาง 

(พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน, 2554) 

การใช้งานสติกเกอร์สามารถแบ่งไดต้ามวตัถุประสงค์ของการนาํไปใช ้โดยแบ่งเป็น 2 ประเภทคือ สติก

เกอร์สาํหรับงานพิมพท่ี์เม่ือพิมพเ์สร็จแลว้นาํไปใชง้านภายนอก (External Application) เช่น สติกเกอร์รูปภาพโฆษณา
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กลางแจ้งติดบริเวณกระจก และสติกเกอร์สําหรับงานพิมพ์ท่ีเม่ือพิมพ์เสร็จแล้วนําไปใช้งานภายใน (Internal 

Application)  

ความเป็นมาของอุตสาหกรรมสติกเกอร์ในประเทศไทยไดมี้มาประมาณ 20 ปี โดยเร่ิมแรกเป็นการผลิตเพ่ือ

รองรับธุรกิจของตนเอง ในระยะเร่ิมแรกสินคา้ท่ีผลิตไดจ้ะมีคุณภาพตํ่าและไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของตลาดจึง

ไดเ้กิดมีผูน้าํสินค้าท่ีมีคุณภาพดีเขา้มาจากต่างประเทศ เม่ือตลาดมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ก่อให้เกิดมีผูล้งทุนจาก

ประเทศไตห้วนัเขา้มาร่วมลงทุนกบันกัธุรกิจไทยก่อตั้งเป็นผูผ้ลิตสติกเกอร์รายแรกท่ีมีคุณภาพดี และมีผูผ้ลิตมากราย

เขา้มาลงทุนและจุดเปล่ียนท่ีสําคญัของธุรกิจน้ีคือการท่ีบริษทัขา้มชาติทางดา้นสินคา้อุปโภคและบริโภคเช่น P&G, 

Unilever และ Colgate ใชไ้ทยเป็นฐานการผลิตเพ่ือการส่งออกอนัหมายถึง การบริโภคสินคา้สติกเกอร์จะมีเพ่ิมมาก

ข้ึนโดยอตัโนมติั ทาํให้เกิดผูป้ระกอบการใหม่ ๆ เขา้สู่ธุรกิจประเภทน้ี (เกียรติชยั แสงอรุณ, 2550)  

ตลาดของสติกเกอร์ในขั้นตอนการพิมพ์ เป็นสติกเกอร์ท่ีผลิตจากการนําสติกเกอร์ไปแปรรูปคือเข้าสู่

กระบวนการพิมพ์ ซ่ึงสามารถแบ่งเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีหลากหลาย อาทิ กลุ่มอิเล็กทรอนิกส์ กลุ่มอาหาร กลุ่ม

อุตสาหกรรมต่าง ๆ ซ่ึงเป็นการนาํไปใช้ภายใน เป็นการติดเพ่ือเป็นป้าย เป็นฉลาก หรือเป็นการปิดบนบรรจุภณัฑ์

ทดแทนการพิมพก์ล่องหรือขวด เป็นตน้  

บริษทัตวัอยา่ง เป็นผูใ้ห้บริการดา้น AUTO ID System อาทิ จาํหน่ายเคร่ืองพิมพบ์าร์โคด้ เคร่ืองสแกนบาร์โคด้ 

หมึกพิมพส์ําหรับเคร่ืองพิมพบ์าร์โคด้ และสติกเกอร์ โดยมีโรงงานผลิตสติกเกอร์เป็นของตนเอง ผลิตสติก-เกอร์และ

ให้บริการกบัลูกคา้ธุรกิจหรือท่ีเรียกว่า B2B โดยมีสัดส่วนลูกคา้วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SME) คิดเป็นร้อยละ 

90 และลูกคา้วิสาหกิจขนาดใหญ่ (Le) คิดเป็นร้อยละ 10 ในการดาํเนินงานปัจจุบนันั้นบริษทัผลิตสติก-เกอร์ตามคาํสั่งและ

ตามแบบของลูกคา้ โดยนาํไปใชใ้นการพิมพรู์ปภาพขอ้ความ เคร่ืองหมายการคา้ และอ่ืน ๆ เพ่ือการโฆษณา การบรรจุหีบ

ห่อและตกแต่งผลิตภณัฑใ์ห้มีความสวยงามตามความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงเป็นสติกเกอร์ท่ีใชภ้ายในเท่านั้น โดยแบ่งชนิด

ของสติกเกอร์ไดด้งัน้ี  1) สติกเกอร์ชนิดกระดาษ คือ สติกเกอร์ท่ีมีส่วนของผวิหนา้เป็นกระดาษ เช่น สติกเกอร์ป้ายราคาท่ี

ติดตามซองขนม เป็นตน้  2) สติกเกอร์ชนิดฟิล์มและพลาสติกต่าง ๆ คือ สติกเกอร์ท่ีมีส่วนของผิวหน้าเป็นฟิล์มและ

พลาสติก เช่น สติกเกอร์ท่ีติดตามขวดนํ้า หรือ สินคา้แช่เยน็ เป็นตน้  3) สติกเกอร์พิเศษอ่ืน ๆ เช่น สติกเกอร์ท่ีใชส้ําหรับ

พิมพ์บาร์โค้ด หรือ สติกเกอร์ท่ีใช้พิมพ์โดยความร้อนจากหัวพิมพ์ เป็นต้น  4) พลาสติกสุญญากาศ เช่น พลาสติก

สุญญากาศติดแผน่ป้ายแสดงการเสียภาษีรถยนตป์ระจาํปีท่ีกระจกหนา้รถยนต ์ 

การศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ของวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อมในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในเร่ืองต่าง ๆ เช่น 

ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซ้ือในด้านต่าง ๆ ของ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในเขตกรุงเทพมหานคร ตลาดสติกเกอร์เป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง และลูกคา้มี

ความอ่อนไหวต่อราคาและบริการ รวมทั้งมีการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมเอง ธุรกิจโรงพิมพข์นาดเล็กมีการแข่งขนั

สูง เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีเขา้ง่ายและออกง่าย นอกจากน้ียงัมีบริษทัท่ีไม่มีโรงพิมพเ์ป็นของตนเองก็สามารถเขา้มาทาํ

ธุรกิจได ้ดงันั้นจึงเป็นส่ิงท่ีสาํคญัสมควรแก่การศึกษา รวมทั้งสามารถนาํขอ้มลูไปใชใ้นการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมยอดขาย

และพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือแข่งขนัของบริษทัผูผ้ลิตท่ีมีอยู่เดิมและผูล้งทุนท่ีสนใจจะเขา้มาแข่งขนัในตลาด 

นาํไปสู่การพฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งสูงสุด 
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แนวคดิและทฤษฎ ี

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix strategy) (Kotler, 1997) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกค้า กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้ม 

รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพ่ือให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ดว้ยความ

พยายามจงูใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกตอ้ง ท่ีเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี 

1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง การมีสินคา้เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ในทาง

ปฏิบติันกัการตลาดท่ีจะผลิตหรือจาํหน่ายผลิตภณัฑช์นิดใดจะตอ้งพิจารณาส่ิงต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือตอบสนองลูกคา้

เพ่ิมเติมอีก 

2.  ราคา (Price) หมายถึง ราคาผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่าผลิตภณัฑแ์ละราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้ง

คาํนึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาลกูคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550, น. 19-22) 

3.  การจัดจาํหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง การจัดจาํหน่าย กระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกับ

พฤติกรรมการซ้ือหา และให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ ซ่ึงกลยทุธ์การจดัจาํหน่าย หรือกลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการใช้ความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิด

พฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นลาํดับขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยมี

ลาํดบักระบวนการ  5 ขั้นตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 

2541, น. 145) 
 

 
 

รูปท่ี 1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของคอทเลอร์  

ท่ีมา: Kotler, 1997) 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

เกียรติชยั แสงอรุณ (2550) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัสําคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ในอุตสาหกรรม

ส่ิงพิมพผ์ลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุท่ีแตกต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดไม่แตกต่าง

กนั การศึกษาและตาํแหน่งหนา้ท่ี ให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด ในดา้นของผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริม

การรับรู้ปัญหา 

(Problem Recognition) 

การแสวงหาขอ้มูล  

(Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 

Alternative) 
การตดัสินใจซ้ือ (Purchase 

Decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post 

Purchase Behavior) 
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การตลาดแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัทางดา้นธุรกิจ ไดแ้ก่ ทุนจดทะเบียนบริษทั และกระบวนการผลิตท่ีแตกต่างกนัให้

ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 

จิตราภรณ์ วนัใจ (2548) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจัด

จาํหน่ายยาสมุนไพรไทยของผูป้ระกอบการร้านขายยา จงัหวดัเชียงราย” พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจจดัจาํหน่ายยาสมุนไพรไทยของผูป้ระกอบการร้านขายยา ในภาพรวม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ตามลาํดบั การเปรียบเทียบการเลือกจดัจาํหน่ายยาสมุนไพรไทยของผูป้ระกอบการ

ร้านขายยาท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นประเภทร้านขายยาและดา้นระยะเวลาเปิดกิจการใน

ภาพรวมมีระดบัความสาํคญัไม่มีความแตกต่างกนั  

กาํธร โชคะสุต (2549) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เหล็กเส้นของร้านคา้วสัดุก่อสร้าง บริษทั มงักรเหล็ก จาํกดั” ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ภาพรวมร้านคา้เห็นความสําคัญมาก (μ = 3.64, σ = 0.833) โดยมีปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านราคามี

ความสาํคญัในระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการขายมีความสําคญัในระดบั

ปานกลาง การเปรียบเทียบตาํแหน่ง ประสบการณ์ทาํงาน และขนาดร้านคา้ท่ีต่างกนัมีพฤติกรรมเลือกซ้ือเหล็กเส้น

มาตรฐานรีดซํ้า โดยซ้ือจากตวัแทนจาํหน่าย 2-3 บริษทั และใชเ้ง่ือนไขการชาํระเงินซ้ือเงินสด มีส่วนลด 1.5% ส่วน

พฤติกรรมการชาํระเงินของกิจการขนาดกลางจะชาํระเงินภายใน 45 วนั ไม่มีส่วนลด  

กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนต์ของผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถยนต์ในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่” พบว่า ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการให้ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา และ

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการให้ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปาน

กลาง 

ศรากร สังข์โสภณ (2549) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่น

พลาสติกพีวีซี กรณีศึกษา โรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า กลุ่มเป้าหมายท่ี 

ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจ จาํนวนแรงงาน ประเภทของสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ใชแ้ผ่นพลาสติกพีวีซี

แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือแผน่พลาสติกพีวีซีต่างกนั กลุ่มเป้าหมายท่ีทุนจดทะเบียน ระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจ 

จาํนวนแรงงาน ประเภทของสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ใชแ้ผ่นพลาสติกพีวีซีแตกต่างกนัจะมีระดบัความสําคญัของส่วน

ประสมทางการตลาดแตกต่างกนั ผูต้อบแบบสอบถามท่ีอาย ุรายไดต่้อเดือน อายุการทาํงาน ตาํแหน่งงานแตกต่างกนั

จะมีพฤติกรรมการซ้ือแผน่พลาสติกพีวีซีต่างกนัและผูต้อบแบบสอบถามท่ีอาย ุรายไดต่้อเดือน อายกุารทาํงานแตกต่าง

กนัจะมีระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

ปณิตา มัน่ทน (2552) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือก

บริการเคลือบพ้ืนอุตสาหกรรมในผูซ้ื้อกลุ่มอาคารธุรกิจ” ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจ มากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร กระบวนการให้บริการ ผลผลิตและคุณภาพ 

ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสําคญัในระดบัมาก ดา้นส่ิงนาํเสนอทางกายภาพให้
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ความสาํคญัในระดบัปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัเฉพาะบุคคลปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม และปัจจยัภายใน

องคก์ร ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 8 ดา้นท่ีแตกต่างกนั 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์  

2. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์  

3. เพ่ือศึกษาหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติก-

เกอร์ 

 

3. การดําเนินการวจิัย 

กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาวิจัยคาํนวณจากสถิติการข้ึนทะเบียนเป็นผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม ปี 2560 โดย สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) มีจาํนวนข้ึน

ทะเบียนในปี 2559 จาํนวน 3,013,722 ราย โดยมีจาํนวนในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุดจาํนวน 544,476 ราย เป็น

การกาํหนดขนาดตวัอยา่งท่ีทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน โดยใชสู้ตรตารางสุ่มของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1997) 

จาํนวน 400 ราย การเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาวิจยัใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เป็นไป

ตามโอกาสทางสถิติ (Non-Probability Sampling) ดว้ยวิธีการกาํหนดโควตาลูกคา้วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

ในเขตกรุงเทพมหานครของบริษทัตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสติกเกอร์จาํนวน 200 ราย และวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

ท่ีเคยซ้ือสติกเกอร์และไม่ไดเ้ป็นลูกคา้ของบริษทัตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครอีกจาํนวน 200 ราย แลว้นาํไปแจก

โดยสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

การเก็บรวบรวมขอ้มลู หลงัจากไดมี้การกาํหนดเทคนิค ประชากร จดัทาํแบบสัมภาษณ์เรียบร้อยแลว้จากนั้น

จึงออกเก็บ ขอ้มลูโดยการใชก้ารสัมภาษณ์ เก็บขอ้มลูแบบสอบถาม จากนั้นเก็บขอ้มลูดว้ยตนเองจากกลุ่มตวัอยา่ง โดย

ใชเ้วลาเก็บรวบรวมขอ้มลู 6 สัปดาห์ จากนั้นจึงทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพ่ือนาํมาทาํการคาํนวณ โดยใชก้ารคาํนวณ

ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป 

 

4. ผลการวจิัย 

ส่วนที ่1  การวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถิตเิชิงพรรณนา ประกอบด้วย 

1.1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ 

พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 

20,000 บาท รูปแบบธุรกิจเป็น บริษทัจาํกดั ลกัษณะกิจการเป็นการผลิตสินคา้ การจา้งงานไม่เกิน 25 คน  
 

1.2  ระดับความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสินใจซื้อ 

พบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมโดยรวมอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุดโดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.40 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้น

ผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.86 รองลงมาคือ ดา้นราคา อยู่ในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
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4.45 ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.82 

 

1.3 ระดับความคดิเห็นของกระบวนการตดัสินใจซื้อสตกิเกอร์ 

พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความคิดเห็นของกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ียรวม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.45 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย

สูงสุดคือ ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.95 รองลงมาคือ ด้านการประเมิน

ทางเลือก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.81 ดา้นการรับรู้ปัญหา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.67 

ดา้นการตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ดา้นการคน้หา

ขอ้มลู อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.42 

 

ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถิตเิชิงอนุมาน 

ตอนท่ี 1 การทดสอบสมมติฐานวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยใชเ้คร่ืองมือ t-test 
 

ตารางท่ี 1 ตารางวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยั F Sig. t df 
Sig.(2-

tailed) 

Mean 

Diffe-

rence 

Std. Error 

Difference 

95% Confidence Interval 

of Difference 

Lower Upper 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 5.020 0.026 1.119 398 0.264 0.036 0.032 -0.027 0.098 

1.105 361.961 0.270 0.036 0.032 -0.028 0.099 

ดา้นราคา .038 0.846 -0.076 398 0.939 -0.003 0.040 -0.082 0.076 

-0.076 388.943 0.939 -0.003 0.040 -0.082 0.076 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

.000 0.983 -1.632 398 0.103 -0.186 0.114 -0.409 0.038 

-1.635 387.647 0.103 -0.186 0.114 -0.409 0.038 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

2.024 0.156 0.735 398 0.463 0.029 0.040 -0.049 0.107 

0.730 373.543 0.463 0.029 0.040 -0.049 0.107 

 

 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความแตกต่างของ

ค่าเฉล่ียกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 2 ตารางวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างรูปแบบธุรกิจกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยั F Sig. t df 
Sig.(2-

tailed) 

Mean 

Diffe-

rence 

Std.Error 

Difference 

95% Confidence Interval 

of Difference 

Lower Upper 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 43.339 0.000 3.060 398 0.002 0.098 0.032 0.035 0.162 

3.390 397.987 0.001 0.098 0.029 0.041 0.156 

ดา้นราคา 38.512 0.000 2.927 398 0.004 0.120 0.041 0.039 0.200 

3.180 394.603 0.002 0.120 0.038 0.046 0.194 
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ปัจจยั F Sig. t df 
Sig.(2-

tailed) 

Mean 

Diffe-

rence 

Std.Error 

Difference 

95% Confidence Interval 

of Difference 

Lower Upper 

ดา้นช่องทางการ 

จดัจาํหน่าย 

0.194 0.660 -1.153 398 0.250 -0.134 0.117 -0.364 0.095 

-1.154 325.481 0.250 -0.134 0.117 -0.364 0.095 

ดา้นการส่งเสริม 

การตลาด 

40.928 0.000 3.072 398 0.002 0.123 0.040 0.044 0.202 

3.332 393.951 0.001 0.123 0.037 0.050 0.195 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัมีระดบัความแตกต่าง

ของค่าเฉล่ียกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตอนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐานวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด โดยใชเ้คร่ืองมือ Analysis of Variance (ANOVA) 

 

ตารางท่ี 3 ตารางการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายกุบัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยั อาย ุ Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.122 3 0.707 7.408 0.000 

ภายในกลุ่ม 37.815 396 0.095   

รวม 39.938 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2.220 3 0.740 4.713 0.003 

ภายในกลุ่ม 62.178 396 0.157   

รวม 64.398 399    

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 2.102 3 0.701 0.542 0.654 

ภายในกลุ่ม 511.888 396 1.293   

รวม 513.990 399    

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 1.692 3 0.564 3.719 0.012 

ภายในกลุ่ม 60.068 396 0.152   

รวม 61.760 399    

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัเก่ียวกับ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4 ตารางการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการศึกษากบัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยั การศึกษา Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.909 4 0.477 4.956 0.001 

ภายในกลุ่ม 38.029 395 0.096   

รวม 39.938 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.755 4 0.439 2.767 0.027 

ภายในกลุ่ม 62.642 395 0.159   
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ปัจจยั การศึกษา Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

รวม 64.398 399    

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 9.665 4 2.416 1.892 0.111 

ภายในกลุ่ม 504.325 395 1.277   

รวม 513.990 399    

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2.661 4 0.665 4.446 0.002 

ภายในกลุ่ม 59.099 395 0.150   

รวม 61.760 399    

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญั

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  อย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตารางท่ี 5 ตารางการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยั รายได ้ Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.520 5 0.304 3.118 0.009 

ภายในกลุ่ม 38.417 394 0.098   

รวม 39.938 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .891 5 0.178 1.105 0.357 

ภายในกลุ่ม 63.507 394 0.161   

รวม 64.398 399    

3. ดา้นช่องทาง 

   การจดัจาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 16.886 5 3.377 2.677 0.021 

ภายในกลุ่ม 497.104 394 1.262   

รวม 513.990 399    

4. ดา้นการส่งเสริม 

   การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 1.525 5 0.305 1.995 0.078 

ภายในกลุ่ม 60.235 394 0.153   

รวม 61.760 399    

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 
 

ตารางท่ี 6 ตารางการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะกิจการกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยั ลกัษณะกิจการ Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 0.918 3 0.306 3.105 0.027 

ภายในกลุ่ม 39.020 396 0.099   

รวม 39.938 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.923 3 0.308 1.920 0.126 

ภายในกลุ่ม 63.474 396 0.160   

รวม 64.398 399    

3. ดา้นช่องทาง ระหวา่งกลุ่ม 8.049 3 2.683 2.100 0.100 
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ปัจจยั ลกัษณะกิจการ Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

   การจดัจาํหน่าย ภายในกลุ่ม 505.941 396 1.278   

รวม 513.990 399    

4. ดา้นการส่งเสริม 

   การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 1.320 3 0.440 2.882 0.036 

ภายในกลุ่ม 60.440 396 0.153   

รวม 61.760 399    

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะกิจการแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญั

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด  อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์หาความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 7 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การรับรู้อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยตัวแปรทั้ง 3 ร่วมกันพยากรณ์ผลท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือได้ร้อยละ 13.1 (R² = 0.131)               

มีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์ (SEE) 0.57 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 8 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การคน้หาข้อมูลอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 2 ตัวแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา และด้านการส่งเสริม

การตลาด โดยตัวแปรทั้ง 2 ร่วมกันพยากรณ์ผลท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือได้ร้อยละ 8.9 (R² = 0.089)                 

มีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์ (SEE) 1.24 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 9 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การประเมินทางเลือกอยา่งมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยตวัแปรทั้ง 3 ร่วมกนัพยากรณ์ผลท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือไดร้้อยละ 39.8        

(R² = 0.398) มีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์ (SEE) 0.32 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 10 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา โดยตวั

แปรทั้ง 2 ร่วมกันพยากรณ์ผลท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือไดร้้อยละ 7.9 (R² = 0.079) มีความคลาดเคล่ือน

มาตรฐานของการพยากรณ์ (SEE) 0.84 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 11 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

พฤติกรรมหลงัการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 1 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดย

ตวัแปรน้ีพยากรณ์ผลท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 2.9 (R² = 0.029) มีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของ

การพยากรณ์ (SEE) 0.22 
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ตารางท่ี 7  การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์โดยรวม 

ตวัแปร 
Unstandardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error 

ค่าคงที่ 1.767 0.244 7.231 0.000 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.597 0.049 12.096 0.000 

ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

-0.059 

0.046 

0.052 

0.022 

0.040 

0.017 

-2.613 

1.671 

3.049 

0.009 

0.095 

0.002 

R = 0.363       R² = 0.132       SEE = 0.56        F = 60.492       Sig = 0.000 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 12 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

โดยรวมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยตวัแปรน้ีพยากรณ์ผลท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 13.2 (R² = 0.132) มีความคลาดเคล่ือน

มาตรฐานของการพยากรณ์ (SEE) 0.56 

 

5. การอภปิรายผล 

1.  กระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก

ซ้ือสติกเกอร์เพราะสติกเกอร์ทาํให้สินคา้หรือบริการมีมูลค่าเพ่ิมข้ึน โดยคน้หาผูผ้ลิตสติกเกอร์จากอินเทอร์เน็ตมาก

ท่ีสุด นอกจากน้ีจะตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์เพราะสติกเกอร์มีคุณภาพดีตามท่ีตอ้งการ โดยจะซ้ือกบับริษทั ห้าง ร้าน ท่ีมี

บริการหลงัการขาย เช่น ฟรีค่าซ่อมบาํรุงเคร่ืองพิมพ ์และจะซ้ือสติกเกอร์ท่ีบริษทั ห้าง ร้านเดิมอีก หากพอใจในบริการ

หลงัการขาย 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ แบ่งตามปัจจยัดา้นต่างๆ 

พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสติกเกอร์

โดยรวม โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์มากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ดา้นราคา 

และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ในขณะท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มี

ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์โดยรวม ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้่า 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ ทั้งน้ีเน่ืองมาจากสติกเกอร์เป็น

ผลิตภัณฑ์ท่ีตอ้งนําไปปิดเพ่ือประกอบกบัสินคา้หรือบรรจุภณัฑ์อ่ืน เช่น กล่อง ขวด ทาํให้ผูซ้ื้อให้ความสําคญักับ

ความสวยงาม คมชดั ความถูกตอ้งของขอ้ความ และประหยดัเวลาในการบรรจุหีบห่อ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ปณิตา มัน่ทน (2552) ท่ีพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีตรงกบัความตอ้งการ

ของลูกคา้ ส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือเพ่ือให้ลูกคา้เกิดความพอใจ และสอดคลอ้งกบัขอ้กาํหนด เน้นคุณภาพของสินคา้และ

บริการมากท่ีสุด  

- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ ทั้งน้ีเน่ืองจากผูซ้ื้อจะมี

ความรู้เร่ืองสติกเกอร์ไม่มากก็นอ้ย การมีสินคา้ตวัอยา่งให้ลองใชใ้นการเสนอขาย และหากให้ความรู้เร่ืองสติกเกอร์

แก่ผูซ้ื้อจะเป็นเหตุจูงใจให้ซ้ือมากข้ึน นอกจากน้ีการลดราคาเองก็มีการตอบรับท่ีดี แต่ใชก้บัผูซ้ื้อบางรายไม่ไดเ้พราะผู ้

ซ้ือตอ้งระบุตราสินคา้เท่านั้น สอดคลอ้งกบั จิตราภรณ์ วนัใจ (2548) ท่ีพบว่า ผูป้ระกอบการร้านขายยาให้ความสําคญั
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กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยเฉพาะการขายโดยใชพ้นักงานขายท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี 

และการขายโดยใชพ้นกังานขายท่ีมีการแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้เป็นท่ีน่าพอใจ 

- ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ เน่ืองมาจากปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการ

ผลิตสติก-เกอร์หรือโรงพิมพเ์พ่ิมมากข้ึน มีการแข่งขนัเร่ืองราคาสูง ทาํให้ราคาสติกเกอร์ในปัจจุบนัมีราคาท่ีเหมาะสม

มากข้ึน และถูกกว่าบรรจุภณัฑป์ระเภทอ่ืนบางประเภท และผูซ้ื้อมกัจะตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์จากผูข้ายท่ีมีราคาถูกกว่า

ผูข้ายรายอ่ืน สอดคลอ้งกบั กาํธร โชคะสุต (2549) ท่ีพบว่า ปัจจยัดา้นราคามีความสาํคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาใน

แต่ละเร่ืองพบว่าลูกคา้ให้ความสาํคญักบั การตั้งราคาสินคา้ให้ถูกกว่าคู่แข่ง การแจง้ลดราคาไดเ้ร็วกว่าคู่แข่ง และให้

ส่วนลดการคา้กรณีท่ีซ้ือในปริมาณมาก และสอดคลอ้งกบั เกียรติชยั แสงอรุณ (2550) ท่ีพบว่า การมีปัจจยัทางดา้น

ราคาท่ีเหมาะสมและควรจะเน้นการขายตรงเขา้สู่โรงพิมพเ์พ่ือให้ผูบ้ริโภคมีความเขา้ใจการนาํสินคา้ไปใชแ้ละช่วย

แกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ไดด้ว้ย 

- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากผูข้ายสติกเกอร์

ส่วนใหญ่มีบริการจดัส่งฟรี ทาํให้ผูซ้ื้อไม่จาํเป็นตอ้งหาผูผ้ลิตสติกเกอร์เอง และมีพนักงานขายเขา้ไปเสนอขายให้

ความรู้กบัผูซ้ื้อถึงท่ี ขดัแยง้กบั กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ท่ีพบว่าผูป้ระกอบการให้ความสําคญัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยู่ในระดบัมาก คือ การมีสินคา้ท่ีพร้อมสําหรับการขายอยู่เสมอ สามารถ

สั่งซ้ือทางโทรศพัทไ์ด ้และมีความรวดเร็วในการจดัส่ง 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

โดยรวมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยตวัแปรน้ีพยากรณ์ผลท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 13.2 (R² = 0.132) มีความคลาดเคล่ือน

มาตรฐานของการพยากรณ์ (SEE) 0.56 โดยตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถพยากรณ์ผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุด คือ ดา้นการประเมินทางเลือก ไดร้้อยละ 39.8 (R² = 0.398) 

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังนี ้

ผูผ้ลิตสติกเกอร์หรือโรงพิมพค์วรใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด โดยผูผ้ลิตสติก

เกอร์หรือโรงพิมพค์วรพฒันาเทคนิคการพิมพบ์นสติกเกอร์เพ่ือให้มีสีท่ีสวยคมชดักว่าคู่แข่ง ซ่ึงจะกลายเป็นจุดเด่นของ

ตนเองสามารถนํามาเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือในทุกดา้น รองลงมาคือปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคา ผูผ้ลิตสติกเกอร์หรือโรงพิมพค์วรพฒันาแผนการบริหารตน้ทุนเพ่ือให้มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั

และใชร้าคาท่ีสามารถเขา้ชิงส่วนแบ่งตลาดได ้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรใช้

พนกังานขายท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีทกัษะในการแกไ้ขปัญหา การทาํโฆษณาทางอินเทอร์เน็ตเร่ืองความรู้ของสติกเกอร์

สามารถส่งผลต่อยอดขายได ้และการลดราคายงัเป็นเหตุจูงใจผูซ้ื้อ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายถึงแมจ้ะไม่มีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวม แต่ผูผ้ลิตสติกเกอร์หรือโรงพิมพค์วรมีบริการจดัส่งฟรี รวมทั้งทาํการทาํเวบ็ไซตเ์พ่ือให้

ผูซ้ื้อสามารถสั่งซ้ือหรือสอบถามผา่นระบบออนไลน์ได ้เป็นการเพ่ิมช่องทางการจาํหน่ายอีกทางหน่ึง 

ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

ควรขยายขอบเขตการวิจยัไปยงัจงัหวดัอ่ืน เพ่ือสะทอ้นให้เห็นถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือสติกเกอร์ของ 
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วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในจงัหวดั หรือภูมิภาคนั้นๆ ว่าแตกต่างหรือใกลเ้คียงกบัวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่มในกรุงเทพมหานครหรือไม่ นอกจากน้ีควรมีการศึกษาสติกเกอร์ชนิดใดชนิดหน่ึง เช่น สติกเกอร์เน้ือก่ึงมนัก่ึงดา้น 

น่าสนใจในการศึกษาอยา่งยิง่ เน่ืองมาจากเป็นเน้ือสติกเกอร์ท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด 

 

กติตกิรรมประกาศ 

การศึกษาค้นควา้ฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงไดด้้วยความช่วยเหลือจากผูมี้พระคุณหลายท่าน ผูศึ้กษาขอกราบ

ขอบพระคุณ อาจารย ์ดร.สิริพนัธ์ วงศอิ์นทวงั อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดใ้ห้คาํปรึกษา คาํแนะนาํ และขอ้คิดเห็นต่างๆ ท่ีดี 

และเป็นประโยชน์ต่อการดาํเนินการศึกษาโดยตลอด รวมทั้งแกไ้ขขอ้บกพร่องจนการศึกษาสําเร็จไดด้ว้ยดี ผูศึ้กษา

ขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
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