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บทคัดยอ 
 

การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยของคุณคาตราสินคาและของสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกจากราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
เครื่องมือที่ใชในการศึกษา ไดแก แบบสอบถาม กลุมตัวอยาง คือ ลูกคาที่มาใชบริการหรือซื้อสินคาที่
ราน THAI Shop ของสายการบินไทย จํานวน 300 คน วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทาง
คอมพิวเตอรโดยใชคาสถิติการแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาสถิติ 
T-test (Independent Sample T-test) คาสถิติ F-test (One-way ANOVA) และคาสถิติ        
การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) แบบปกติ (Enter) 

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 71.0 ชวงอายุ 
20-29 ปมากที่สุด คิดเปนรอยละ 42.3 สวนใหญจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 
66.7 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเปนจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 38.0 สวนใหญมีรายไดตอ
เดือน 10,000-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 30.0 และมีวัตถุประสงคเพื่อซือ้สินคาเปนของฝากใหผูอื่น
มากที่สุด คิดเปนรอยละ 41.0 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 เมื่อพิจารณา

รายดานพบวา ดานการรับรูคุณภาพของสินคามีคามากที่สุด (̅4.21 = ݔ) รองลงมา ไดแก ดานความ

เช่ือมโยงตอตราสินคา (̅4.21 = ݔ) ดานการรูจักตราสินคา (̅4.18 = ݔ) และดานความจงรักภักดีตอ

ตราสินคา (̅4.11 = ݔ) ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกจากราน THAI Shop ของลูกคา       
สายการบินไทยมากตามลําดับ ในขณะที่สวนประสมการตลาด เมื่อพิจารณารายดานพบวามากที่สุดใน

ดานราคา (Price) มีคามากที่สุด (̅4.23 = ݔ) รองลงมา ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) (̅4.22 = ݔ) 

ดานการจัดจําหนาย (Place) (̅4.19 = ݔ) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) (̅4.15 = ݔ) มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกจากราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทยมากตามลําดับ 
 
คําสําคัญ: คุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาด, การตัดสินใจซื้อ, สินคาที่ระลึก, การบินไทย, 
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Abstract 
 

This purpose of this research is to study the factors of brand equity and 
marketing mix affecting the decision making of Thai Airways’ customer in souvenir 
purchasing at the THAI shop. The tool used in the study was questionnaires and 
sample group was 300 customers who used the service or purchased some products 
at the THAI shop of Thai Airways. The data was analyzed by the complete computer 
software with frequency distribution value, percentage, average value, standard 
deviation, T-test (Independent Sample T-test), and F-test (One-way ANOVA), and 
normal Multiple Regression. 

The study found that the majority of respondents were male with 71.0 
percent of the age range 20–29 years which was equal to 42.3 percent. In terms of 
education level, most of them were graduated with a bachelor’s degree, accounting 
for 66.7 percent. Most of them were employees of the company accounting for 38.0 
percent. On with salary range of 10,000–20,000 Baht or 30 percent. Most of them 
aimed to buy products as a souvenir for someone representation 41 percent. The 
results of hypothesis testing at the statistically significant level of 0.05 was found that 
the Perceived Quality was the highest factor affected to the decision of respondents 

purchasing souvenirs at THAI shops (̅4.21 = ݔ).  

Followed by the Brand Connection (̅4.21 = ݔ), Brand Recognition (̅4.18 = ݔ), 

and Brand Loyalty (̅4.11 = ݔ), which influenced the decisions to purchase souvenirs 
from the THAI Shop of Thai Airways customers, respectively. Meanwhile, when 
considering the Marketing Mix, it was found that the most factor they concerned was 

the Price having the highest value (̅4.23 = ݔ) followed by Product (̅4.22 = ݔ), Place 

 affecting the decision to buy souvenirs from the (4.15 = ݔ̅) and Promotion ,(4.19 = ݔ̅)
THAI Shop of Thai Airways costumers, respectively. 
 
Keywords: Brand Equity, Marketing Mix, Decision Making, Souvenir, Thai Airway,  

THAI Shop 
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ความชวยเหลือในการใหขอมูล คําปรึกษา คําแนะนํา ความคิดเห็นและกําลังใจจากบุคคลหลายทาน 
รวมถึงประชากรกลุมตัวอยางที่กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม ซึ่งทําใหการศึกษาครั้ง
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ประโยชนตอการทําการคนควาอิสระ ตลอดจนการตรวจสอบแกไขขอบกพรองตาง ๆ ของการคนควา
อิสระฉบับน้ี 

ขอขอบพระคุณ คณาจารยทุกทานของมหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต ที่ไดกรุณาประสิทธ์ิประสาท
ความรูใหแกผูศึกษามาโดยตลอดอยางดีย่ิง ขอขอบคุณเจาหนาที่ของหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการจัดการการบินทุกทาน ที่ไดใหความชวยเหลือในทุกเรื่องที่เกี่ยวของในการศึกษาครั้งน้ีเปน
อยางดี 

ขอขอบคุณเพื่อน ๆ ที่รักทุกคนของผูศึกษา สําหรับกําลังใจและความชวยเหลือที่มีใหมาโดย
ตลอด ทายที่สุดผูศึกษา ขอขอบคุณและขอมอบความสําเร็จทั้งหมดจากการทําการคนควาอิสระฉบับ
น้ี แดครอบครัวของผู ศึกษาที่ชวยสงเสริม สนับสนุน เปนกําลังใจที่สําคัญย่ิง ของผู ศึกษาใน                   
การทําการคนควาอิสระฉบับน้ีตลอดมา จนทําใหการศึกษาครั้งน้ีประสบผลสําเร็จไดตามที่ต้ังใจ 
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ตารางที่           หนา 

4.16 ผลทดสอบความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาในแตละดาน  
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 43 

4.17 ผลทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมการตลาดในแตละดาน  
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 44 

4.18 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 45 
     

  



 

(8) 

สารบัญภาพประกอบ 
 
ภาพประกอบที่                หนา 
 2.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอนของผูบริโภค 17 

2.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 24 
 



 

1 
 

บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเปนมาและความสําคัญของการศึกษา  
 ในปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเที่ยวมีการขยายตัวและเติบโตข้ึนอยางตอเน่ือง ทําใหผูคน
นิยมเดินทางทองเที่ยวมากมาย อุตสาหกรรมการทองเทีย่วน้ันเปนหน่ึงในตัวขับเคลือ่นเศรษฐกิจ สราง
ชองทางรายไดใหกับประเทศ รวมไปถึงการกระจายรายไดสูประชาชน นอกจากอุตสาหกรรม       
การทองเที่ยวที่เติบโตข้ึนจะชวยกระตุนเศรษฐกิจใหดีข้ึนแลว ยังสามารถทําใหเจาของธุรกจิตาง ๆ หัน
มาคํานึงถึงการสงเสริมการตลาดตอยอดธุรกิจกันอยางสรางสรรค มีการนําเสนอจุดขายของตัวเอง
อยางตรงไปตรงมา ดวยพื้นฐานของมนุษยที่เปนสัตวสังคม มีการคบคาสมาคม มีการสรางความผูกพัน
และความทรงจํา ธุรกิจของที่ระลึกจึงมีความสําคัญในหมูนักทองเที่ยว เพื่อใชเปนของแทนตัว เอาไว
ใหนึกถึง และมอบใหแกกัน 

ในเดือนมกราคม 2562 นักทองเที่ยวชาวตางชาติสรางรายไดการทองเที่ยวใหประเทศไทยถึง 
195,847.05 ลานบาท โดยสรางรายไดใหมากที่สุด คือ คาที่พัก 56,846 ลานบาท คาสินคา/ของที่
ระลึก 46,798 ลานบาท และคาอาหาร/เครื่องด่ืม 40,182 ลานบาท แสดงในตารางที่ 1.1 

 
ตารางที่ 1.1 แสดงสถานการณนักทองเที่ยวชาวตางชาติ เดือนมกราคม 2562 
 

สถานการณนักทองเท่ียวชาวตางชาติ เดือนมกราคม 2562 
รายการ จํานวน (ลานบาท) รอยละ 
คาที่พัก 56,846 29.00 

คาสินคา/ของที่ระลึก 46,798 23.90 
คาอาหาร/เครื่องด่ืม 40,182 20.50 

 
ที่มา: กองเศรษฐกจิการทองเที่ยวและกีฬา, 2562 
 

สวนสถานการณทองเที่ยวชาวไทยภายในประเทศน้ัน มีจํานวนชาวไทยเดินทางทองเที่ยว
ภายในประเทศ 12.66 ลานคน กอใหเกิดรายไดจากการทองเที่ยว 97,321 ลานบาท แสดงในตารางที่ 1.2 
 
ตารางที่ 1.2 แสดงสถานการณทองเที่ยวชาวไทยภายในประเทศ เดือนมกราคม 2562 
 

สถานการณทองเท่ียวชาวไทยภายในประเทศ เดือนมกราคม 2562 
รายการ จํานวน (ลานคน) จํานวน (ลานบาท) 

จํานวนชาวไทยเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศไทย 12.66 97,321 
 
ที่มา: กองเศรษฐกจิการทองเที่ยวและกีฬา, 2562 
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ซึ่งรวมรายไดจากการทองเทีย่วในเดือนมกราคม 2562 น้ัน รายไดรวมจากการทองเที่ยว 293 
พันลานบาท แยกเปนชาวตางชาติเที่ยวไทย 196 พันลานบาท และไทยเที่ยวไทย 97 พันลานบาท 
แสดงในตารางที่ 1.3 

 
ตารางที่ 1.3 แสดงรายไดจากการทองเที่ยว เดือนมกราคม 2562 
 

รายไดจากการทองเท่ียว เดือนมกราคม 2562 
รายการ จํานวน (พันลานบาท) 

ตางชาติเที่ยวไทย 196 
ไทยเที่ยวไทย 97 

รวมรายไดจากการทองเท่ียว 293 
 
ที่มา: กองเศรษฐกจิการทองเที่ยวและกีฬา, 2562 
 

ในเดือนกุมภาพันธ 2562 นักทองเที่ยวชาวตางชาติสรางรายไดการทองเที่ยวใหประเทศไทย
ถึง 191,853.98 ลานบาท โดยสรางรายไดใหมากที่สุด คือ คาที่พัก 55,570 ลานบาท คาสินคา/ของที่
ระลึก 46,290 ลานบาท และคาอาหาร/เครื่องด่ืม 39,246 ลานบาท แสดงในตารางที่ 1.4 

 
ตารางที่ 1.4 แสดงสถานการณนักทองเที่ยวชาวตางชาติ เดือนกุมภาพันธ 2562 
 

สถานการณนักทองเท่ียวชาวตางชาติ เดือนกุมภาพันธ 2562 
รายการ จํานวน (ลานบาท) รอยละ 
คาที่พัก 55,570 29.00 

คาสินคา/ของที่ระลึก 46,290 24.10 
คาอาหาร/เครื่องด่ืม 39,246 20.50 

 
ที่มา: กองเศรษฐกจิการทองเที่ยวและกีฬา, 2562 

 
สวนสถานการณทองเที่ยวชาวไทยภายในประเทศน้ัน มีจํานวนชาวไทยเดินทางทองเที่ยว

ภายในประเทศ 11.30 ลานคน กอใหเกิดรายไดจากการทองเที่ยว 90,241 ลานบาท แสดงในตารางที่ 
1.5 
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ตารางที่ 1.5 แสดงสถานการณนักทองเที่ยวชาวไทยภายในประเทศ เดือนกมุภาพันธ 2562 
 

สถานการณทองเท่ียวชาวไทยภายในประเทศ เดือนกุมภาพันธ 2562 
รายการ จํานวน (ลานคน) จํานวน (ลานบาท) 

จํานวนชาวไทยเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศไทย 11.30 90,241 
 
ที่มา: กองเศรษฐกจิการทองเที่ยวและกีฬา, 2562 
 

ซึ่งรวมรายไดจากการทองเที่ยวในเดือนกุมภาพันธ 2562 น้ัน รายไดรวมจากการทองเที่ยว 
282 พันลานบาท แยกเปนชาวตางชาติเที่ยวไทย 191 พันลานบาท และไทยเที่ยวไทย 90 พันลาน
บาท แสดงในตารางที่ 1.6 

 
ตารางที่ 1.6 แสดงรายไดจากการทองเที่ยว เดือนกุมภาพันธ 2562 
 

รายไดจากการทองเท่ียว เดือนกุมภาพันธ 2562 
รายการ จํานวน (พันลานบาท) 

ตางชาติเที่ยวไทย 191 
ไทยเที่ยวไทย 90 

รวมรายไดจากการทองเท่ียว 282 
 
ที่มา: กองเศรษฐกจิการทองเที่ยวและกีฬา, 2562 

 
สวนรายไดรวมทั้งหมดในเดือนมกราคม-กุมภาพันธ 2562 นักทองเที่ยวชาวตางชาติสราง

รายไดการทองเที่ยวใหประเทศไทยถึง 387.70 พันลานบาท และรายไดรวมจากชาวไทยเดินทาง
ทองเที่ยวภายในประเทศสรางรายไดการทองเที่ยวใหประเทศไทยถึง 187.74 พันลานบาท กอใหเกิด
รายไดจากการทองเที่ยวรวม 575.44 พันลานบาท จะเห็นไดวาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวน้ันสามารถ
เพิ่มรายไดใหกับประเทศไดอยางมากมาย ซึ่งรวมถึงคาสินคาและของที่ระลึกที่สามารถสรางรายไดได
จํานวนหลายหมื่นลานบาท จึงไมแปลกที่ธุรกิจสินคาที่ระลึกจะเกิดข้ึนตามหนวยงานองคกรตาง ๆ 
โดยนอกจากจะแตกตางกันในสวนของตราสินคา และสวนประสมทางการตลาดแลว ตัวสินคาก็มี
ความแตกตางกันออกไปตามเอกลักษณขององคกรที่ตองการเผยแพรออกไป เพื่อใหนักทองเที่ยวเกิด
ความสนใจ และเพลิดเพลินกับการจับจายซื้อสินคาที่ระลึกที่เปนเอกลักษณ และสะทอนถึง
ศิลปวัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ่งลักษณะของสินคาสวนใหญเนนประโยชนใชสอยไดใน
ชีวิตประจําวัน  

เชนเดียวกันกับบริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) ซึ่งดําเนินธุรกิจการบิน ก็มีการจัดมอบ
ของที่ระลึกใหแกตัวแทนจําหนายบัตรโดยสาร และผูโดยสารในโอกาสตาง ๆ เชน พวงกุญแจ กระเปา
เดินทาง เสื้อ รม และเครื่องบินจําลอง ซึ่งถือเปนธรรมเนียมปฏิบัติที่ไดรับความนิยมเปนจํานวนมาก 
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จึงถือเปนโอกาสในการทําธุรกิจอยางหน่ึงดวยการจัดจําหนายสินคาที่ระลึกเหลาน้ี เพื่อสนองความ
ตองการของประชาชนทั่วไป บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) นอกจากจะใหบริการสายการบิน
แลว ยังริเริ่มใหมีการผลิตสินคาที่ระลึก ภายใตช่ือ THAI Shop โดยเปดรานจําหนายข้ึนที่สํานักงาน
ใหญ การบินไทย ถนนวิภาวดีรังสิต เปนแหงแรก เริ่มดําเนินกิจการในป พ.ศ. 2543 และสินคา THAI 
Shop ไดรับการตอบรับจากลูกคาเปนจํานวนมาก สงผลใหมีการเพิ่มประเภทสินคาตาง ๆ มากข้ึน ใน
ปจจุบัน ไดมีการขยายเปดสาขาไปยังสํานักงานขายบัตรโดยสารที่หลานหลวง ศูนยปฏิบัติการการบิน
ไทยสุวรรณภูมิ ศูนยฝกอบรมหลักสี่ และสํานักงานขายบัตรโดยสารที่เชียงใหม ซึ่งในอนาคตจะมี
โครงการขยายเปดสาขาไปยังสํานักงานขายภายในประเทศที่มีเสนทางการบิน 

ในป 2561 บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) ไดรวมมือกับหางสรรพสินคา สยาม ทาคาชิ
มายะ ในโครงการ ไอคอนสยาม เปด THAI Shop ที่ต้ังอยูภายในหางสรรพสินคาแหงแรกข้ึน 

ปจจุบันราน THAI Shop ของบริษัทการบินไทย จํากัด (มหาชน) ขยายสาขาออกไปถึง 6 
สาขา ดังน้ี 

1) THAI Shop สํานักงานใหญ 
อาคาร 2 ช้ัน 1 89 ถนนวิภาวดีรังสิต แขวงจอมพล เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900 

2) THAI Shop สํานักงานหลานหลวง 
6 ถนนหลานหลวง แขวงบานบาตร เขตปอมปราบ กรุงเทพฯ 10100 

3) THAI Shop อาคารศูนยปฏิบัติการ (OPC) สนามบินสุวรรณภูมิ 
333 หมู 1 ตําบลหนองปรือ อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 10540 

4) THAI Shop ศูนยฝกอบรมลูกเรือหลักสี่ 
425 หมู 4 เขตดอนเมือง กรุงเทพ 10210 

5) THAI Shop สํานักงานเชียงใหม 
240 ถนนพระปกเกลา ตําบลศรีภูมิ อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 50200 

6) THAI Shop สาขาหางสรรพสินคา สยาม ทาคาชิมายะ 
ไอคอนสยาม ช้ัน G โซนของฝากและของที่ระลึก 299 ซอยเจริญนคร 5 ถนนเจริญ

นคร แขวงคลองตนไทร เขตคลองสาน กรุงเทพมหานคร 10600 
 

ลูกคาสายการบินไทยยังสามารถเลอืกซื้อสนิคาที่ระลึกจากราน THAI Shop การบินไทยไดใน
อีกหน่ึงชองทางคือ https://thaishop.thaiairways.com/ โดยสามารถเลือกชมสินคาที่ตองการ และ
ชําระเงินผานชองทางตาง ๆ ที่ทางเว็บไซตไดจัดเตรียมไว  
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ตารางที่ 1.7 แสดงรายช่ือประเทศที่มีบริการการจัดสงสินคาทั้งหมด 117 ประเทศ 
 
1. ไทย 
2. กรีซ 
3. กรีนแลนด 
4. กวม 
5. กัมพูชา 
6. กัวเตมาลา 
7. กาตาร 
8. กานา 
9. กินี 
10. เกาหลีใต 
11. คอสตาริกา 
12. คาซัคสถาน 
13. คิวบา 
14. คูเวต 
15. เคนยา 
16. แคเมอรูน 
17. แคนาดา 
18. โครเอเชีย 
19. โคลัมเบีย 
20. จอรเจีย 
21. จอรแดน 
22. จาเมกา 
23. จีน 
24. ชิล ี
25. ซาอุดิอาระเบีย 
26. เซเนกลั 
27. ญี่ปุน 
28. เดนมารก 
29. ตุรก ี
30. ตูเนเซีย 
 

31. ไตหวัน 
32. นครรัฐวาติกัน 
33. นอเวย 
34. นิวซีแลนด 
35. เนปาล 
36. ไนจีเรีย 
37. บราซลิ 
38. บรูไน 
39. บัลแกเรีย 
40. เนเธอแลนด 
41. บาหเรน 
42. เบลเย่ียม 
43. เบลารุส 
44. ปากีสถาน 
45. ปานามา 
46. ปาบัวนิวกีนี 
47. ปารากวัย 
48. เปร ู
49. โปแลนด 
50. โปรตุเกส 
51. ฝรั่งเศส 
52. พมา 
53. ฟจิ 
54. ฟนแลนด 
55. ฟลิปปนส 
56. ภูฎาน 
57. มองโกเลีย 
58. เมนเตเนโกร 
59. มอลโดวา 
60. มอลตา 
 

61. มัลดิฟส 
62. มาเกา 
63. มาเลเซีย 
64. มาซิโดเนีย 
65. มาดากัสการ 
66. เม็กซิโก 
67. โมนาโก 
68. โมร็อกโก 
69. ยูเครน 
70. เยอรมนี 
71. รัสเซีย 
72. โรมาเนีย 
73. ลักเซมเบิรก 
74. ลาว 
75. เวเนซุเอลา 
76. เวียดนาม 
77. ศรีลังกา 
78. สเปน 
79. สวิตเซอรแลนด 
80. สวีเดน 
81. ลัตเวีย 
82. สหรัฐอเมริกา 
83. สหรัฐอาหรับ 
เอมิเรตส 
84. เวลส  
85. ไอรแลนดเหนือ 
86. สกอตแลนด 
87. อังกฤษ 
88. สาธารณรัฐเช็ก 
89. สาธารณรัฐ
แอฟริกากลาง 
 

90. สาธารณรัฐ
โดมินิกัน 
91. สิงคโปร 
92. ออสเตรเลีย 
93. อัฟกานิสถาน 
94. อาเซอรไบจาน 
95. อารเจนตินา 
96. อารเมเนีย 
97. ออสเตรีย 
98. อิตาล ี
99. อินเดีย 
100. อินโดนีเซีย 
101. อิรัก 
102. อิสราเอล 
103. อิหราน 
104. อียิปต 
105. อุซเบกสิถาน 
106. อุรุกวัย 
107. เอกวาดอร 
108. เอสโตเนีย 
109. แอฟริกาใต 
110. แอลเบเนีย 
111. แอลจีเรีย 
112. โอมาน 
113. ไอรแลนด 
114. ฮองกง 
115. ฮอนดูรัส 
116. ฮังการ ี
117. เฮติ 

 
ที่มา: THAI Shop, 2562  
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ดังน้ัน ผูศึกษาจึงทําการศึกษาเรื่อง “คุณคาตราสินคา และสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย” เพื่อเปนประโยชนและเกิด
ประโยชนสูงสุดกับธุรกิจสินคาที่ระลึก และในการพัฒนาธุรกิจสินคาที่ระลึกของสายการบินไทย 

 
1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.2.1 เพื่อศึกษาถึงปจจัยของคุณคาตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 

1.2.2 เพื่อศึกษาถึงปจจัยของสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึก
ราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
 
1.3 สมมติฐานของการศึกษา 

1.3.1 สมมติฐานที่ 1 คุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop 
ของลูกคาสายการบินไทย 

1.3.2 สมมติฐานที่ 2 สวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI 
Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
 
1.4 ขอบเขตของการศึกษา                                                                                                            

1.4.1 ดานเน้ือหา 
ศึกษาคุณคาตราสินคาและสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึก

ราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
1.4.2 ขอบเขตดานประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษาคือ ลูกคาของสายการบินไทยไมทราบจํานวน โดยมีกลุม
ตัวอยาง 300 คน 

1.4.3 ตัวแปรที่ใชในการวิจัย ประกอบดวย 
1.4.3.1 ตัวแปรอิสระ คือ คุณลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน วัตถุประสงคของการซื้อสินคา 
1.4.3.2 คุณคาตราสินคา ไดแก การรูจักตราสินคา ความเช่ือมโยงตอตราสินคา การรับรู

คุณภาพของตราสินคา ความจงรักภักดีตอตราสินคา 
1.4.3.3 สวนประสมการตลาด (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัด

จําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
1.4.3.4 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน Thai Shop ของผูโดยสาร

สายการบินไทย 
1.4.4 ดานระยะเวลา 

ระยะเวลาในการศึกษาคือ ระหวางเดือนมกราคม–เมษายน 2562 
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1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ  
1.5.1 เพื่อสามารถนําผลการศึกษาที่ไดไปพัฒนาสินคาหรือธุรกิจของที่ระลึกของสายการบิน

ใหดีข้ึนตามความตองการของผูบริโภค 
1.5.2 เพื่อสามารถนําผลการศึกษาที่ไดไปกําหนดกลยุทธทางการตลาดอยางเหมาะสมเพื่อ

เปรียบเทียบกับคูแขงทางการตลาดของธุรกิจสินคาที่ระลึกของสายการบินอื่น 
 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 
1.6.1 คุณคาตราสินคา หมายถึง การเกิดความรูสึกเชิงบวกตอตราสินคาราน THAI Shop 

การบินไทย ในสายตาของลูกคาสายการบินไทยในดานตาง ๆ ไดแก 
1) การรูจักตราสินคา หมายถึง การจดจําหรือระลึกไดถึงตราสินคาของผูบริโภค 
2) ความเช่ือมโยงตอตราสินคา เปนความสัมพันธที่เช่ือมโยงสิ่งตาง ๆ ของตราสินคาเขา

กับความทรงจําของผูบริโภค ความสัมพันธดังกลาวจะชวยสรางทัศนคติเชิงบวกใหกับตราสินคา และ
เปนสิ่งที่เช่ือมโยงความรูสึกของผูบริโภคเขากับตราสินคาน้ัน ๆ   

3) การรับรูคุณภาพของตราสินคา หมายถึง การรับรูคุณภาพโดยรวมของผูบริโภคที่มีตอ
ตราสินคา 

4) ความภักดีตอตราสินคา หมายถึง สิ่งที่แสดงถึงความยึดมั่นที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา 
ความภักดีตอตราสินคาของผูบริโภค 

1.6.2 สวนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ราน THAI Shop นํามาใช
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ประกอบดวย 

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาที่ระลึกที่ทางสายการบินไทยผลิตข้ึนเพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาสายการบินไทยที่ตองการซื้อผลิตภัณฑเปนของแทนตัว หรือมอบ
ใหแกผูอื่น เชน พวงกุญแจ กระเปาเดินทาง เสื้อ รม และเครื่องบินจําลอง 

2) ราคา (Price) หมายถึง ราคาสินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีความคุมคาทางดาน
ราคา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และมีสินคาหลากหลายราคาใหเลือกซื้อ 

3) ชองทางการจําหนาย (Place) หมายถึง สาขา สถานที่จัดจําหนายของราน THAI 
Shop เว็บไซตออนไลน 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือที่ชวยกระตุนความตองการ
ของผูบริโภคใหซื้อสินคาราน THAI Shop เชน การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ และการสงเสริมการขายตาง ๆ 
ที่นาสนใจ ชวนใหซื้อ 

1.6.3 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของผูบริโภค
ที่มีความพึงพอใจตอองครวมของราน THAI Shop 

1.6.4 สินคาที่ระลึก หมายถึง สินคาที่สายการบินไทยผลิตข้ึนเพื่อจัดจําหนายแกลูกคาสาย
การบินไทย โดยสินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวเพื่อเปนการจดจําตราของสายการบินไทย ใหผูบริโภคได
ซื้อไวเก็บสะสม หรือสงตอใหกับผูอื่นเพื่อเปนของแทนใจ 

1.6.5 ราน THAI Shop หมายถึง รานจัดจําหนายสินคาที่ระลึกของบริษัท การบินไทย จํากัด 
(มหาชน) โดยมี 6 สาขา ดังน้ี (1) THAI Shop สํานักงานใหญ (2) THAI Shop สํานักงานหลานหลวง         
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(3) THAI Shop อาคารศูนยปฏิบัติการ (OPC) สนามบินสุวรรณภูมิ (4) THAI Shop ศูนยฝกอบรม
ลูกเรือหลักสี่ (5) THAI Shop สํานักงานเชียงใหม และ (6) THAI Shop สาขาหางสรรพสินคาสยาม
ทาคาชิมายะ  
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การศึกษาเรื่องคุณคาตราสินคาและสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่

ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย ผูศึกษาไดศึกษาเอกสารแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อนํามาใชกําหนดกรอบแนวคิดและแนวทางในการศึกษา ดังน้ี 
 
2.1 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ  

2.1.1 คุณคาตราสินคา 
 ความหมายของคุณคาตราสินคา 
 คุณคาของตราสินคา (Brand Equity) หมายถึง ตราหรือย่ีหอของสินคาที่ผูบริโภคมองเห็นวา
มีคุณคา เปนตราที่ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอคุณสมบัติของสินคา และช่ืนชอบตราสินคาน้ัน การสราง
ตราสินคาใหมีคุณคาทําได ดวยการสรางความประทับใจในคุณภาพของตราสินคา (Appreciation of 
Quality) หมายถึง การที่ผูบริโภครับรูถึงคุณภาพทุกประการของสินคาหรือบริการแลวเกิดความ
ประทับใจในสินคาหรือบริการน้ัน การสรางความประทับใจ (Appreciation) มีความแตกตางจาก 
การสรางความพึงพอใจ (Satisfaction) เมื่อผูบริโภครับรูถึงมูลคาเพิ่มที่สงมอบไดน้ัน จะทําใหสินคา
ไดรับประโยชน ดังน้ี 

1) ทําใหลูกคาหันมาซื้อสินคา (Reason-to-Buy) 
2) ทําใหสินคามีตําแหนงทางการตลาดที่มั่นคง (Strong Position) 
3) สินคาอยูในระดับสูง (A Price Premium) 
4) ชองทางการจัดจําหนายนาสนใจ (Channel Member Interest) 
5) ทําใหสามารถขยายสายผลิตภัณฑ (Brand Extension) 

 ปจจัยขอที่เปนขอบงช้ีคุณภาพของสินคา  มีความแตกตางกับปจจัยที่เปนขอบงช้ีคุณภาพของ
บริการ คือ คุณภาพของสินคา (Product Quality) ในการรับรูของผูบริโภค ปจจัยเหลาน้ีเปนขอบงช้ี
วาสินคาน้ันมีคุณภาพ ดังน้ี 
  1) การทํางานของสินคา (Performance) หมายถึง สินคาน้ันตองทํางานไดตาม
คุณสมบัติของสินคารูปลักษณ (Feature) ดี ในที่น้ีหมายถึง การออกแบบรูปรางลักษณะของสินคาให
สะดวกในการใช 

2) ความนาเช่ือถือ (Reliability) หมายถึง สินคาน้ันใชไดดีทุกครั้ง  
3) ความคงทน (Durability) สินคาไมแตกหักหรือเสียงาย มีอายุการใชงานยาวนาน 

 4) ความสามารถของการบริการ (Service Ability) สินคาที่ตองการการบริการกอนหรือ
หลังการขาย บริการน้ันจะมีประสิทธิภาพ 
 5) ภาพลักษณโดยรวมดูดี (Fit and Finish) สินคาที่ดูมีคุณภาพเมื่อพิจารณาทุกปจจัย 
โดยรวมของสินคาน้ันจะตองดูวาเปนสินคาที่มีคุณภาพดี 
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องคประกอบของคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
Aaker (1991) จากความสําคัญของคุณคาตราสินคาในสายตาของผูบริโภคและคุณสมบติัของ

ตราสินคาทําใหการศึกษาเกี่ยวกับตราสินคามักจะเนนและใหความสําคัญในสายตาของผูบริโภค ซึ่ง
แนวคิดและแบบจําลองคุณคาของตราสินคาของอารเคอรไดอธิบายวา คุณคาของตราสินคาน้ันมี
องคประกอบ 5 อยางดวยกันดังตอไปน้ี 

ลักษณะของคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2555) 1) การรูจักตราสินคา (Name Awareness) คือ การที่

ลูกคารูจักตราสินคาและจดจําช่ือตราสินคาน้ันไดเปนอยางดีและเกิดความรูสึกวามีคุณคาในสายตา
ของเรา 2) คุณคาที่เกิดจากการรับรู (Perceived Value) เปนการที่ลูกคารับรูคุณคาในตราสินคาใด
สินคาหน่ึงโดยพรอมที่จะซื้อสินคาในราคาสูง เชน เสื้อยืดของตราสินคา Versace ซึ่งสามารถต้ังราคา
สูงไดเพราะลูกคารับรูคุณคาในตราสินคาน้ัน ดังน้ันเสื้อยืดธรรมดาถาไมมีตราสินคาหรือมีตราสินคาที่
ไมมีช่ือเสียงจะขายไดในราคาตํ่า แตเมื่อบริษัทพัฒนาคุณคาตราสินคาจนเปนที่รูจักก็จะสามารถขาย
ในราคาสูงไดแมวาคุณภาพของเสื้ออาจจะเทากับคุณภาพของเสื้อยืดไมมีย่ีหอก็ตาม 3) ความสัมพันธ
ของตราสินคากับคุณคาที่เกิดจากการรับรู (Relationship Between Perceived Value) เชน บาน
แลนด แอนด เฮาส ผูบริโภคจะมองวาเปนบานที่มีภาพพจนและมีคุณคาสูง 4) เปนความภักดีตอตรา
สินคาในสายตาของลูกคา (Customer Brand Loyalty) เปนการที่ลูกคาเห็นคุณคาในตราสินคาเกิด
ความภักดีในตราสินคาเกิดความพยายามในการที่จะซื้อสินคาน้ันก็จะเกิดการซื้อซ้ํา เชน กระเปาย่ีหอ 
Louis Vuitton เปนตน 

สรุปไดวา องคประกอบของคุณคาตราสินคามีความสัมพันธทางบวกกับคุณคาตราสินคา และ
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค ซึ่งคุณคาตราสินคาไมสามารถจับตองเปนรูปธรรมได แต
สามารถรับรูไดจากความรูสึกที่มีตอสินคาน้ัน ๆ ซึ่งคุณคาตราสินคามีองคประกอบหลายอยาง เชน 
การรูจักตราสินคา ความเช่ือมโยงตอตราสินคา การรับรูคุณภาพของตราสินคา และความจงรักภักดี
ตอตราสินคา 

 
2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
ความหมายของสวนประสมทางการตลาด  
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวทางการตลาดที่ควบคุม

ไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย หรือ หมายถึง “ชุดของตัวแปรที่
สามารถควบคุมไดทางการตลาด ซึ่งบริษัทนํามาผสมกันเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใน
ตลาดเปาหมาย” 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เปนเครื่องมือที่ประกอบดวยสิ่งตาง ๆ 
ดังตอไปน้ี 

 2.1.2.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได 
เชน บรรจุภัณฑสีราคาคุณภาพตราสินคาบริการและช่ือเสียงของผูขายผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา
บริการสถานที่บุคคลหรือความคิดผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ
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จึงประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายไดการกําหนด 
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiations) และความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพการบรรจุภัณฑ ตราสินคาฯลฯ 

3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดีย่ิงข้ึน 

5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line)  

คุณสมบัติท่ีสําคัญของผลิตภัณฑ 
1) คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน
ถาสินคาคุณภาพตํ่าผูซื้อจะไมซื้อซ้ํา ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผูบริโภคสินคาก็ขายไมได 
นักการตลาดตองพิจารณาวาสินคาควรมีคุณภาพระดับใดบางและตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่พอใจของ
ผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ําเสมอและมีมาตรฐานเพื่อที่จะสรางการยอมรับ 

2) ลักษณะทางกายภายของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปนรูปราง
ลักษณะที่ลูกคาสามารถมองเห็นไดและสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทัง้ 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียง
สัมผัส เชน รูปรางลักษณะ รูปแบบ การบรรจุภัณฑ เปนตน 

3) ราคา (Price) เปนจํานวนเงินซึ่งแสดงเปนมูลคาที่ผูบริโภคยอมจายเงินเพื่อแลกกับ
ผลประโยชนที่จะไดรับจากสินคาหรือบริการ การตัดสินในดานราคาไมจําเปนตองเปนราคาสูงหรือตํ่า
แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value)  

4) ช่ือเสียงของผูขายหรือตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือคํา สัญลักษณการออกแบบ
หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาวเพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหน่ึงหรือกลุมของ
ผูขายเพื่อแสดงถึงลักษณะทีแ่ตกตางจากคูแขง 

5) บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบและการผลิต
สิ่งบรรจุหรือสิ่งหอหุมผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑเปนสิ่งที่ใหเกิดการรับรู  คือ การมองเห็นสินคาเมื่อ
ผูบริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑ ดังน้ันบรรจุภัณฑ
จึงตองมีความโดดเดนโดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑสินคาน้ันใหชัดเจน 

6) การออกแบบ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบลักษณะการบรรจุหีบหอซึ่ง
ปจจัยเหลาน้ีจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคดังน้ันผูผลิตที่มีผู เช่ียวชาญดาน         
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การออกแบบจึงตองศึกษาความตองการของผูบริโภคเพื่อออกแบบสินคาใหตรงกับความตองการของ
ผูบริโภค 

7) การรับประกัน (Warranty) เปนเครื่องมือที่สําคัญในการแขงขันโดยเฉพาะสินคาพวก
รถยนตเครื่องใชในบานและเครื่องจักรเพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซื้อสินคาของลูกคาและ
รวมทั้งการสรางความเช่ือมั่น ฉะน้ันผูผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกันเปนลายลักษณอักษร
หรือดวยคําพูด โดยทั่วไปการรับประกันจะระบุเปนประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น คือ 

7.1) การรับประกันตองใหขอมูลที่สมบูรณวาผูซื้อจะรองเรียนที่ไหนกับใครอยางไร
เมื่อสินคามีปญหา 

7.2) การรับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซื้อ 
7.3) การรับประกันจะตองระบุเงื่อนไขการรับประกันทางดานระยะเวลาขอบเขต

ความรับผิดชอบและเงื่อนไขอื่น ๆ 
8) สีของผลิตภัณฑ (Color) เปนสิ่งจูงใจใหเกิดการซื้อเพราะสีทําใหเกิดอารมณดาน

จิตวิทยาชวยใหเกิดการรับรูและสนใจในผลิตภัณฑ 
9) การใหบริการ (Serving) การตัดสินใจของผูบริโภคในปจจุบันข้ึนอยูกับการใหบริการ

แกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต คือ ผูบริโภคมักจะซื้อสินคากับรานคาที่ใหบริการดีและถูกใจ เชน        
การบริการหลังการขาย เปนตน 

10) วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลติ (Material) ผูผลิตมีทางเลอืกทีจ่ะ
ใชวัตถุดิบหรือวัสดุหลายอยางในการผลิตซึ่งจะตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภควาพอใจแบบใด
ตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิตและความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบดวย 

11) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ 
(Product Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเปนสิ่งสําคัญที่ธุรกิจตองเผชิญและยังเปนปญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑที่ไมปลอดภัยทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิดภาระจาก
ผลิตภัณฑซึง่เปนสมรรถภาพของผลติภัณฑที่ทําใหเกิดการทํางานหรอืเปนอันตรายสาํหรบัผูผลิตที่ตอง
รับผิดชอบตอผูบริโภค 

12) มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหมเกิดข้ึนจะตองคํานึงถึงประโยชนและ
มาตรฐานของเทคโนโลยีน้ัน ซึ่งตองมีการกําหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะชวยควบคุมคุณภาพและ
ความปลอดภัยตอผูบริโภคได 

13) ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ
คาดหวังของลูกคาและสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติ โดยไมเกิดปญหาในการใช 

14) คุณคาผลิตภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับจากการใช
ผลิตภัณฑซึ่งผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑที่สูงกวา
ตนทุนหรือราคาที่จายไป 

15) ความหลากหลายของสนิคา (Variety) ผูบริโภคสวนมากจะพอใจที่จะเลือกซื้อสินคา
ที่มีใหเลือกมากในรูปของสี กลิ่น รส ขนาด การบรรจุหีบหอ แบบลักษณะ เน่ืองจากผูบริโภคมีความ
ตองการที่แตกตางกัน ดังน้ันผูผลิตจึงจําเปนตองมีสินคาหลากหลายเพื่อเปนทางเลือกใหกับผูบริโภคที่
มีความตองการที่แตกตางกัน 
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2.1.2.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจาย
เพื่อใหไดผลิตภัณฑ หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเองราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันสิ่ง
ที่ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง ดังน้ี 

1) คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกคาซึ่งตองพจิารณาการยอมรับ
ของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน 

2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
3) การแขงขัน 
4) ปจจัยอื่น ๆ 

คุณสมบัติท่ีสําคัญของราคา  
การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจตองกําหนดราคาสินคาต้ังแตมีการพัฒนาผลิตภัณฑ

หรือเมื่อมีการแนะนําผลิตภัณฑเขาในชองทางการจําหนายใหม หรือในเขตพื้นที่ใหม หรือเมื่อมี         
การเขาประมูลสัญญาจางครั้งใหม ธุรกิจตองตัดสินใจวาจะวางตําแหนงคุณภาพผลิตภัณฑกับราคา
อยางไรในแตละตลาด การใหสวนลด (Price Discount) แบงออกไดดังน้ี 

1) สวนลดเงินสด คือ การลดราคาใหกับผูซื้อสําหรับการชําระเงินโดยเร็ว 
 2) สวนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซื้อในปริมาณมาก ซึ่งควรหักกับ
ลูกคาทุกคนในปริมาณที่เทาเทียมกันและไมควรเกินตนทุนของผูขาย การใหสวนลดอาจใหตามคําสั่ง
ซื้อแตละงวดหรือใหตามจํานวนหนวยโดยรวมในชวงเวลาหน่ึง 
 3) สวนลดตามฤดูกาล คือ การใหสวนลดสําหรับผูทีซ่ื้อสนิคาหรือบริการนอกฤดูกาล
เชน โรงแรม ต๋ัวเครื่องบินที่เสนอสวนลดชวงที่ไมใชฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 
 4) การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period 
and Credit Term) คือ การใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูที่ซื้อสินคาหรือบริการตาม
ระยะเวลาที่กําหนดไว ดังน้ันราคาจึงเปนเครื่องมือที่สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ถา
ผูบริโภคคิดวากาแฟสดมีมีคุณสมบัติตรงตามความตองการแลวก็มีแนวโนมที่ผูบริโภคจะยอมรับราคา
ของกาแฟสดหากมีราคาสูงกวากาแฟสําเร็จรูป หรือกาแฟโบราณ 

2.1.2.3 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง
ซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย
ตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑหรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ
หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดใน
ชองทางการจัดจําหนายประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมซึ่งอาจจะใช
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ชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต (Producer) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทางออม (Indirect Channel) จากผูผลิต(Producer) 
ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial 
User)  

2) การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนการปฏิบัติการตาม
แผนและการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูปจากจุดเริ่มตนไปยังจุด
สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม         
การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังน้ี 

2.1) การขนสง (Transportation)  
2.2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)  
2.3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) ดังน้ันตองพิจารณาวา

สถานที่ต้ังของรานจําหนายกาแฟสด สอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายหรือไม รูปแบบพฤติกรรมของ
การใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรจําหนายที่ใด ณ จุดใดจึงจะใหผูบริโภคไดรับ
ความสะดวกสบายอยางเต็มที่ในดานการเดินทางคมนาคมที่สะดวกและสภาพแวดลอมที่ดีและ
ประโยชนอื่น และสามารถพบเห็นและซื้อไดสถานที่จําหนายกาแฟสดครอบคลุมพื้นที่เปาหมายแลว
หรือยังและมีความสะดวกตอการซื้อหามากนอยเพียงใด 

2.1.2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความ
พึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคลโดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิด
ความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก
ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อหรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทํา  
การขายและการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมี
หลายประการ องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสาร
การตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือ      
การสงเสริมการตลาดที่สําคัญมีดังน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑบริการหรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ (เบลช, 2001 
อางถึงใน รชต, 2555) กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

1.1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics)  

1.2) กลยุทธสื่อ (Media Strategy)  
2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ
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ความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับ
ลูกคา ในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ 

2.1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy)  
2.2) การบริหารหนวยงานขาย (Salesforce Management)  

3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใดเปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อ
ที่ใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใช
หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการจัดจําหนายการสงเสริมการขายมี         
3 รูปแบบ คือ 

3.1) การกระตุนผูบริโภคเรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer 
Promotion)  

3.2) การกระตุนคนกลางเรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 
Promotion)  

3.3) การกระตุนพนักงานขายเรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน (Sales 
Force Promotion)  

4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 
4.1) การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ

หรือตราสินคา หรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ
กระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพซึ่งเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

4.2) การประชาสัมพันธ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายาม
ในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑหรือตอ
นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของ
บริษัท 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกัน ดังน้ี 

5.1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เปนการติดตอสือ่สารกบักลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการ
ตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสรมิผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งน้ี
ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและ
แคตตาล็อก 

5.2) การโฆษณาเพื่อให เกิดการตอบสนองโดยตรง  (Direct Response 
Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟงหรือผูชมใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรง
ไปยังผูสงขาวสารซึ่งอาจจะใชจดหมายตรงหรือสิ่งอื่น เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศนหรือปายโฆษณา 
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5.3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผาน
ระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเทอรเน็ตเพื่อสื่อสาร สงเสริมและขายผลิตภัณฑหรือบริการโดย
มุงหวังผลกําไรและการคา เครื่องมือที่สําคัญในขอน้ี คือ การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมาย
ตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก และการขายทางโทรทัศน วิทยุหรือหนังสือพิมพซึ่งจูงใจใหลูกคามี
กิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

สรุปไดวา แนวคิดสวนประสมทางการตลาดแสดงใหเห็นองคประกอบทางการตลาดที่สงผล
ใหผูบริโภคคํานึงถึงกอนตัดสินใจซื้อสินคา เชน ดานผลิตภัณฑตองมีคุณภาพ และทันสมัย ดานราคา
ตองมีความเหมาะสม และคุมคากับสินคา ดานการจัดจําหนายตองมีสาขาที่ครอบคลุมเพียงพอ และ
สะดวกตอการเลือกซื้อ และดานการสงเสริมการตลาดตองมีโปรโมช่ัน การโฆษณาใหผูบริโภครับรูอยู
เสมอ ดังน้ันสวนประสมทางการตลาดจึงเปนเครื่องมือทางการตลาดที่มีวัตถุประสงคเพื่อใชตอบสนอง
ความตองการของลูกคา เพือ่ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และเกิดการตัดสินใจซื้อ 

 
 2.1.3 แนวคิดและความหมายของการตัดสินใจซื้อ 
 ความหมายของการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจ คือ กระบวนการที่มนุษยไดรับรูถึงสิ่งกระตุนจากสิ่งที่เกิดข้ึนรอบตัวจนเกิด
ความสนใจและคนหาขอมูลนําขอมูลที่ไดมาประเมินผลและประมวลผลออกมาโดยใชประสบการณ
ของตนรวมดวยจนกระทั่งตัดสินใจที่จะเลือกซื้อหรือเลือกใชบริการในที่สุด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2555) ไดใหความหมายไววา กระบวนการตัดสินใจเปน
กระบวนการที่บุคคลมีการเลือกสรร จัดระเบียบและตีความเกี่ยวกับสิ่งกระตุนโดยอาศัยประสาท
สัมผัสทั้งหา ไดแก การไดเห็น ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาติและไดรูสึกเพื่อสรางภาพที่มคีวามหมายออกมา 
 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบ      
การตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ข้ันตอน ดังน้ี 
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ภาพประกอบที่ 2.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอนของผูบริโภค 
ที่มา: Philip Kotler (1997) 
 

2.1.3.1 การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) 
ปญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารูสึก
วาดีตอตนเอง และเปนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตาง ๆ ที่เกิดข้ึนกับ
ตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปนจริง โดย
ปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึ่งสามารถสรุปไดวา ปญหาของผูบริโภคอาจ
เกิดข้ึนจากสาเหตุ ตอไปน้ี 

1) สิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใชในการแกปญหาเริ่มหมดลง จึงเกิด
ความตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมา
ทดแทน 

2) ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เกิดจากการที่การใชผลิตภัณฑ
อยางหน่ึงในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหาสายพาน
เดิมได จึงตองใชสายพานอื่นทดแทนที่ไมไดมาตรฐาน ทําใหรถยนตเกิดเสียงดัง จึงตองไปหาสเปรยมา
ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

3) การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความ
ตองการใหม ๆ 

4) การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครวั เมื่อมีการเปลีย่นแปลงของสภาพครอบครวั 
เชน การแตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดข้ึน 
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5) การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 

6) ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต 
และแตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน ดังน้ันกลุมอางอิงจึงเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและ           
การตัดสินใจของผูบริโภค 

7) ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดตาง ๆ ไม
วาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือ
การตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความ
ตองการข้ึนได 

เมื่อผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาที่เกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแกไขปญหาน้ันหรือไมก็ได 
หากปญหาไมมีความสําคัญมากนัก คือ จะแกไขหรือไมก็ได แตถาหากปญหาที่เกิดข้ึนยังไมหายไป ไม
ลดลงหรือกลับเพิ่มข้ึนแลว ปญหาน้ันก็จะกลายเปนความเครียดที่กลายเปนแรงผลักดันใหพยายาม
แกไขปญหา ซึ่งเขาจะเริ่มหาทางแกไขปญหาโดยการเสาะหาขอมูลกอน 

2.1.3.2 การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information) เมื่อเกิดปญหา ผูบริโภคก็
ตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการตัดสินใจ จากแหลงขอมูลตอไปน้ี 

1) แหลงบุคคล (Personal Search) เปนแหลงขาวสารที่เปนบุคคล เชน ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุมอางอิง ผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน หรือผูที่เคยใชสินคาน้ันแลว 

2) แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนแหลงขาวสารที่ได ณ จุดขายสินคา 
บริษัทหรือรานคาที่เปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย 

3) แหลงขาวทั่วไป (Public Search) เปนแหลงขาวสารที่ไดจากสื่อมวลชนตาง ๆ 
เชน โทรทัศน วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเทอรเน็ต 

4) จากประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental Search) เปนแหลงขาวสารที่
ไดรับจากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช 

ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใชประกอบ        
การตัดสินใจซื้อมากแตบางคนก็นอย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยูกับปริมาณของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความรุนแรง
ของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

2.1.3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบริโภค ไดขอมูล
จากข้ันตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด วิธีการที่ผูบริโภคใชใน 
การประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแตละสินคา
และคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตราย่ีหอใหเหลือเพียงตราย่ีหอเดียว อาจ
ข้ึนอยูกับความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคาน้ัน ๆ หรืออาจข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคที่ผาน
มาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยูดวย ทั้งน้ีมีแนวคิดในการพิจารณา 
เพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก เพื่อใหตัดสินใจไดงายข้ึน ดังตอไปน้ี 

1) คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรับ  (Benefit) คือ          
การพิจารณาถึงผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบางหรือมี
ความสามารถแคไหน ผูบริโภคแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตาง ๆ ของ
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ผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลาน้ีวาเกี่ยวของกับตนเองเพียงใด และ
เขาจะใหความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวของกับความตองการของเขา 

2) ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความสําคัญ
ของคุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของ
สินคา (Salient Attributes) ที่เราไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑ
ในระดับแตกตางกันตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 

3) ความเช่ือถือตอตราย่ีหอ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือตอ
ย่ีหอของสินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจาก
ประสบการณในอดีต ผูบริโภคจะสรางความเช่ือในตราย่ีหอข้ึนชุดหน่ึงเกี่ยวกับลกัษณะแตละอยางของ
ตราย่ีหอ ซึ่งความเช่ือเกี่ยวกับตราย่ีหอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค 

4) ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวามีความพอใจตอสินคาแตละ
ย่ีหอแคไหน ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่เขา
ตองการแลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของตราตาง ๆ 

5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเปนอีกวิธีหน่ึงที่นําเอา
ปจจัยสําหรับการตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเช่ือถือในย่ีหอ คุณสมบัติของสินคามา
พิจารณาเปรียบเทยีบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวาย่ีหอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด กอน
ตัดสินใจซื้อตอไป 

2.1.3.4 การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะ
ตองการขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑ
บางอยางตองการขอมูลมาก ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไม
ตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

2.1.3.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลว 
ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาพอใจ
ผูบริโภคไดรับทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคาทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคา
รายใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคาน้ัน ๆ ในครั้งตอไปและอาจสงผลเสียตอเน่ืองจาก
การบอกตอ ทําใหลูกคาซื้อสินคานอยลงตามไปดวย 

สรุปไดวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีความเกี่ยวของกับความตองการซื้อของผูบริโภค 
สินคาตอบสนองตอความตองการ ตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจ คุณภาพและราคาของสินคามี
ความเหมาะสม ความสะดวก รวดเร็ว และงายตอการซื้อ หากภาพรวมในแตละดานถูกใจ และตรงกับ
ความตองการของผูบริโภคก็จะเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาน้ัน ๆ 

หลังจากศึกษาแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของ ผูศึกษาไดกําหนดกรอบแนวคิดที่ตองการศึกษา
โดยเปนผลสรุปจากการศึกษาแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของ โดยนํามาสรุปเปนกรอบแนวคิดของ
ตนเองเพื่อดําเนินการวิจัย มีรูปแบบกรอบแนวคิดตัวแปรตนอยูทางดานซายมือโดยมีขอมูลบุคคล 
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และวัตถุประสงคของการซื้อสินคา ปจจัยทางคุณคา
ตราสินคา ไดแก การรูจักตราสินคา ความเช่ือมโยงตอตราสินคา การรับรูคุณภาพของตราสินคา และ
ความจงรักภักดีตอตราสินคา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) 
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ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) จากน้ัน
กําหนดตัวแปรตามไวดานขวามือ คือ การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสาย
การบินไทย ซึ่งกรอบแนวคิดของการวิจัยมีการระบุความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยกรอบแนวคิด คือ
การประมวลความคิดรวบยอดของงานวิจัย วางานวิจัยที่กําลังศึกษา มีตัวแปรอะไรที่เกี่ยวของบาง 
อะไรเปนตัวตน และอะไรเปนตัวแปรตาม 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

จงใจ สิงหเริงชัย (2548) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการซื้อ
สินคาของที่ระลึกของลูกคาเขตอําเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย” มีวัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อศึกษา
ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการซื้อสินคาของที่ระลึก รวมทั้งการเปรียบเทียบปจจัยทาง 
การตลาดที่มีความสําคัญตอการซื้อสินคาของที่ระลึกของลูกคาที่มีเพศและรายไดตางกัน และ
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของลูกคา เขตอําเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา
ไดแก ลูกคาที่ซื้อสินคาของที่ระลึก จํานวน 300 คน โดยใชแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
T-Test (Independent Sample) F-Test (One-way ANOVA) และ LSD (Least Significant 
Difference) ผลการวิจัยพบวา 1) ลูกคาที่ซื้อสินคาของที่ระลึก เขตอําเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย สวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,000-15,000 บาท มี
อาชีพขาราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีภูมิลําเนาในจังหวัดบุรีรัมย 
รองลงมาภูมิลําเนาไมไดอยูในจังหวัดบุรีรัมย 2) ลูกคาเห็นวา ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอ
การซื้อสินคาดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานอื่น ๆ อยูในระดับมาก สําหรับดานชองทางการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับปานกลาง 3) ลูกคาที่ซื้อสินคาของที่ระลึกมีเพศที่
ตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดโดยรวม ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย 
แตกตางกัน อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดาน
การสงเสริมการตลาด และดานอื่น ๆ มีความสําคัญไมแตกตางกัน 4) ลูกคาที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานอื่น ๆ 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญ ไมแตกตางกัน 

ณัฐนพิมพ ทีฆะสุข (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของ
ฝากของนักทองเที่ยวที่เขามาเที่ยวในจังหวัดอุบลราชธานี” มีวัตถุประสงคเพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของฝากของนักทองเที่ยวที่เขามาเที่ยวในจังหวัดอุบลราชธานี พบวา
สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 46 ปข้ึนไป ประกอบอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนใหญมี
ภูมิลําเนาอยูในจังหวัดอุบลราชธานี ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดมากกวา 25,000 บาท 
โดยการตัดสินใจซื้อของฝากของนักทองเที่ยวโดยภาพรวม อยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาปจจัยทีม่ี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของฝากของนักทองเที่ยวเปนรายดานโดยเรียงลําดับจากมากไปหา
นอย คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสินคาและบริการ ดานราคาของสินคา ดานการสงเสริม
การตลาดและการใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ทุกดานมีความคิดเห็นตออิทธิพลในการตัดสินใจเลือก
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ซื้อของฝากอยูในระดับมากทั้งหมด จากการวิเคราะหขอมูลพบวา ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อของฝากของนักทองเที่ยวในจังหวัดอุบลราชธานี โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอยได 3 ลําดับ คือ 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสินคาและบริการ และดานการสงเสริมการตลาด โดยเปรียบเทียบ
กับเพศ อายุ อาชีพ ภูมิลําเนา ระดับการศึกษา และรายไดของนักทองเที่ยวที่ตางกัน  พบวา              
1) นักทองเที่ยวที่มีเพศและภูมิลําเนาตางกัน พิจารณาถึงปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
สินคาและบริการ ในการตัดสินใจเลือกซื้อของฝากนักทองเที่ยวแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 
0.01 2) นักทองเที่ยวที่มีอายุ และกลุมอาชีพตางกันพิจารณาถึงปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานสินคาและบริการ และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจเลือกซื้อของฝากของ
นักทองเที่ยวที่ เขามาเที่ยวในจังหวัดอุบลราชธานีแตกตางกันอย างมี นัยสําคัญที่ระดับ 0.01            
3) นักทองเที่ยวที่มีระดับการศึกษาตางกันพิจารณาถึงปจจัยดานสินคาและบริการ และดานการ
สงเสริมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อของฝากของนักทองเที่ยวที่ เขามาเที่ยวในจังหวัด
อุบลราชธานีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 4) นักทองเที่ยวที่มีรายไดตางกันพิจารณาถึง
ปจจัยดานสินคาและบริการ ในการตัดสินใจเลือกซื้อของฝากของนักทองเที่ยวที่เขามาเที่ยวในจังหวัด
อุบลราชธานีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

วีรวุฒิ นิเวศวิวัฒน (2553) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ  
การตัดสินใจซื้อสินคาของฝากของนักทองเที่ยวจากรานคาจัดจําหนายสินคาของฝากภายในเขต
เทศบาลเมือง จังหวัดพิษณุโลก” มีวัตถุประสงคในการศึกษาพฤติกรรมผูบรโิภคและปจจยัสวนประสม
ทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของฝากของนักทองเที่ยวจากรานคาจัดจาํหนายสนิคาของ
ฝากภายในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดพิษณุโลก ซึ่งประกอบไปดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด และศึกษาระดับการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของ
ฝากตามปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง โดยกลุมตัวอยางที่ใชงานการวิจัย ไดแก นักทองเที่ยวชาว
ไทยที่ตัดสินใจซื้อสินคาของฝากจากรานคาจัดจําหนายสินคาของฝากภายในเขตเทศบาลเมือง จังหวัด
พิษณุโลก โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 380 ชุด สถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูลพื้นฐาน ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทําการวิเคราะห
ขอมูลดังกลาวโดยใชโปรแกรมสถิติทางสังคมศาสตร ผลการวิจัยพบวา ในระหวางปจจัยทั้ง 4 ดาน 
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของฝากของ
นักทองเที่ยวไมแตกตางกัน โดยมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากทั้ง 3 ดาน สวนดานการสงเสริม
การตลาดมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานผลิตภัณฑเปนปจจัยที่มีผลตอ        
การตัดสินใจมากที่สุด รองลงมาเปนปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนายและปจจัยดาน          
การสงเสริมการตลาดเปนอันดับสุดทาย สวนระดับการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของฝากตามปจจัยสวน
บุคคลของนักทองเที่ยวตอการตัดสินใจซื้อสินคาของฝากในปจจัยดานผลิตภัณฑพบวา ชวงอายุมีผล
ตอการตัดสินใจ ปจจัยดานราคาพบวา อายุมีผลตอการตัดสินใจ ปจจัยดานการจัดจําหนายพบวา อายุ
และอาชีพมีผลตอการตัดสินใจ และสุดทายปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาระดับการศึกษามี
ผลตอการตัดสินใจ 

อภิชาติ ผลงาม (2557) ไดศึกษาเรื่อง “สวนผสมทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกซื้อของฝากจากตลาดหนองมน จังหวัดชลบุรี” มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษา
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สวนผสมทางการตลาด ที่มีตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกซื้อของฝากจากตลาดหนองมน 
จังหวัดชลบุรี 2) เพื่อเปรียบเทียบสวนผสมทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวใน         
การเลือกซื้อของฝากจากตลาดหนองมน จังหวัดชลบุรี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ การสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยศึกษาจากกลุมตัวอยาง จํานวน 
400 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม และสถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก คาความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาความ
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การทดสอบคาที (t-test) และการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เมื่อพบความแตกตางรายคู ใชวิธีการทดสอบความแตกตาง
รายคู (Post HOC) โดยวิธี LSD ที่ระดับ .05 ผลการศึกษา พบวา 1. สวนผสมทางการตลาดที่มีตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกซื้อของฝาก จากตลาดหนองมน จังหวัดชลบุรีพบวา โดย
ภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา ดานสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
เปนอันดับหน่ึง รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานราคา ดานบุคคล และดานกระบวนการ ตามลําดับ 2. ผลการเปรียบเทียบสวนผสมทางการตลาด
ที่มีตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกซื้อของฝากจากตลาดหนองมน จังหวัดชลบุรี จําแนก
ตามสถานภาพสวนบุคคล พบวา นักทองเที่ยวที่มีอายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนตางกัน มีสวนผสมทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อของฝากจากตลาดหนองมน 
จังหวัดชลบุรีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนนักทองเที่ยวที่มีเพศและระดับ
การศึกษาตางกัน มีสวนผสมทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อของฝากจากตลาดหนองมน 
จังหวัดชลบุรี ไมแตกตางกัน 

กันตกนิษฐ วงศบวรลักษณ (2560) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
ที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวจีน ที่มาทองเที่ยวเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี” มีวัตถุประสงคในการศึกษา
เพื่อ 1) ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรกับการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวจีน
ที่มาทองเที่ยวเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 2) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ      
การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวจีนที่มาทองเที่ยวเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี และ       
3) เพื่อศึกษาแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดสําหรับผูประกอบการคนไทยใหตรงกับความ
ตองการซื้อสินคาที่ระลกึของนักทองเทีย่วชาวจีนที่มาทองเทีย่วเมืองพทัยา จังหวัดชลบุรี กลุมตัวอยาง
เปนนักทองเที่ยวชาวจีนจํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามวิเคราะหขอมูล
ดวยโปรแกรม SPSS for Windows ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25-
30 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-7,000 บาท สวนใหญจบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี ผลการทดสอบสมมติฐานพบวาสวนประสมทางการตลาดทางดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกของนักทองเที่ยว
ชาวจีนที่มาทองเที่ยวเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี อยางไรก็ตามจากการสัมภาษณผูประกอบการพบวา 
นักทองเที่ยวชาวจีนจะมีพฤติกรรมการซื้อสินคาที่คลายคลึงกัน และพบวาผูประกอบการให
ความสําคัญกับกลยุทธดานผลิตภัณฑมากทีสุ่ดซึง่สอดคลองกับงานวิจัยเชิงปรมิาณที่พบวาสวนประสม
ทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาเปนอันดับแรก 
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รมิดา อังสุวร (2660) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “คุณคาตราสินคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ของที่ระลึกของศิลปนในเครือบริษัทจี เอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด(มหาชน) ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อศึกษาคุณคาตราสินคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
การซื้อของที่ระลึกของศิลปนในเครือบริษัทจีเอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด (มหาชน) กลุมตัวอยางที่ใชใน 
การวิจัย คือ ผูบริโภคที่ซื้อหรือเคยซื้อของที่ระลึกของศิลปนในเครือบริษัทจีเอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่
ใชในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหความแตกตางโดยการหาคาที การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหคาสมการความถดถอยเชิงซอน ผลการวิจัยพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31 ป ข้ึนไป จบการศึกษาระดับการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน สถานภาพโสด และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 9,000–19,150 บาท  
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานการรูจักช่ือตราสินคา ดาน
คุณภาพที่ถูกรับรู ดานความผูกพันกับตราสินคา และดานความภักดีตอตราสินคาอยูในระดับดี ผล 
การทดสอบสมมติฐานพบวาคุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของที่ระลึกของศิลปนใน
เครือบริษัทจีเอ็มเอ็ม แกรมมี ่จํากัด (มหาชน) ดานจํานวนของที่ระลึกโดยเฉลีย่ที่ซื้อ (ช้ิน/ครั้ง) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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2.3 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

     

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบที่ 2.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
  

ขอมูลบุคคล 

1. เพศ         2. อายุ   3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ       5. รายได     6. วัตถุประสงคของ 
      การซื้อสินคา 

ปจจัยทางคุณคาตราสินคา 

1. การรูจักตราสินคา 

2. ความเช่ือมโยงตอตราสินคา 

3. การรับรูคุณภาพของตราสินคา 

4. ความภักดีตอตราสินคา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ชองทางการจําหนาย (Place) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)

  

 

การตัดสินใจซื้อสินคาท่ี

ระลึกราน THAI Shop ของ

ลูกคาสายการบินไทย 

 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 
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บทท่ี 3 
วิธีการศึกษา 

 
 การศึกษาเรื่องคุณคาตราสินคาและสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่
ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาคุณคาตราสินคา สวน
ประสมการตลาด และการตัดสินใจซื้อ ขอมูลจากการศึกษาสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา
ธุรกิจของที่ระลึกได โดยกําหนดวิธีการในการศึกษา ดังน้ี 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง  
3.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.4 การวิเคราะหขอมูล 
 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง  
 3.1.1 การเลือกกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี ประชากรกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา       
ผูศึกษาไดกําหนดประชากรเปาหมาย คือ ผูบริโภคที่เขามาซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop เทาน้ัน  

3.1.2 คํานวณจากสูตร Krejcie & Morgan (1970) ในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากร 
กําหนดใหสัดสวนของประชากรเทากับ 0.1 ตองการความเช่ือมั่นรอยละ 99 และยอมใหคลาดเคลื่อน
ไดรอยละ 5 หรือ 0.05 ผูศึกษาจะใชกลุมตัวอยางกี่คน จึงใชสูตร ดังน้ี 

 

 n = 
(ଵି)௭మ

ௗమ  

 

เมื่อ  n = 
(.ଵ)(ଵି.ଵ)(ଶ.ହ଼)మ

(.ହ)మ  

 

   = 
.ଵ ௫ .ଽ ௫ .ହସ

.ଶହ
 

 

     = 
.

.ଶହ
 

 
       = 240 คน 

 
จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางที่ควรใชในการศึกษาจํานวน 240 คน เพื่อปองกันความ

ผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึน ผูศึกษาเห็นวาควรมีการสํารองกลุมตัวอยาง จึงสํารองกลุมตัวอยางเพิ่มข้ึน
จํานวน 60 คน รวมเปนขนาดกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 300 คน ซึ่งแบงเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภค
ที่มาซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ไดแก THAI Shop สาขาสํานักงานใหญ (วิภาวดี) และ THAI 
Shop สาขาหางสรรพสินคา สยาม ทาคาชิมายะ 
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3.2 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 
3.2.1 ศึกษาการสรางแบบสอบถามที่ใชในการเก็บขอมูลจากเอกสารและตําราที่เกี่ยวของเพื่อ

เปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดในการทําแบบสอบถาม 
3.2.2 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยตาง ๆ ที่ เกี่ยวของ โดยพิจารณาถึง

รายละเอียดเพื่อใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยที่กําหนดไว 
3.2.3 สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยเพื่อใชเปนเครื่องมือใน        

การเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรกลุมตัวอยางเพื่อนํามาวิเคราะห แบบสอบถามจากที่ใชใน      
การเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยครั้งน้ีประกอบดวยคําถามประเภทตาง ๆ แบงออกเปน 5 สวน ดังน้ี 

สวนที่  1 แบบสอบถามขอมูลเบื้องตนสวนบุคคล เปนขอมูลทั่วไปของผู ตอบ
แบบสอบถาม เปนคําถามปลายปด (Closed End) การสรางลักษณะคําถามเปนลักษณะนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) เปนการวัดขอมูลเพื่อจัดแบงขอมูลออกเปนกลุม ๆ ตามคุณสมบัติที่กําหนด โดยมี
คําตอบใหเลือกหลายคําตอบ แตผูตอบสามารถเลอืกตอบเพียงขอเดียว ขอมูลที่วัดไดในระดับน้ีใชสถิติ
อยางงายในการคํานวณ คือ คารอยละ โดยในสวนขอมูลสวนที่ 1 ประกอบดวยจํานวนคําถามทั้งสิ้น  
6 ขอ มีลักษณะเปนแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

สวนที่ 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเกีย่วกับการรบัรูคุณคาตราสินคา ไดแก 1. ดานการรูจัก
ตราสินคา 2. ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา 3. ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา 4. ดานความ
จงรักภักดีตอตราสินคา โดยเปนลักษณะคําถามแบบคาคะแนน แบงคาคะแนนระดับการรับรู 
ออกเปน 5 ระดับ ตามแบบลิเคอรด (Likert) แบบสอบถามหรือสัมภาษณ ที่สรางข้ึนเปนขอคําถาม
ชนิดมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) และในการประมาณคาไดมีการกําหนดคาไว ดังน้ี 

ระดับ 5  หมายถึง  รับรูมากที่สุด 
ระดับ 4  หมายถึง  รับรูมาก 
ระดับ 3  หมายถึง  รับรูปานกลาง 
ระดับ 2  หมายถึง  รับรูนอย 
ระดับ 1  หมายถึง  รับรูนอยที่สุด 

 
การประเมินผลการวิเคราะหแบงเปน 5 ระดับ โดยกําหนดเกณฑการพิจารณาคาเฉลี่ย

ของแตละระดับ ดังน้ี 
คาเฉลี่ย  4.51 – 5.00  รับรูมากที่สุด 
คาเฉลี่ย  3.51 – 4.50 รับรูมาก 
คาเฉลี่ย  2.51 – 3.50 รับรูปานกลาง 
คาเฉลี่ย  1.51 – 2.50 รับรูนอย 
คาเฉลี่ย  1.00 – 1.50 รับรูนอยที่สุด 

 
ผลการทดสอบเครื่องมือที่ใชในการศึกษา พบวาแบบสอบถามมีคาความเช่ือมั่นโดยรวม

ในดานการรับรูคุณคาตราสินคา 0.82 ซึ่งมีคาความเช่ือมั่นต้ังแต 0.70 ข้ึนไป (Cronbach, 1990) จึงมี
ความเหมาะสมที่จะนําไปใชในการเก็บขอมูลจริงตอไป 
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สวนที่ 3 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ไดแก 1. ดาน
ผลิตภัณฑ 2. ดานราคา 3. ดานการจัดจําหนาย 4. ดานการสงเสริมการตลาด โดยเปนลักษณะคําถาม
แบบคาคะแนน แบงคาคะแนนระดับความคิดเห็น ออกเปน 5 ระดับ ตามแบบลิเคอรด (Likert) 
แบบสอบถามหรือสัมภาษณ ที่สรางข้ึนเปนขอคําถามชนิดมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 
และในการประมาณคาไดมีการกําหนดคาไวดังน้ี 

ระดับ 5  หมายถึง  เห็นดวยมากที่สุด 
ระดับ 4  หมายถึง  เห็นดวยมาก 
ระดับ 3  หมายถึง  เห็นดวยปานกลาง 
ระดับ 2  หมายถึง  เห็นดวยนอย 
ระดับ 1  หมายถึง  เห็นดวยนอยที่สุด 

 
การประเมินผลการวิเคราะหแบงเปน 5 ระดับ โดยกําหนดเกณฑการพิจารณาคาเฉลี่ย

ของแตละระดับ ดังน้ี 
คาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 เห็นดวยมากที่สุด 
คาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 เห็นดวยมาก 
คาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 เห็นดวยปานกลาง 
คาเฉลี่ย 1.51 – 2.50 เห็นดวยนอย 
คาเฉลี่ย 1.00 – 1.50 เห็นดวยนอยที่สุด 

 
ผลการทดสอบเครื่องมือที่ใชในการศึกษา พบวาแบบสอบถามมีคาความเช่ือมั่นโดยรวม

ในดานสวนประสมการตลาด 0.83 ซึ่งมีคาความเช่ือมั่นต้ังแต 0.70 ข้ึนไป (Cronbach, 1990) จึงมี
ความเหมาะสมที่จะนําไปใชในการเก็บขอมูลจริงตอไป 

 
สวนที่ 4 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ โดยเปนลักษณะคําถาม

แบบคาคะแนน แบงคาคะแนนระดับการตัดสินใจ ออกเปน 5 ระดับ ตามแบบลิเคอรด (Likert) 
แบบสอบถามหรือสัมภาษณ ที่สรางข้ึนเปนขอคําถามชนิดมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 
และในการประมาณคาไดมีการกําหนดคาไวดังน้ี 

ระดับ 5  หมายถึง  พอใจมากที่สุด 
ระดับ 4  หมายถึง  พอใจมาก 
ระดับ 3  หมายถึง  พอใจปานกลาง 
ระดับ 2  หมายถึง  พอใจนอย 
ระดับ 1  หมายถึง  พอใจนอยที่สุด 
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การประเมินผลการวิเคราะหแบงเปน 5 ระดับ โดยกําหนดเกณฑการพิจารณาคาเฉลี่ย
ของแตละระดับ ดังน้ี 

คาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 พอใจมากที่สุด 
คาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 พอใจมาก 
คาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 พอใจปานกลาง 
คาเฉลี่ย 1.51 – 2.50 พอใจนอย 
คาเฉลี่ย 1.00 – 1.50 พอใจนอยที่สุด 

 
ผลการทดสอบเครื่องมือที่ใชในการศึกษา พบวาแบบสอบถามมีคาความเช่ือมั่นโดยรวม

ในดานการตัดสินใจซื้อ 0.81 ซึ่งมีคาความเช่ือมั่นต้ังแต 0.70 ข้ึนไป (Cronbach, 1990) จึงมีความ
เหมาะสมที่จะนําไปใชในการเก็บขอมูลจริงตอไป 

 
สวนที่ 5 เปนขอมูลขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามเปนแบบคําถามปลายเปด

เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชน 
 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.3.1 ขอมูลที่ไดจากการรวบรวม จากการศึกษาคนควาจากแหลงตาง ๆ ทั้งตํารา เอกสาร 

และผลการศึกษาวิจัยอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ 
3.3.2 ขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถาม/สัมภาษณของกลุมเปาหมาย และรับกลับคืนมา

ดวยตนเอง ดําเนินการตรวจสอบความเรียบรอยเพื่อใหแนใจวา แบบสอบถามมีความสมบูรณ 
ครบถวน และสามารถนําไปวิเคราะหขอมูลตอไปได 
 
3.4 การวิเคราะหขอมูล 
 วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอรโดยใชคาสถิติการแจกแจงความถ่ี คา
รอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาสถิติ T-test (Independent Sample T-test) คาสถิติ 
F-test (One-way ANOVA) และคาสถิติการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) แบบปกติ 
(Enter) 
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บทท่ี 4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่อง คุณคาตราสินคา และสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของผูโดยสารสายการบินไทย กลุมตัวอยางที่ศึกษา ไดแก ลูกคา        
สายการบินไทยที่มาใชบริการ หรือซื้อสินคาที่ราน THAI Shop ของสายการบินไทย แบบสอบถาม
จํานวน 300 ชุด เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และไดรับคืน จํานวน 300 ชุด ผลการศึกษา
แบงออกเปน 4 สวน ดังน้ี 
 
4.1 ผลของการศึกษา 

ผลการวิจัยสามารถแบงได 5 สวนดังน้ี 
  สวนที่ 1 แบบสอบถามขอมูลเบื้องตนสวนบุคคล 

สวนที่ 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรูคุณคาตราสินคา ไดแก  
2.1 ดานการรูจักตราสินคา  
2.2 ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา  
2.3 ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา  
2.4 ดานความภักดีตอตราสินคา 

สวนที่ 3 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ไดแก  
3.1 ดานผลิตภัณฑ  
3.2 ดานราคา  
3.3 ดานการจัดจําหนาย  
3.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

สวนที่ 4 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop 
ของผูโดยสารสายการบินไทย 

สวนที่ 5 ขอมูล ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามเปนแบบคําถามปลายเปดเพื่อใหผูตอบ
แบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชน 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษา ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม อันไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา

สูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และวัตถุประสงคของการซื้อสินคา มีรายละเอียด ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 
หญิง 

213 
 87 

71.00 
29.00 

รวม 300 100.00 
 
จากตารางที่ 4.1 พบกวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 213 คน คิดเปนรอยละ 

71.0 สวนที่เหลือเปนเพศหญิง จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 29.0 
 

ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 20 ป 
20–29 ป 
30-39 ป 
40-49 ป 
50 ปข้ึนไป 

17 
127 
87 
45 
24 

5.70 
42.30 
29.00 
15.00 
8.00 

รวม 300 100.00 
 
จากตารางที่ 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 29-29 ป จํานวน 127 คน คิดเปนรอย

ละ 42.3 รองลงมา ไดแก อายุ 30-39 ป จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 29.0 อายุ 40-49 ป จํานวน 
45 คน คิดเปนรอยละ 15.0 อายุ 50 ปข้ึนไป จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 8.0 และอายุตํ่ากวา 20 
ป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.7 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

มัธยมศึกษาตอนตนหรอืตํ่ากวา 
มัธยมศึกษาตอนปลายหรอืเทียบเทา 
อนุปรญิญาหรือเทียบเทา 
ปริญญาตร ี
สูงกวาปริญญาตร ี

3 
17 
58 

200 
22 

1.00 
5.70 

19.30 
66.70 
7.30 

รวม 300 100.00 
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จากตารางที่ 4.3 พบกวา กลุมตัวอยางสวนใหญจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 
200 คน คิดเปนรอยละ 66.7 รองลงมา ไดแก ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา จํานวน 58 คน คิดเปน
รอยละ 19.3 ระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 7.3 ระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลายหรือเทียบเทา จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.7 และระดับมัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา 
จํานวนนอยที่สุด 3 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 
พนักงานบริษัท 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
รับจาง 
ขาราชการ 
พอบาน/แมบาน 
เกษียณอายุ 

60 
41 

114 
18 
25 
21 
11 
10 

20.00 
13.70 
38.00 
6.00 
8.30 
7.00 
3.70 
3.30 

รวม 300 100.00 
 
จากตารางที่ 4.4 พบกวา กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัท จํานวน 114 

คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมา ไดแก อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 
20.0 ประกอบอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 13.7 ประกอบอาชีพรับจาง 
จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 8.3 ประกอบอาชีพขาราชการ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 7.0 
ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 6.0 ประกอบอาชีพพอบาน/
แมบาน จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 3.7 และเกษียณอายุจํานวนนอยที่สุด 10 คน คิดเปนรอยละ 
3.3 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 10,000 บาท 
10,000-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
30,001-40,000 บาท 
40,001-50,000 บาท 

52 
90 
78 
36 
27 

17.30 
30.00 
26.00 
12.00 
9.00 
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

50,001 บาทข้ึนไป 17 5.70 
รวม 300 100.00 

 
จากตารางที่ 4.5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท 

จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 30.0 รองลงมา ไดแก รายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 
78 คน คิดเปนรอยละ 26.0 รายไดตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 
17.3 รายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาท จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 12.0 รายไดตอเดือน 
40,001-50,000 บาท จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 9.0 และรายไดตอเดือนนอยที่สุด 50,0001 
บาทข้ึนไป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามวัตถุประสงคของการซื้อสินคา 
 

วัตถุประสงคของการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

ซื้อใชเอง 
ซื้อเปนของฝากใหผูอื่น 
ผูอื่นฝากซื้อสินคา 

111 
123 
66 

37.00 
41.00 
22.00 

รวม 300 100.00 
 
จากตารางที่ 4.6 พบกวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคของการซื้อสินคาเปนของฝาก

ใหผูอื่น จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 41.0 รองลงมา ไดแก มีวัตถุประสงคของการซื้อสินคาใชเอง 
จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 37.0 และผูอื่นฝากซื้อสินคานอยที่สุด จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 
22.0 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 การรับรูคุณคาตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop 
ของลูกคาสายการบินไทย 
 
ตารางที่ 4.7 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
ปจจัยดานการรับรูคุณคาตราสินคาดานการรูจักตราสินคา 
 

 
จากตารางที่ 4.7 พบวากลุมตัวอยางมีการรับรูคุณคาตราสินคาดานการรูจักตราสินคาโดย

ภาพรวมในระดับ รับรูมาก (̅4.18 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่องการจดจําตราสินคาไดเปนอยางดี (̅ݔ = 

4.22) สามารถจดจําตราสินคาราน THAI Shop ไดวาธุรกิจรานจําหนายสินคาที่ระลึก (̅4.19 = ݔ) 
ตระหนักดีวาราน THAI Shop เปนรานจัดจําหนายสินคาที่ระลึกของบริษัท การบินไทย จํากัด 

การรับรูคุณคาตรา
สินคา 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานการรูจักตราสินคา 
1. ทานจดจําตรา
สินคาราน THAI 
Shop ไดเปนอยางดี 

1 
(0.30) 

3 
(1.00) 

48 
(16.00) 

124 
(41.30) 

124 
(41.30) 

4.22 0.77 รับรูมาก 
 

2. ทานสามารถจดจํา
ตราสินคาราน THAI 
Shop ไดเปนอยางดี  
หากกล าวถึ ง ธุรกิ จ
รานจําหนายสินคาที่
ระลึก 

1 
(0.30) 

1 
(0.30) 

40 
(13.30) 

156 
(52.00) 

102 
(34.00) 

4.19 0.69 รับรูมาก 
 

3. ทานตระหนักดีวา
ราน THAI Shop เปน
รานจัดจําหนายสินคา
ที่ระลึกของ บริษัท 
การบินไทย จํากัด 
(มหาชน) 

1 
(0.30) 

6 
(2.00) 

42 
(14.00) 

142 
(47.30) 

109 
(36.30) 

4.17 0.76 รับรูมาก 
 

4. ทานนึกถึงตรา
สินคาราน THAI 
Shop เปนรานแรก
เมื่อตองการซื้อสินคา
ที่ระลึก 

- 7 
(2.30) 

40 
(13.30) 

154 
(51.30) 

99 
(33.00) 

4.15 0.73 รับรูมาก 
 

ภาพรวม 4.18 0.73 รับรูมาก 
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(มหาชน) (̅4.17 = ݔ) และนึกถึงตราสินคาราน THAI Shop เปนรานแรกเมื่อตองการซื้อสินคาที่

ระลึก (̅4.15 = ݔ) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.8 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
ปจจัยดานการรับรูคุณคาตราสินคา ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา 
 

การรับรูคุณคาตรา
สินคา 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานความเชื่อมโยงตอตราสินคา 
5. สินคาของราน 
THAI Shop เปน
สินคาที่มีเอกลักษณ
เฉพาะตัว 

- 6 
(2.00) 

36 
(12.00) 

140 
(46.70) 

118 
(39.30) 

4.23 0.73 รับรูมาก 
 

6. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop สามารถ
ตอบสนองความ
ตองการในการใชงาน
ของทานไดเปนอยางดี 

1 
(0.30) 

5 
(1.70) 

37 
(12.30) 

157 
(52.30) 

100 
(33.30) 

4.17 0.72 รับรูมาก 
 

7. สินคาที่ระลึกตรา 
THAI Shop สวนใหญ
สามารถสะทอนถึง
ศิลปะและวัฒนธรรม
ไทยไดเปนอยางดี 

- 5 
(1.70) 

42 
(14.00) 

135 
(45.00) 

118 
(39.30) 

4.22 0.74 รับรูมาก 
 

8. เมื่อกลาวถึงสินคา
ตรา THAI Shop 
ทานสามารถรับรูไดดี
วาเปนรานขายสินคา
ที่ระลึกของ บริษัท  
การบินไทย จํากัด 
(มหาชน) 

1 
(0.30) 

3 
(1.00) 

30 
(10.00) 

159 
(53.00) 

107 
(35.7) 

4.23 
 

0.69 รับรูมาก 
 

ภาพรวม 4.21 0.72 รับรูมาก 
 

จากตารางที่ 4.8 พบวากลุมตัวอยางมีการรับรูคุณคาตราสินคาดานความเช่ือมโยงตอตรา

สินคาโดยภาพรวมในระดับ รับรูมาก (̅4.21 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่องของสินคาที่มีเอกลักษณ
เฉพาะตัว และราน THAI Shop เปนรานขายสินคาที่ระลึกของ บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 
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(เทากัน ̅4.23 = ݔ) สินคาที่ระลึกสวนใหญสะทอนถึงศิลปะและวัฒนธรรมไทย (̅4.22 = ݔ) และ

สินคาที่ระลึกสามารถตอบสนองความตองการในการใชงานไดเปนอยางดี (̅4.17 = ݔ) ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 4.9 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
ปจจัยดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา 
 

การรับรูคุณคาตรา
สินคา 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา 
9. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop ใชวัสดุใน
การผลิตทีม่ีคุณภาพดี 
มีความคงทน ทําใหมี
อายุการใชนานที่
ยาวนาน และคุมคา 

- 2 
(0.70) 

32 
(10.70) 

162 
(54.00) 

104 
(34.70) 

4.23 0.65 รับรูมาก 
 

10. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop มี
เอกลักษณเฉพาะตัวที่
โดดเดน และมี
รูปแบบทันสมัย 

- 3 
(1.00) 

34 
(11.30) 

153 
(51.00) 

110 
(36.7) 

4.23 0.68 รับรูมาก 
 

11. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop มี
คุณภาพสูงกวาสินคา
ที่ระลึกจากรานอื่น ๆ 

1 
(0.30) 

4 
(1.30) 

32 
(10.70) 

166 
(55.30) 

97 
(32.30) 

4.18 0.69 รับรูมาก 
 

12. ทานเช่ือมั่นใน
คุณภาพสินคาที่ระลกึ
ราน THAI Shop 

2 
(0.70) 

3 
(1.00) 

37 
(12.30) 

142 
(47.30) 

116 
(38.70) 

4.22 0.75 รับรูมาก 
 

ภาพรวม 4.21 0.70 รับรูมาก 
 
จากตารางที่ 4.9 พบวากลุมตัวอยางมีการรับรูคุณคาตราสินคาดานการรับรูคุณภาพของตรา

สินคาโดยภาพรวมในระดับ รับรูมาก (̅4.21 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่องของคุณภาพ ความคงทน ความ

คุมคาของวัสดุในการผลิต และเอกลักษณที่โดดเดน ทันสมัย (เทากัน ̅4.23 = ݔ) เช่ือมั่นในคุณภาพ

สินคา (̅4.22 = ݔ) และรับรูถึงคุณภาพที่สูงกวาสินคาที่ระลึกจากรานอื่น (̅4.18 = ݔ) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.10 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
ปจจัยดานความจงรักภักดีตอตราสินคา 
 

การรับรูคุณคาตรา
สินคา 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานความภักดีตอตราสินคา 
13. ตราสินคาราน 
THAI Shop เปน
ตัวเลือกแรกของทาน
หากทานตองการซื้อ
สินคาที่ระลึก 

1 
(0.30) 

3 
(1.00) 

43 
(14.30) 

150 
(50.00) 

103 
(34.30) 

4.17 0.72 รับรูมาก 
 

14. ทานติดตาม
ขาวสารเกี่ยวกบัราน 
THAI Shop อยูเสมอ 

- 4 
(1.30) 

54 
(18.00) 

160 
(53.30) 

82 
(27.30) 

4.07 0.71 รับรูมาก 
 

15. แมวาจะมี
ขอเสนอที่ดีกวาจาก
ตราสินคาอื่นทีท่ํา
ธุรกิจเดียวกัน ทานก็
จะยังคงเลอืกใชตรา
สินคาราน THAI 
Shop 

- 4 
(1.30) 

46 
(15.30) 

163 
(54.30) 

87 
(29.00) 

4.11 0.69 รับรูมาก 
 

16. ทานจะแนะนํา
ตราสินคาราน THAI 
Shop ใหกับผูอื่นที่
ทานรูจกั 

- 5 
(1.70) 

49 
(16.30) 

155 
(51.70) 

91 
(30.30) 

4.11 0.72 รับรูมาก 
 

ภาพรวม 4.11 0.71 รับรูมาก 
 
จากตารางที่ 4.10 พบวากลุมตัวอยางมีการรับรูคุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคา

โดยภาพรวมในระดับ รับรูมาก (̅4.11 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่องของการเลือกซื้อ โดยราน THAI 

Shop จะเปนตัวเลือกแรกในการเลือกซื้อสินคาที่ระลึก (̅4.17 = ݔ) ยังคงเลือกใชสินคาราน THAI 

Shop แมจะมีขอเสนอที่ดีกวาจากรานอื่น และจะแนะนําราน THAI Shop ใหกับผูอื่น (เทากัน ̅ݔ = 

4.11) และติดตามขาวสารราน THAI Shop อยูเสมอ (̅4.07 = ݔ) ตามลําดับ 
 

  



 

37 
 

สวนท่ี 3 สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop 
ของลูกคาสายการบินไทย 

 
ตารางที่ 4.11 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 
1. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop มี
คุณภาพ และได
มาตรฐาน 

1 
(0.30) 

2 
(0.70) 

33 
(11.00) 

145 
(48.30) 

119 
(39.70) 

4.26 0.70 เห็นดวย
มาก 

 

2. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop มีความ
ครบถวนของประเภท
สินคาใหคุณไดเลือก
ซื้อตามความตองการ 

1 
(0.30) 

3 
(1.00) 

32 
(10.70) 

153 
(51.00) 

111 
(37.00) 

4.23 0.70 เห็นดวย
มาก 

 

3. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop มี 
การออกแบบสินคาให
มีความทันสมัยอยู
เสมอ 

- 2 
(0.70) 

47 
(15.70) 

144 
(48.00) 

107 
(35.70) 

4.19 0.71 เห็นดวย
มาก 

 

4. สินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop มีการติด
ฉลากสินคา บอก
รายละเอียดของสินคา
ครบถวน ถูกตอง และ
เขาใจงาย 

- 4 
(1.30) 

33 
(11.00) 

152 
(50.70) 

111 
(37.00) 

4.23 0.69 เห็นดวย
มาก 

 

ภาพรวม 4.22 0.70 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางที่ 4.11 พบวากลุมตัวอยางเห็นดวยกับสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

(Product) โดยภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅4.22 = ݔ) โดยเห็นดวยมากในเรื่องมาตรฐาน และ

คุณภาพของสินคา (̅4.26 = ݔ) ดานความครบถวนของสินคาที่มีใหเลือกตามความตองการ และดาน
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ความครบถวนของสินคา เชน ฉลากสินคามีรายละเอียดที่ครบถวน เขาใจงาย (เทากัน ̅4.23 = ݔ) และ

ดานความทันสมัยของสินคา (̅4.19 = ݔ) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.12 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
สวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานราคา (Price) 
5. สินคาที่ระลึกของ
ราน THAI Shop มี
ราคาเหมาะสมและ
ดึงดูดใจใหซือ้ 

- 2 
(0.70) 

41 
(13.70) 

153 
(51.00) 

104 
(34.70) 

4.20 0.68 เห็นดวย
มาก 

 

6. ราน THAI Shop 
มีชองทางการชําระ
เงินทีห่ลากหลาย 
สะดวกตอผูใชบริการ 

1 
(0.30) 

4 
(1.30) 

33 
(11.00) 

146 
(48.70) 

116 
(38.70) 

4.24 0.72 เห็นดวย
มาก 

 

7. ราน THAI Shop 
มีสินคาหลากหลาย
ระดับราคาใหเลือกซื้อ 

- 1 
(0.30) 

36 
(12.00) 

156 
(52.00) 

107 
(35.70) 

4.23 0.66 เห็นดวย
มาก 

 
8. สินคาที่ระลึกของ
ราน THAI Shop มี
ราคาที่เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

- - 32 
(10.70) 

160 
(53.30) 

108 
(36.00) 

4.25 0.63 เห็นดวย
มาก 

ภาพรวม 4.23 0.68 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางที่ 4.12 พบวากลุมตัวอยางเห็นดวยกับสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) 

โดยภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅4.23 = ݔ) โดยเห็นดวยมากในเรื่องราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ

ของสินคา (̅4.25 = ݔ) มีชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย สะดวกตอการใชบริการ (̅4.24 = ݔ) 

สินคามีราคาหลากหลายระดับใหเลือกซื้อ (̅4.23 = ݔ) และสินคามีราคาที่เหมาะสม ดึงดูดใจใหซื้อ 

 ตามลําดับ (4.20 = ݔ̅)
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ตารางที่ 4.13 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย (Place) 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานการจัดจําหนาย (Place) 
9. ราน THAI Shop มี
สาขาที่ครอบคลุมและ
เพียงพอกับผูใชบรกิาร 

- - 48 
(16.00) 

152 
(50.70) 

100 
(33.30) 

4.17 0.68 เห็นดวย
มาก 

 
10. ราน THAI Shop 
มี Website ที่ใชบริการ
งายและสะดวกตอ 
การสัง่ซื้อ 

- 2 
(0.70) 

31 
(10.30) 

167 
(55.70) 

100 
(33.30) 

4.22 0.64 เห็นดวย
มาก 

 

11. ราน THAI Shop 
มีชองทางการจัด
จําหนายทีห่ลากหลาย 
และครอบคลุมครบถวน
ทุกชองทาง 

- 3 
(1.00) 

44 
(14.70) 

144 
(48.00) 

109 
(36.30) 

4.20 0.71 เห็นดวย
มาก 

 

12. ราน THAI Shop 
มีชองทางการรองรับ
การชําระเงิน
หลากหลายรูปแบบ
ตามที่ผูใชบริการ
ตองการ 

- 2 
(0.70) 

35 
(11.70) 

164 
(54.70) 

99 
(33.00) 

4.20 0.65 เห็นดวย
มาก 

 

ภาพรวม  4.19 0.67 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางที่ 4.13 พบวากลุมตัวอยางเห็นดวยกับสวนประสมทางการตลาดดานการจัด

จําหนาย (Place) โดยภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅4.19 = ݔ) โดยเห็นดวยมากในเรื่อง Website 

ที่สะดวกตอการสั่งซื้อ (̅4.22 = ݔ) มีชองทางการจัดจําหนายหลากหลาย ครอบคลุม และมีชองทาง

การชําระเงินหลากหลายรูปแบบตามที่ผูใชบริการตองการ (เทากัน ̅4.20 = ݔ) และมีสาขาครอบคลุม

และเพียงพอใหใชบริการ (̅4.17 = ݔ) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.14 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
13. ราน THAI Shop 
มีพนักงานที่ดูแลเอาใจ
ใสลูกคา และคอยให
คําแนะนําทานเปน
อยางดี 

- 3 
(1.00) 

42 
(14.00) 

153 
(51.00) 

102 
(34.00) 

4.18 0.69 เห็นดวย
มาก 

 

14. ราน THAI Shop 
มีการใชบัตรสะสม
แตม แจกคูปองสินคา 
และจัดโปรโมช่ันลด
ราคาสินคา 

1 
(0.30) 

3 
(1.00) 

36 
(12.00) 

164 
(54.70) 

96 
(32.00) 

4.17 0.69 เห็นดวย
มาก 

 

15. ราน THAI Shop 
มีการโฆษณารานทัง้
ชองทางสื่อออนไลน 
และสื่อออฟไลนตาง ๆ 
เชน เว็บไซต ปาย 
โฆษณา วิทยุ 
หนังสือพิมพตาง ๆ 

2 
(0.70) 

2 
(0.70) 

54 
(18.00) 

155 
(51.70) 

87 
(29.00) 

4.08 0.74 เห็นดวย
มาก 

 

16. ราน THAI Shop 
มีการประชาสัมพันธ
เพื่อใหขอมูลและสราง
ความสัมพันธที่ดี
ระหวางตราสินคากบั
ผูใชบริการ เพื่อ 
การตัดสินใจซื้อสินคา
ในอนาคต 

- 4 
(1.30) 

33 
(11.00) 

168 
(56.00) 

95 
(31.70) 

4.18 0.67 เห็นดวย
มาก 

 

ภาพรวม 4.15 0.62 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางที่ 4.14 พบวากลุมตัวอยางเห็นดวยกับสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) โดยภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅4.15 = ݔ) โดยเห็นดวยมากในเรื่อง 
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การเอาใจใสใหคําแนะนําเปนอยางดี และมีการประชาสัมพันธเพื่อใหขอมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อสินคา

ในอนาคต (เทากัน ̅4.18 = ݔ) มีการใชบัตรสะสมแตม คูปอง และจัดโปรโมช่ันสินคา (̅4.17 = ݔ) 

และมีการโฆษณารานทั้งชองทางสื่อออนไลน และสื่อออฟไลน (̅4.08 = ݔ) ตามลําดับ 
 

สวนท่ี 4 การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทยจาก
การศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ มีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.15 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม
การตัดสินใจซื้อ 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

การตัดสินใจซื้อ 
1. การที่ทานรูจักตรา
สินคาที่ระลึกของราน 
THAI Shop มีผลตอ 
การตัดสินใจซื้อสินคาของ
ทาน 

- - 37 
(12.3) 

163 
(54.3) 

100 
(33.3) 

4.21 0.64 พอใจมาก 
 

2. การเช่ือมโยงเอกลักษณ
และการใชงานของสินคา มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาจากราน THAI Shop 

- - 32 
(10.7) 

163 
(54.3) 

105 
(35.0) 

4.24 0.63 พอใจมาก 
 

3. การที่ทานทราบถึง
คุณภาพของสินคาจากตรา
สินคา สงผลตอ 
การตัดสินใจซื้อสินคาจาก
ราน THAI Shop 

- - 47 
(15.7) 

162 
(54.0) 

91 
(30.3) 

4.15 0.66 พอใจมาก 
 

4. การที่ทานมีความ
เช่ือมั่นในตราสินคา ทําให
ใหทานยังคงเปนลูกคาของ
ราน THAI Shop 

- 2 
(0.7) 

29 
(9.7) 

164 
(54.7) 

105 
(35.0) 

4.24 0.64 พอใจมาก 
 

5. รูปแบบและมาตรฐาน
ดานคุณภาพของสินคา มี
ผลตอการตัดสินใจซือ้
สินคาของทานจากราน 
THAI Shop 

- 3 
(1.0) 

35 
(11.7) 

143 
(47.7) 

119 
(39.7) 

4.26 0.69 พอใจมาก 
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สวนประสมทาง
การตลาด 

ระดับการรับรู ̅ݔ S.D. 
แปล
ความ 1 2 3 4 5 

การตัดสินใจซื้อ 
6. การที่สินคามรีาคาที่
เหมาะสม สงผลใหทาน
ตัดสินใจซือ้สินคาจากราน 
THAI Shop 

1 
(0.3) 

1 
(0.3) 

28 
(9.3) 

167 
(55.7) 

103 
(34.3) 

4.23 0.65 พอใจมาก 
 

7. ความสะดวก รวดเร็ว 
และงายในการซื้อ สงผล
ใหทานตัดสินใจซื้อสินคา
จากราน THAI Shop 

- 1 
(0.3) 

44 
(14.7) 

138 
(46.0) 

117 
(39.0) 

4.23 0.71 พอใจมาก 
 

8. การสงเสริมการตลาด
อยางสม่ําเสมอ มผีลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาของ
ทาน จากราน THAI 
Shop 

- 5 
(1.7) 

31 
(10.3) 

153 
(51.0) 

111 
(37.0) 

4.23 0.69 พอใจมาก 
 

ภาพรวม 4.22 0.66 พอใจ
มาก 

 
จากตารางที่ 4.15 พบวากลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจกับการตัดสินใจซื้อ โดยภาพรวม

ในระดับพอใจมาก (̅4.22 = ݔ) โดยพอใจมากในเรื่องรูปแบบและมาตรฐานคุณภาพสินคา (̅4.26 = ݔ) 

เอกลักษณ และการใชงานสินคา และความเช่ือมั่นในตราสินคา (เทากัน ̅4.24 = ݔ) ราคาเหมาะสม 

สะดวกรวดเร็ว งายตอการซื้อ และมีการสงเสรมิการตลาดอยูเสมอ (เทากัน ̅4.23 = ݔ) ตราสินคาราน 

THAI Shop มีผลตอการตัดสินใจซื้อ (̅4.21 = ݔ) และการรูถึงคุณภาพสินคาทําใหตัดสินใจซื้อ (̅ݔ = 
4.21) ตามลําดับ 
 

สวนท่ี 5 ขอมูลขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามเปนแบบคําถามปลายเปดเพื่อใหผูตอบ
แบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชน 

ขอเสนอแนะอื่น ๆ มีดังตอไปน้ี 
5.1 บางครั้งสั่งซื้อผานเว็บไซต ก็ไมมีอเีมลยืนยันออเดอรหรือตอบกลับ หากสะดวกก็จะ

มาซื้อที่หนารานมากกวา 
5.2 ชอบที่สามารถนําไมลสะสมมาแลกของได บางทีไมลใกลหมดอายุไมทราบวาจะ

นําไปใชอะไร 
5.3 สินคาที่เปนตุกตาชุดกัปตัน และลูกเรือในรูปดูตัวใหญ แตเมื่อมาซื้อหนารานตัวเล็ก

ไปหนอยแตตุกตานารักดี 
5.4 พวงกุญแจตุกตาหมี (Teddy Jean Keychain) ซื้อคูใชกับแฟน นารักมาก  
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5.5 ตองการใหนําสินคา OTOP สินคาเกษตรแปรรูปมาจําหนาย 
5.6 สินคาบางอยางหมดสต็อค สอบถามแอดมินผาน Facebook กอนมาหนารานแจงวา

มี แตเมื่อมาถึงหนาราน เจาหนาที่บอกตองรอสินคาเขา ตองการใหมีการอัพเดทขอมูลที่แนนอนกอน
ใหคําตอบลกูคา  

5.7 กระเปาโอทอป ไทย สวยเก ใชทนดี ซื้อตอนลดราคาคุมคามาก 
5.8 กระเปาผาการบินไทย ทนทาน แข็งแรง ใสของไดมาก 
5.9 ชอบซื้อปฏิทินเพราะราคาไมแพง ตองการใหทําออกมาเรื่อย ๆ  
5.10 ตองการใหสาขาไอคอนสยาม สามารถใช E-Voucher แลกรางวัลได 
5.11 เคยซื้อเสื้อการบินไทยเมื่อ 2 ปกอน ใสไดนาน ผาทนมาก เน้ือผาใสสบาย 
5.12 ตองการใหทําอาหารจําหนายดวย เคยทานบนเครื่องรสชาติดีมาก เชน สาคูกะท ิ
5.13 รมราคาไมแพงมาก คุณภาพดีมาก 

 
4.2 ผลของการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 1 คุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรูจักตราสินคา ดานความเช่ือมโยงตอตรา
สินคา ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา และดานความจงรักภักดีตอตราสินคา มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
 โดย 

Constant  คือ คาคงที่ในสมการถดถอยพห ุ
R   คือ ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระทั้งหมด สมการกับตัวแปรตาม 
R Square  คือ ใชในการอธิบายความสามารถในการพยากรณ (0.66) คือ พยากรณได 

66% 
F-Test  คือ การวิเคราะหความแปรปรวนหรือเปรียบเทียบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยระหวางกลุมตัวอยาง 
 
ตารางที่ 4.16 ผลทดสอบความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาในแตละดาน มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 

 

คุณคาตราสินคา b S.E. Beta t-test 
Sig. 

(2-tailed) 

คาคงที่ (Constant) 
ดานการรูจักตราสินคา 
ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา 
ดานการรับรูคุณภาพของสินคา 
ดานความภักดีตอตราสินคา 

0.84 
0.21 
0.22 
0.26 
0.96 

0.14 
0.04 
0.04 
0.04 
0.38 

 
0.27 
0.26 
0.30 
0.10 

5.75 
5.24 
4.63 
6.00 
2.57 

0.00* 
0.00* 
0.00* 
0.00* 
0.01* 

R = 0.81; R Square = 0.66; F-test = 145.78; Sig = 0.00  
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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จากตารางที่ 4.16 ผลทดสอบความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาในแตละดาน มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทยดวยการวิเคราะหถดถอยเชิง
พหุ (Multiple Regression) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 พบวา คุณคาตราสินคาแตละดานมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทยของกลุมตัวอยางรอยละ 
0.81 มีคา F = 145.78 และคา Sig = 0.00 อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายดาน
พบวา มากที่สุดคือดานการรับรูคุณภาพของสนิคา (Beta = 0.30) รองลงมาคือดานการรูจักตราสินคา 
(Beta = 0.27) ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา (Beta = 0.26) และดานความภักดีตอตราสินคา 
(Beta = 0.10) ผลมีตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
ตามลําดับ 

 
สมมติฐานขอท่ี 2 สวนประสมการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) 

ดานการจัดจําหนาย (Place) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 

โดย 
Constant  คือ คาคงที่ในสมการถดถอยพห ุ
R   คือ ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระทั้งหมด สมการกับตัวแปรตาม 
R Square  คือ ใชในการอธิบายความสามารถในการพยากรณ (0.66) คือ พยากรณได 

66% 
F-Test  คือ การวิเคราะหความแปรปรวนหรือเปรียบเทียบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยระหวางกลุมตัวอยาง 
 
ตารางที่ 4.17 ผลทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมการตลาดในแตละดาน มีผลตอ          
การตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
 

สวนประสมการตลาด b S.E. Beta t-test 
Sig. 

(2-tailed) 

คาคงที่ (Constant) 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 
ดานราคา (Price) 
ดานการจัดจําหนาย (Place) 
ดานการสงเสรมิการตลาด 
(Promotion) 

0.53 
0.34 
0.12 
0.26 
0.14 

0.15 
0.04 
0.05 
0.50 
0.41 

 
0.39 
0.12 
0.28 
0.15 

3.52 
8.35 
2.44 
5.27 
3.44 

0.00* 
0.00* 
0.01* 
0.00* 
0.01* 

R = 0.82; R Square = 0.67; F-test 154.71; Sig = 0.00  
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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จากตารางที่ 4.17 ผลทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมการตลาดในแตละดาน มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทยดวยการวิเคราะหถดถอย
เชิงพหุ (Multiple Regression) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 พบวา คุณคาตราสินคาแตละดาน
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทยของกลุมตัวอยาง 
รอยละ 0.82 มีคา F = 154.71 และคา Sig = 0.00 อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาราย
ดานพบวา มากที่สุดคือดานผลิตภัณฑ (Product) (Beta = 0.39) รองลงมาคือดานการจัดจําหนาย 
(Place) (Beta = 0.28) ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) (Beta = 0.15 และดานราคา (Price) 
(Beta = 0.12) ผลมีตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.18 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานของการศึกษา 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

สมมติฐานขอท่ี 1 คุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรูจักตราสินคา ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา 
ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา และดานความภักดีตอตราสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่
ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 

1. ดานการรูจักตราสินคา 
2. ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา 
3. ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา 
4. ดานความภักดีตอตราสินคา 

 
 
 
 

 

สมมติฐานขอท่ี 2 สวนประสมการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดาน
การจัดจําหนาย (Place) และดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) มีผลตอการตัดสินใจซือ้สนิคา
ที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 
2. ดานราคา (Price) 
3. ดานการจัดจําหนาย (Place) 
4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 
 
 
 

 

 
จากตารางที่ 4.18 พบวาผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 คุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรูจัก

ตราสินคา ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา และดานความภักดี
ตอตราสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อสนิคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย โดยใช
สถิติ t-test พบวา ในภาพรวมมีคา Significant Level นอยกวา 0.05 และผลการทดสอบสมมติฐาน
ที่ 2 สวนประสมการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานการจัดจําหนาย 
(Place) และดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) มีผลตอการตัดสินใจซื้อสนิคาที่ระลึกราน THAI 
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Shop ของลูกคาสายการบินไทย โดยใชสถิติ t-test พบวา ในภาพรวมมีคา Significant Level นอย
กวา 0.05 
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บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและขอเสนอแนะจากการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่อง “คุณคาตราสินคา และสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ ซื้อสินคา

ที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย” มีวัตถุประสงคของการวิจัย คือ 1) เพื่อศึกษาถึง
ปจจัยของคุณคาตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลกึราน THAI Shop ของลูกคาสายการบิน
ไทย 2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยของสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI 
Shop ของลูกคาสายการบินไทย โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 300 คน โดยสรุปผล
การศึกษาไดเปน 5 สวนสําคัญ ดังน้ี 

5.1 สรุปผลของการศึกษา 
5.1.1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคล 
5.1.2 ขอมูลทางดานการรับรูคุณคาตราสินคา 
5.1.3 ขอมูลทางดานสวนประสมการตลาด 
5.1.4 ขอมูลทางดานการตัดสินใจซื้อ 
5.1.5 ขอมูลสวนเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

 5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 5.3 ขอเสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลของการศึกษา 

5.1.1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางเปนลูกคาสายการบินไทยที่มาใชบริการ 
หรือซื้อสินคาที่ราน THAI Shop ของสายการบินไทย จํานวนทั้งสิ้น 300 คน สวนใหญเปนเพศชาย 
จํานวน 213 คน คิดเปนรอยละ 71.0 มีชวงอายุ 20-29 ป เปนจํานวนมากที่สุด 127 คน คิดเปนรอย
ละ 42.3 สวนใหญจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 66.7 ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัท เปนจํานวนมากที่สุด 114 คน คิดเปนรอยละ 38.0 สวนใหญมีรายไดตอเดือน 
10,000-20,000 บาท จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 30.0 และมีวัตถุประสงคของการซื้อสินคาเปน
ของฝากใหผูอื่นเปนจํานวนมากที่สุด 123 คน คิดเปนรอยละ 41.0 เปนไปไดวาเพศชายมีการตัดสินใจ
ซื้อที่งายกวา สวนเพศหญิงมีการคํานึงถึงปจจัยอื่น ๆ มากกวาในการตัดสินใจซื้อสินคา ไมวาจะเปน
ดานความสวยงาม ภาพลักษณ ตลอดจนถึงคําแนะนําตาง ๆ จากคนรอบขาง โดยมีชวงอายุ 20-29 ป
มากที่สุดโดยมากกวาชวงอายุอื่น ๆ มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัท และมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาทซึ่งเปนชวงวัยที่มีกําลังทรัพย และอาจจะมีโอกาสได
เดินทางบอยไมวาจะทองเที่ยว กลับบานตางจังหวัด หรือเดินทางเพื่อทํางาน โดยสวนใหญมี
วัตถุประสงคในการซื้อสินคาเพื่อเปนของฝากใหผูอื่น 

5.1.2 ขอมูลทางดานการรับรูคุณคาตราสินคา พบวา กลุมตัวอยางมีการรับรูคุณคาตรา

สินคา ดานการรูจักตราสินคาโดยภาพรวมในระดับรับรูมาก (̅4.18 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่อง        

การจดจําตราสินคาไดเปนอยางดี (̅4.22 = ݔ) สามารถจดจําตราสินคาราน THAI Shop ไดวาเปน

ธุรกิจรานจําหนายสินคาที่ระลึก (̅4.19 = ݔ) ตระหนักดีวาราน THAI Shop เปนรานจัดจําหนาย
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สินคาที่ระลึกของ บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) (̅4.17 = ݔ) และนึกถึงตราสินคาราน THAI 

Shop เปนรานแรกเมื่อตองการซือ้สนิคาที่ระลึก (̅4.15 = ݔ) ตามลําดับ จากการศึกษาพบวาผูบริโภค
จดจําตราสินคาไดเปนอยางดีอยูแลว แตเมื่อผูบริโภคตองการซื้อสินคาที่ระลึกกลับไมนึกถึงตราสินคา
ราน THAI Shop เปนรานแรก ดังน้ันรานขายสินคาที่ระลึก THAI Shop จึงควรมีการใชสัญลักษณ
หรือสต๊ิกเกอรตราสินคาติดที่สินคาทุกช้ินใหเดนชัด เพื่อสรางการจดจําหรือรับรูไดทันทีวาสินคาช้ินน้ี
มาจากราน THAI Shop หรืออาจจะตองมีสินคาที่ครอบคลุม หลากหลายตอการใชงาน และมีราคาที่
จับตองไดในทุกกลุมเปาหมาย ซึ่งอาจจะทําใหผูบริโภคนึกถึงตราสินคาราน THAI Shop เปนรานแรก
เมื่อตองการซื้อสินคาที่ระลึก มีการรับรูคุณคาตราสินคาดานความเช่ือมโยงตอตราสินคาโดยภาพรวม

ในระดับรับรูมาก (̅4.21 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่องของสินคาที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว และราน THAI 

Shop เปนรานขายสินคาที่ระลึกของ บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) (เทากัน ̅4.23 = ݔ) สินคาที่

ระลึกสวนใหญสะทอนถึงศิลปะและวัฒนธรรมไทย (̅4.22 = ݔ) และสินคาที่ระลึกสามารถตอบสนอง

ความตองการในการใชงานไดเปนอยางดี (̅4.17 = ݔ) ตามลําดับ จากการศึกษาพบวาผูบริโภครับรูวา
สินคาราน THAI Shop เปนสินคาที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว และรับรูไดทันทีเมื่อกลาวถึงสินคาตรา 
THAI Shop วาเปนรานสินคาที่ระลึกของ บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) แตสินคาที่ระลึกราน 
THAI Shop สามารถตอบสนองความตองในการใชงานของผูบริโภคนอยที่สุด ดังน้ันราน THAI Shop 
จึงตองผลิตสินคาโดยเนนไปที่สินคาที่สามารถใชในชีวิตประจําวันไดมากข้ึน เชน หวี ทิชชูเปยก 
ผาเช็ดหนา เปนตน มีการรับรูคุณคาตราสินคาดานการรับรูคุณภาพของตราสินคาโดยภาพรวมใน

ระดับรับรูมาก (̅4.21 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่องของคุณภาพ ความคงทน ความคุมคาของวัสดุใน  

การผลิต และเอกลักษณที่โดดเดน ทันสมัย (เทากัน ̅4.23 = ݔ) เช่ือมั่นในคุณภาพสินคา (̅4.22 = ݔ) 

และรับรูถึงคุณภาพที่สูงกวาสินคาที่ระลึกจากรานอื่น (̅4.18 = ݔ) ตามลําดับ จากการศึกษาพบวา
ผูบริโภครับรูวาสินคาที่ระลึกราน THAI Shop ใชวัสดุในการผลิตที่คุณภาพดี มีความคงทน ทําใหมี
อายุการใชงานที่ยาวนาน และคุมคา และรับรูวาสินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีเอกลักษณเฉพาะตัว
ที่โดดเดน และมีรูปแบบทันสมัย แตผูบริโภคไมคิดวาสินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีคุณภาพสูงกวา
สินคาที่ระลึกจากรานอื่น ๆ เพราะอาจจะคิดวาคุณภาพสินคาที่ระลึกรานอื่นก็เทากับสินคาที่ระลึก
ของราน THAI Shop ดังน้ันราน THAI Shop อาจจะตองทําฉลากติดสินคา เพื่อบอกรายละเอียด
เกี่ยวกับตัวสินคาน้ัน ๆ วาผลิตจากวัสดุอะไร เชน ผาที่นํามาใชผลิตเปนผาชนิดใด เพื่อประกอบ       
การตัดสินใจในการซื้อสินคา เปนตน มีการรับรูคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคาโดย

ภาพรวมในระดับรับรูมาก (̅4.11 = ݔ) โดยรับรูมากในเรื่องของการเลอืกซื้อ โดยราน THAI Shop จะ

เปนตัวเลือกแรกในการเลือกซื้อสินคาที่ระลกึ (̅4.17 = ݔ) ยังคงเลือกใชสินคาราน THAI Shop แมจะ

มีขอเสนอที่ดีกวาจากรานอื่น และจะแนะนําราน THAI Shop ใหกับผูอื่น (เทากัน ̅4.11 = ݔ) และ

ติดตามขาวสารราน Thai Shop อยูเสมอ (̅4.07 = ݔ) ตามลําดับ จากการศึกษาพบวาผูบริโภคมี
ความภักดีตอตราสินคาราน THAI Shop โดยเปนตัวเลือกแรกหากตองการซื้อสินคาที่ระลึก แต
ผูบริโภคไมไดติดตามขาวสารเกี่ยวกับราน THAI Shop อยูเสมอ ดังน้ัน ราน THAI Shop จึงตองมี
การประกาศชองทางการติดตามใหกับผูบริโภคไดรับขาวสารอยูตลอดเวลา เชน การสกรีนชองทาง
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การติดตอบนถุงใสสินคา หรือมีการสแกน QR CODE หนารานเพื่อเพิ่มชองทางการติดตอผานสื่อ
สังคมออนไลน (Social Network) ตาง ๆ 

5.1.3 ขอมูลทางดานสวนประสมการตลาด พบวา กลุมตัวอยางเห็นดวยกับสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) โดยภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅4.22 = ݔ) โดยเห็นดวยมาก

ในเรื่องมาตรฐาน และคุณภาพของสินคา (̅4.26 = ݔ) ดานความครบถวนของสินคาที่มีใหเลือกตาม
ความตองการ และดานความครบถวนของสินคา เชน ฉลากสินคามีรายละเอียดที่ครบถวน เขาใจงาย 

(เทากัน ̅4.23 = ݔ) และดานความทันสมัยของสินคา (̅4.19 = ݔ) ตามลําดับ จากการศึกษาพบวา
ผูบริโภคมีความเห็นวาสินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีคุณภาพ และไดมาตรฐานมากที่สุด แตสินคา
ที่ระลึกราน THAI Shop มีการออกแบบสินคาใหมีความทันสมัยในระดับนอยที่สุด ดังน้ัน ราน THAI 
Shop จะตองมีการออกแบบสินคาใหทันยุคสมัย และติดตามเทรนดปจจุบันอยูเสมอ กลุมตัวอยางมี

ความเห็นกับสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) โดยภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅4.23 = ݔ) 

โดยเห็นดวยมากในเรื่องราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา (̅4.25 = ݔ) มีชองทางการชําระเงินที่

หลากหลาย สะดวกตอการใชบริการ (̅4.24 = ݔ) สินคามีราคาหลากหลายระดับใหเลือกซื้อ (̅ݔ = 

4.23) และสินคามีราคาที่เหมาะสม ดึงดูดใจใหซื้อ (̅4.20 = ݔ) ตามลําดับ จากการศึกษาพบวาสินคา
ราน THAI Shop มีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด แตสินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีราคา
เหมาะสมและดึงดูดใจใหซือ้นอยที่สดุ ดังน้ัน ราน THAI SHOP ควรมีการจัดโปรโมช่ัน หรือบัตรกํานัล 
(Voucher) สําหรับการซื้อสินคา เพื่อดึงดูดใจใหผูบริโภคมาซื้อสินคามากข้ึน กลุมตัวอยางมีความเห็น

กับสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย (Place) โดยภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅ݔ = 

4.19) โดยเห็นดวยมากในเรื่อง Website ที่สะดวกตอการสั่งซื้อ (̅4.22 = ݔ) มีชองทางการจัด
จําหนายหลากหลาย ครอบคลุม และมีชองทางการชําระเงินหลากหลายรูปแบบตามที่ผูใชบริการ

ตองการ (เทากัน ̅4.20 = ݔ) และมีสาขาครอบคลุมและเพียงพอใหใชบริการ (̅4.17 = ݔ) ตามลําดับ 
จากการศึกษาพบวาราน THAI Shop มี Website ที่ใชบริการงายและสะดวกตอการสั่งซื้อมากที่สุด 
และราน THAI Shop มีสาขาที่ครอบคลุมและเพียงพอกับผูใชบริการนอยที่สุด ดังน้ันราน THAI 
Shop อาจจะตองเปดเพิ่มในหางสรรพสินคา ที่ผูบริโภคเขาถึงไดงายกวาการเดินทางไปสนามบิน   
กลุมตัวอยางเห็นดวยกับสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดย

ภาพรวมในระดับเห็นดวยมาก (̅4.15 = ݔ) โดยเห็นดวยมากในเรื่องการเอาใจใส ใหคําแนะนําเปน

อยางดี และมีการประชาสัมพันธเพื่อใหขอมูลเพื่อการตัดสนิใจซื้อสินคาในอนาคต (เทากัน ̅4.18 = ݔ) 

มีการใชบัตรสะสมแตม คูปอง และจัดโปรโมช่ันสินคา (̅4.17 = ݔ) และมีการโฆษณารานทั้งชองทาง

สื่อออนไลน และสื่อออฟไลน (̅4.08 = ݔ) ตามลําดับ จากการศึกษาพบวาราน THAI Shop มี
พนักงานที่ดูแลเอาใจใสลูกคา และคอยใหคําแนะนําทานเปนอยางดี และราน THAI Shop มี       
การประชาสัมพันธเพื่อใหขอมูลและสรางความสัมพันธที่ดีระหวางตราสินคากับผูใชบริการเพื่อ       
การตัดสินใจซื้อสินคาในอนาคตมากที่สุด และราน THAI Shop มีการโฆษณารานทั้งชองทางสื่อ
ออนไลน และสื่อออฟไลนตาง ๆ เชน เว็บไซต ปายโฆษณา วิทยุ หนังสือพิมพตาง ๆ นอยที่สุด ดังน้ัน 
ราน THAI Shop ควรมีการเพิ่มชองทางสื่อออนไลนใหเขาถึงผูบริโภคมากข้ึน ไมวาจะเปน  
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Facebook Fan page, Line@, Instagram หรือ Content บน YouTube รวมทั้งแอพพลิเคช่ัน 
Tiktok เปนตน 

5.1.4 ขอมูลทางดานการตัดสินใจซื้อ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจกับ         

การตัดสินใจซื้อ โดยภาพรวมในระดับพอใจมาก (̅4.22 = ݔ) โดยพอใจมากในเรื่องรูปแบบและ

มาตรฐานคุณภาพสินคา (̅4.26 = ݔ) เอกลักษณ และการใชงานสินคา และความเช่ือมั่นในตราสินคา 

(เทากัน ̅4.24 = ݔ) ราคาเหมาะสม สะดวกรวดเร็ว งายตอการซื้อ และมีการสงเสริมการตลาดอยู

เสมอ (เทากัน ̅4.23 = ݔ) ตราสินคาราน THAI Shop มีผลตอการตัดสินใจซื้อ (̅4.21 = ݔ) และการรู

ถึงคุณภาพสินคาทําใหตัดสินใจซื้อ (̅4.21 = ݔ) ตามลําดับ 
ดังน้ัน ควรมีการจัดกิจกรรมผูโชคดีชิงของรางวัลเปนประจํา เพื่อใหผูบริโภคไดเขาถึงสินคา 

และงายตอการตัดสินใจซื้อสนิคาในครั้งถัดไป นอกจากน้ีจะตองสงเสริมการตลาดอยูเปนประจํา ไมวา
จะเปนการจัดโปรโมช่ัน ลดราคา สราง Content หรือทํารีวิวผลลัพธจากผูบริโภคหลังไดรับสินคา จะ
ทําใหผูบริโภคสนใจ และตองการซื้อสินคามากข้ึน 

5.1.5 ขอมูลสวนเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก 
ช่ืนชอบ และช่ืนชมสินคาวาแข็งแรง ทนทาน และราคาคุมคา ขอเสนอแนะเพิ่มเติมจะเปนสวนของ
การบริการของแอดมินประจําเพจ Facebook ที่ทางผูตอบแบบสอบถามตองการความชัดเจนของ
ขอมูล ความเสถียรของการยืนยันออเดอรผานชองทางออนไลน และการเพิ่มชนิดของสินคา เชน 
สินคาโอทอป อาหารของสายการบินไทย สินคาเกษตรแปรรูป เปนตน 
 ดังน้ัน หากทางรานขายสินคาที่ระลึก THAI Shop รับขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถาม
ไปพิจารณา ในการเพิ่มสินคา และบริการตามที่ผูตอบแบบสอบถามไดทําการเสนอแนะเขามา อาจจะ
เปนการชวยกระตุนยอดขายใหรานขายสินคาที่ระลึก THAI Shop ไดมากย่ิงข้ึน 
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

ดานขอมูลปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได  และ
วัตถุประสงคการซื้อสินคา พบวา เพศชายมีการตัดสินใจซื้อสินคามากกวาเพศหญิง เปนไปไดวาเพศ
ชายมีการตัดสินใจซื้อที่งายกวา สวนเพศหญิงมีการคํานึงถึงปจจัยอื่น ๆ มากกวาในการตัดสินใจซื้อ
สินคา ไมวาจะเปนดานความสวยงาม ภาพลักษณ ตลอดจนถึงคําแนะนําตาง ๆ จากคนรอบขาง โดยมี
ชวงอายุ 20-29 ปมากที่สุดโดยมากกวาชวงอายุอื่น ๆ มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี เปน
พนักงานบริษัท และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท เปนชวงวัยที่มีกําลังทรัพย และ
อาจจะมีโอกาสไดเดินทางบอยไมวาจะทองเที่ยว กลับบานตางจังหวัด หรือเดินทางเพื่อทํางาน โดย
สวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อสินคาเพื่อเปนของฝากใหผูอื่นซึ่งถือวาตรงตามวัตถุประสงคของราน
ขายสินคาที่ระลึก รองลงมาผูบริโภคมีวัตถุประสงคในการซื้อสินคาใชเอง และผูอื่นฝากซื้อสินคา 
ตามลําดับ ถึงแมวาการที่ผูอื่นฝากซื้อสินคาจะไมนับวาอยูในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา แตขอมูล
ในสวนน้ีทําใหผูศึกษาไดทราบถึงกลุมผูบริโภคสวนหน่ึง แมจะไมสะดวกในการซื้อสินคาดวยตนเองแต
ก็ยังมีความตองการซื้อ ซึ่งความตองการน้ีอาจสอดคลองกับสวนประสมการตลาดในเรื่องของการ
ประชาสัมพันธที่ทําใหผูบริโภคสวนหน่ึงมีความตองการซื้อสินคา แมจะไมไดเดินทางมาหนารานแตก็
ใชวิธีฝากซื้อสินคาแทน 
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ดานคุณคาตราสินคา พบวา คุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกราน THAI 
Shop ของลูกคาสายการบินไทย เมื่อพิจารณารายดานพบวาดานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
คือ ดานการรับรูคุณภาพของสินคา รองลงมา คือ ดานการรูจักตราสินคา ดานความเช่ือมโยงตอตรา
สินคา และดานความภักดีตอตราสินคาตามลําดับ ซึ่งความจงรักภักดีตอตราสินคาในสายตาลูกคา คือ
การที่ลูกคาเห็นคุณคาในตราสินคา เกิดความภักดีในตราสินคา เกิดความพยายามในการที่จะซื้อสินคา
น้ันซ้ํา ๆ หากเมื่อพิจารณารายดานแลวพบวา ดานความจงรักภักดีตอตราสินคาน้ันนอยที่สุดซึ่งอาจจะ
ตองมีการเขาถึงผูบริโภคใหมากข้ึนดวยการทําบัตรสะสมแตม ใชแตมแลกสินคา เพื่อสราง
ความสัมพันธกับผูบริโภคใหกลับมาซื้อซ้ํา การผลิตสินคาที่ตรงใจ ตอบสนองความตองการ เกิด
ประโยชนตอการใชงานก็จะทําใหลูกคาภักดีตอตราสินคาอยูเสมอ และการเขาถึงงายของตราสินคาก็
จะทําใหลูกคาเกิดการภักดีตอตราสนิคา เชน มีการสื่อสารกับผูบรโิภคอยูเสมอ ทําใหเมื่อนึกถึงสินคาที่
ระลึก ก็จะนึกถึงราน THAI Shop ไดทันที ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Randall (2000) ที่กลาววา 
ผลิตภัณฑ คือ สิ่งที่ถูกผลิตมาจากโรงงาน แตตราสินคา คือ สิ่งที่ถูกซื้อโดยผูบริโภค ทั้งน้ีเน่ืองจากตรา
สินคา คือ ผลิตภัณฑที่มีประโยชนทางดานหนาที่การใชสอย (Function Benefit) ที่ไดรับการผนวก
เขากับคุณคาเพิ่ม (Value Added) ซึ่งผูบริโภคเห็นวามีความคุมคาในการซื้อโดยคุณคาเพิ่มน้ีอาจจะ
อยูในเชิงเหตุผล (Rational) และจับตองได (Tangible) ไปจนถึงคุณคาเพิ่มทางดานสัญลักษณ 
(Symbolic) ในลักษณะเชิงอารมณ (Emotional) และไมสามารถจับตองได (Intangible) ซึ่งสัมพันธ
กับคุณสมบัติของแตละตราสินคา โดยสิ่งตาง ๆ เหลาน้ีตองอาศัยการพัฒนาอยางตอเน่ืองเปนระยะ
เวลานาน และสอดคลองกับงานวิจัยของ รมิดา อังสุวร (2560) ที่ทําการศึกษาเกี่ยวกับคุณคาตรา
สินคาทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของที่ระลึกของศิลปนในเครือบริษัทจีเอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด 
(มหาชน) ที่พบวาคุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือ้ของทีร่ะลกึของศิลปนในเครือบริษัทจี
เอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด (มหาชน) 

ดานสวนประสมการตลาด พบวา สวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่
ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย เมื่อพิจารณารายดานพบวาดานที่มีผลตอ         
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ (Product) รองลงมา คือ ดานการจัดจําหนาย (Place) 
ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) และดานราคา (Price) ตามลําดับ เน่ืองจากเปนองคประกอบ
โดยตรงที่เกี่ยวของกับสินคาหรือบริการที่นําเสนอขายใหกับผูบริโภค สามารถตอบสนองตอความ
ตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค เมื่อพิจารณาแลวคิดวาผูบริโภคสวนใหญไมไดสนใจในดาน
ราคาเปนอันดับตน ๆ  สิ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคมาจากคุณภาพของสินคา
มากกวา คือ ดานผลิตภัณฑ เพราะผูบริโภคไมไดมองความคุมคาจากราคา แตมองความคุมคาจาก
คุณภาพของสินคา ความหลากหลายของสินคา การบริการที่ดี เปนตน ทําใหเห็นวากลยุทธทาง
การตลาดน้ัน ถาหากทําใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภคไดก็สามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคได ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ Kotler (1997) ที่กลาววา สวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย หรือ หมายถึง “ชุดของตัวแปรที่สามารถควบคุมไดทางการตลาด ซึ่ง
บริษัทนํามาผสมกันเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมาย” และสอดคลองกับ
งานวิจัยของ กันตกนิษฐ วงศบวรลักษณ (2560) ที่ทําการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
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ซื้อสินคาที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวจีน ที่มาทองเที่ยวเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี พบวาสวนประสม
ทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่
ระลึกของนักทองเที่ยวชาวจีน และผลการสัมภาษณผูประกอบการพบวา นักทองเที่ยวชาวจีนจะมี
พฤติกรรมการซื้อสินคาที่คลายคลึงกัน และพบวาผูประกอบการใหความสําคัญกับกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑมากที่สุดซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเชิงปริมาณที่พบวาสวนประสมทางการตลาดมีผลตอ        
การตัดสินใจซื้อสินคาเปนอันดับแรก 

ดานการตัดสินใจซื้อ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจกับการตัดสินใจซื้อ โดย
ภาพรวมในระดับพอใจมาก 1) โดยพอใจมากในเรื่องรูปแบบและมาตรฐานคุณภาพสินคา                  
2) เอกลักษณ และการใชงานสินคา และความเช่ือมั่นในตราสินคา 3) ราคาเหมาะสม สะดวกรวดเร็ว 
งายตอการซื้อ และมีการสงเสริมการตลาดอยูเสมอ 4) ตราสินคาราน THAI Shop มีผลตอ         
การตัดสินใจซื้อ 5) และการรูถึงคุณภาพสินคาทําใหตัดสินใจซื้อ ตามลําดับ ดังน้ันควรมีการจัด
กิจกรรมผูโชคดีชิงของรางวัลบอย ๆ เพื่อใหผูบริโภคไดเขาถึงสินคา และงายตอการตัดสินใจซื้อสินคา
ในครั้งถัดไป นอกจากน้ีจะตองสงเสริมการตลาดอยูบอย ๆ ไมวาจะเปนการจัดโปรโมช่ัน ลดราคา 
หรือสราง Content หรือทํารีวิวผูบริโภค จะทําใหผูบริโภคสนใจและตองการซื้อสินคาอยูตลอดเวลา 

ขอมูลขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม เปนแบบคําถามปลายเปดเพื่อใหผูตอบ
แบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชน ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก       
ช่ืนชอบ และช่ืนชมสินคาวาแข็งแรง ทนทาน และราคาคุมคา สวนขอเสนอแนะเพิ่มเติมจะเปนสวน
ของการบริการของแอดมินประจําเพจ Facebook ที่ทางผูตอบแบบสอบถามตองการความชัดเจน
ของขอมูล ความเสถียรของการยืนยันออเดอรผานชองทางออนไลน และการเพิ่มชนิดของสินคา เชน 
สินคาโอทอป อาหารของสายการบินไทย สินคาเกษตรแปรรูป เปนตน ดังน้ันหากทางรานขายสินคาที่
ระลึก THAI Shop รับขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถามไปพิจารณา ในการเพิ่มสินคา และบริการ
ตามที่ผูตอบแบบสอบถามไดทําการเสนอแนะเขามา อาจจะเปนการชวยกระตุนยอดขายใหรานขาย
สินคาที่ระลึก THAI Shop ไดมากย่ิงข้ึน 
 
5.3 ขอเสนอแนะ 

5.3.1 สําหรับการศึกษาครั้งน้ี ผูศึกษาเลือกกลุมประชากรแบบเจาะจงเฉพาะกลุม ไดแก กลุม
ประชากรที่เปนลูกคาของราน THAI Shop โดยเปนลูกคาที่ซื้อสินคาจากหนารานเทาน้ัน ดังน้ัน
สําหรับการศึกษาครั้งตอไป ผูศึกษาอาจเปลี่ยนกลุมประชากร เชน กลุมลูกคาออนไลน กลุมประชากร
ที่ไดรับสินคาเปนของฝากจากผูอื่นโดยไมไดซื้อใชเอง ซึ่งกลุมประชากรเหลาน้ียังไมถูกเลือกนํามา
ศึกษาจึงอาจจะไดแนวทาง และประโยชนจากการศึกษาที่แตกตางกนัออกไป เพื่อเปรียบเทียบผลลัพธ
ของการวิเคราะหผล เพื่อประโยชนในการนําผลที่ไดไปเปนแนวทางการนําไปปรับใช และพัฒนาที่ดี
ข้ึน 

5.3.2 ในการศึกษาครั้งตอไปควรผสมผสานการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งในรูปแบบแบบสอบถาม 
และใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) การสัมภาษณเชิงลึกทั้งลูกคา หัวหนาที่
รับผิดชอบดูแล และผูบริหาร ราน THAI Shop ของแตละสาขา เพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึกมากข้ึนกวาน้ี 
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5.3.3 ในการศึกษาครั้งตอไปควรมุงเนนไปที่ตัวแปรของสวนประสมการตลาด เน่ืองจากเปน
สวนสําคัญในการกําหนดกลยุทธใหกับองคกรเพื่อใหไดเปรียบทางธุรกิจ โดยหัวขอที่ไดผลลัพธนอย
ที่สุดมีดังน้ี  

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) ไดแก ความทันสมัยของสินคา หมายถึง สินคายังไมคอย
ทันสมัย 

2) ดานราคา (Price) ไดแก สินคามีราคาที่เหมาะสม ดึงดูดใจใหซื้อ หมายถึง ราคายังไม
ดึงดูดใจใหผูบริโภคตองการซื้อสินคา 

3) ดานการจัดจําหนาย (Place) ไดแก มีสาขาที่ครอบคลุมและเพียงพอใหใชบริการ 
หมายถึง ยังมีสาขาไมครอบคลุมและยังไมเพียงพอตอการใชบริการ 

4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแก การโฆษณารานทั้งชองทางสื่อ
ออนไลน และออฟไลน หมายถึง ไมคอยมีการโปรโมทรานใหเปนที่รูจัก และไมคอยไดเห็น              
การประชาสัมพันธจากรานผานชองทางตาง ๆ 
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แบบสอบถาม เรื่อง คุณคาตราสินคาและสวนประสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่
ระลกึราน THAI Shop ของผูโดยสารสายการบินไทย 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการจัดการการบิน สถาบันพัฒนาบุคลากรการบิน มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต โดยขอมูลที่
ไดรับจากแบบสอบถามชุดน้ี จะนําไปเพื่อศึกษาคนควาเทาน้ัน คําตอบของทานจะถือเปนความลับ จึง
ขอความกรุณาทานในการตอบแบบสอบถามทุกขอตามความเปนจริงใหมากที่สุด ซึ่งแบบสอบถาม
แบงออกเปน 5 สวน รวมทั้งสิ้น 47 ขอ ดังน้ี 

สวนที่ 1 แบบสอบถามขอมูลเบื้องตนของผูตอบแบบสอบถาม มีจํานวน 6 ขอ 
สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการรับรูคุณคาตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่

ระลึกราน THAI SHOP ของลูกคาสายการบินไทย มีจํานวน 16 ขอ 
สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่

ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย มีจํานวน 16 ขอ 
สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสนิคาที่ระลึกราน THAI Shop ของลูกคาสาย

การบินไทย มีจํานวน 16 ขอ 
สวนที่ 5 สวนเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

 
สวนท่ี 1 แบบสอบถามขอมูลเบ้ืองตนของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย   ในการตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตัวเลือกที่ตรงกับความ
คิดเห็นของทานมากทีสุ่ด 

1. เพศ 
 ชาย    หญิง 

2. อายุ 
 ตํ่ากวา 20 ป   20 - 29 ป   30 - 39 ป    
 40 - 49 ป   50 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษาสงูสุด 
 มัธยมศึกษาตอนตนหรอืตํ่ากวา 
 มัธยมศึกษาตอนปลายหรอืเทียบเทา 
 อนุปรญิญาหรือเทียบเทา 
 ปริญญาตร ี
 สูงกวาปริญญาตร ี
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4. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา  คาขาย/ธุรกิจสวนตัว           พนักงานบริษัท 
 พนักงานรฐัวิสาหกิจ  รับจาง            ขาราชการ 
 พอบาน/แมบาน   เกษียณอายุ 
 อื่น ๆ……………………………………………………………………………………………………………. 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 นอยกวา 10,000 บาท  10,000 - 20,000 บาท     20,001 - 30,000 บาท 
 30,001 – 40,000 บาท  40,001 - 50,000 บาท     50,001 บาทข้ึนไป 

6. วัตถุประสงคของการซื้อสินคา 
 ซื้อใชเอง    ซื้อเปนของฝากใหผูอื่น            ผูอื่นฝากซื้อสินคา 
 อื่น ๆ……………………………………………………………………………………………………………. 

 
สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีระลึก
ราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกบัความรูสกึของทานมากทีสุ่ด 

1 หมายถึง  รับรูนอยทีสุ่ด 
2 หมายถึง  รับรูนอย 
3 หมายถึง  รับรูปานกลาง 
4 หมายถึง  รับรูปานกลาง 
5 หมายถึง  รับรูมากทีสุ่ด 
 

การรับรูคุณคาตราสินคา 
ระดับการรับรู 

1 2 3 4 5 

ดานการรูจักตราสินคา 

1. ทานจดจําตราสินคาราน THAI Shop ไดเปนอยางดี      

2. ทานสามารถจดจําตราสินคาราน THAI Shop ไดเปน
อยางดี หากกลาวถึงธุรกจิรานจําหนายสินคาที่ระลึก 

     

3. ทานตระหนักดีวาราน THAI Shop เปนรานจัด
จําหนายสินคาที่ระลึกของ บริษัท การบินไทย จํากัด 
(มหาชน) 

     

4. ทานนึกถึงตราสินคาราน THAI Shop เปนรานแรก
เมื่อตองการซื้อสินคาที่ระลึก 
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การรับรูคุณคาตราสินคา 
ระดับการรับรู 

1 2 3 4 5 

ดานความเชื่อมโยงตอตราสินคา 

5. สินคาของราน THAI Shop เปนสินคาที่มีเอกลกัษณ
เฉพาะตัว 

     

6. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop สามารถตอบสนอง
ความตองการในการใชงานของทานไดเปนอยางดี 

     

7. สินคาที่ระลึกตรา THAI Shop สวนใหญสามารถ
สะทอนถึงศิลปะและวัฒนธรรมไทยไดเปนอยางดี 

     

8. เมื่อกลาวถึงสินคาตรา THAI Shop ทานสามารถรบัรู
ไดดีวาเปนรานขายสินคาทีร่ะลกึของ บริษัท การบินไทย 
จํากัด (มหาชน) 

     

ดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา 

9. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop ใชวัสดุในการผลิตทีม่ี
คุณภาพดี มีความคงทน ทําใหมีอายุการใชงานที่ยาวนาน 
และคุมคา 

     

10. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีเอกลักษณเฉพาะตัว
ที่โดดเดน และมรีูปแบบทันสมัย 

     

11. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีคุณภาพสูงกวา
สินคาที่ระลึกจากรานอื่น ๆ 

     

12. ทานเช่ือมั่นในคุณภาพสินคาที่ระลึกราน THAI Shop      

ดานความภักดีตอตราสินคา 

13. ตราสินคาราน THAI Shop เปนตัวเลอืกแรกของ
ทานหากทานตองการซื้อสินคาที่ระลกึ 

     

14. ทานติดตามขาวสารเกี่ยวกบัราน THAI Shop อยู
เสมอ 

     

15. แมวาจะมีขอเสนอที่ดีกวาจากตราสินคาอื่นที่ทําธุรกิจ
เดียวกัน ทานก็จะยังคงเลือกใชตราสินคาราน THAI 
Shop 

     

16. ทานจะแนะนําตราสินคาราน THAI Shop ใหกับ
ผูอื่นที่ทานรูจัก  
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สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีระลึก
ราน THAI Shop ของลูกคาสายการบินไทย 
คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกบัความรูสกึของทานมากทีสุ่ด 

1 หมายถึง  เห็นดวยนอยทีสุ่ด 
2 หมายถึง  เห็นดวยนอย 
3 หมายถึง  เห็นดวยปานกลาง 
4 หมายถึง  เห็นดวยมาก 
5 หมายถึง  เห็นดวยมากที่สุด 
 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

1. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีคุณภาพ และได
มาตรฐาน 

     

2. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีความครบถวนของ
ประเภทสินคาใหคุณไดเลือกซื้อตามความตองการ 

     

3. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีการออกแบบสินคา
ใหมีความทันสมัยอยูเสมอ 

     

4. สินคาที่ระลึกราน THAI Shop มีการติดฉลากสินคา 
บอกรายละเอียดของสินคาครบถวน ถูกตอง และเขาใจ
งาย 

     

ดานราคา (Price) 

5. สินคาที่ระลึกของราน THAI Shop มีราคาเหมาะสม
และดึงดูดใจใหซื้อ 

     

6. ราน THAI Shop มีชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย 
สะดวกตอผูใชบริการ 

     

ดานราคา (Price) 

7. ราน THAI Shop มีสินคาหลากหลายระดับราคาให
เลือกซื้อ 

     

8. สินคาที่ระลึกของราน THAI Shop มีราคาที่เหมาะสม
กับคุณภาพ 
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สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ดานการจัดจําหนาย (Place) 

9. ราน THAI Shop มีสาขาที่ครอบคลุมและเพียงพอกบั
ผูใชบริการ 

     

10. ราน THAI Shop มี Website ที่ใชบริการงายและ
สะดวกตอการสัง่ซื้อ 

     

11. ราน THAI Shop มีชองทางการจัดจําหนายที่
หลากหลาย และครอบคลุมครบถวนทุกชองทาง 

     

12. ราน THAI Shop มีชองทางการรองรับการชําระเงิน
หลากหลายรูปแบบตามที่ผูใชบริการตองการ 

     

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

13. ราน THAI Shop มีพนักงานที่ดูแลเอาใจใสลูกคา 
และคอยใหคําแนะนําทานเปนอยางดี 

     

14. ราน THAI Shop มีการใชบัตรสะสมแตม แจกคูปอง
สินคา และจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคา 

     

15. ราน THAI Shop มีการโฆษณารานทัง้ชองทางสือ่
ออนไลน และสื่อออฟไลนตาง ๆ เชน เว็บไซต ปาย
โฆษณา วิทยุ หนังสือพิมพตาง ๆ 

     

16. ราน THAI Shop มีการประชาสัมพันธเพือ่ใหขอมลู
และสรางความสัมพันธที่ดีระหวางตราสินคากบั
ผูใชบริการ เพื่อการตัดสินใจซือ้สินคาในอนาคต 
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สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีระลึกราน THAI Shop ของลูกคา 
สายการบินไทย 
คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกบัความรูสกึของทานมากทีสุ่ด 

1 หมายถึง  พอใจนอยทีสุ่ด 
2 หมายถึง  พอใจนอย 
3 หมายถึง  พอใจปานกลาง 
4 หมายถึง  พอใจมาก 
5 หมายถึง  พอใจมากที่สุด 
 

การตัดสินใจซื้อ  
ระดับการตัดสินใจ 

1 2 3 4 5 

การตัดสินใจซื้อ 

1. การที่ทานรูจักตราสินคาทีร่ะลึกของราน THAI Shop 
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของทาน 

     

2. การเช่ือมโยงเอกลกัษณและการใชงานของสินคา มผีล
ตอการตัดสินใจซื้อสินคาจากราน THAI Shop 

     

3. การที่ทานทราบถึงคุณภาพของสินคาจากตราสินคา 
สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาจากราน THAI Shop 

     

4.  การที่ทานมีความเช่ือมั่นในตราสินคา ทําใหใหทาน
ยังคงเปนลูกคาของราน THAI Shop 

     

5. รูปแบบและมาตรฐานดานคุณภาพของสินคา มผีลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาของทานจากราน THAI Shop 

     

6. การที่สินคามรีาคาที่เหมาะสม สงผลใหทานตัดสินใจ
ซื้อสินคาจากราน THAI Shop 

     

7. ความสะดวก รวดเร็ว และงายในการซื้อ สงผลใหทาน
ตัดสินใจซือ้สินคาจากราน THAI Shop 

     

8. การสงเสริมการตลาดอยางสม่ําเสมอ มีผลตอ 
การตัดสินใจซื้อสินคาของทาน จากราน THAI Shop 
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สวนท่ี 5 สวนเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : แสดงความคิดเห็นหรือขอเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกับราน THAI Shop เพ่ือใชเปน
ขอมูลในการปรับปรุงรานใหดียิ่งขึ้น 
 
……………………………………………………………………………..……………………………………………………………… 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาตอบแบบสอบถาม เพื่อใหการจัดทําคนควาอิสระ 
(Independent Study) เปนไปดวยความเรียบรอย และบรรลุวัตถุประสงคของการศึกษา 
  



 

67 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ชองทางการจัดจําหนายและชองทางชําระคาสินคา 
รานขายสินคาท่ีระลึก ราน THAI Shop การบินไทย 
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ชองทางการจัดจําหนายและชองทางชําระคาสินคา รานขายสินคาที่ระลึก  
ราน THAI Shop การบินไทย 

 
ลูกคาสายการบินไทยสามารถเลือกซื้อสินคาที่ระลึกจากราน THAI Shop การบินไทยไดใน

อีกหน่ึงชองทางคือ https://thaishop.thaiairways.com/ โดยสามารถเลือกชมสินคาที่ตองการ และ
ชําระเงินผานชองทางตาง ๆ ที่ทางเว็บไซตไดจัดเตรียมไวดังน้ี  

1. เลือกชําระผานบัตรเครดิต 
 

 
 

ทานสามารถชําระเงินคาสินคาตลอด 24 ช่ัวโมง ซึ่งรายละเอียดวิธีการชําระเงินจะปรากฏใน
หนาระบบการชําระเงิน หลังจากชําระผานระบบบัตรเครดิตเปนที่เรียบรอยทานจะไดรับอีเมลใบสั่ง
สินคา (Invoice) ในทันที 
  

2. เลือกชําระผาน ระบบอินเทอรเน็ตแบงคกิ้งหรือโมบายแบงคกิ้ง 
 

 
 

ทานสามารถชําระเงินคาสินคาดวยอินเตอรเน็ตแบงคกิ้งหรือโมบายแบงคกิ้งตลอด 24 ช่ัวโมง 
โดยโอนเงินชําระคาสินคามายัง บัญชี บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) ซึ่งธนาคารจะขอเรียกเก็บ
คาธรรมเนียมการชําระเงินจากทาน อัตราคาธรรมเนียมข้ึนอยูกับแตละธนาคาร (0-40 บาท) ทั้งน้ี
ทั้งน้ันทานจะตองทําการสมัครเปดบริการอินเทอรเน็ตแบงคกิ้งหรือโมบายแบงคกิ้งของธนาคารที่ทาน
มีบัญชีใหเรียบรอย 

 
3. เลือกชําระผาน เครื่อง ATM 
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ทานสามารถชําระเงินคาสินคา ไดที่ตูเอทีเอ็มของธนาคารทั่วประเทศตลอด 24 ช่ัวโมง โดย
โอนเงินชําระคาสินคามายัง บัญชี บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) ซึ่งธนาคารจะขอเรียกเก็บ
คาธรรมเนียมการชําระเงินจากทานอัตราคาธรรมเนียมข้ึนอยูกับแตละธนาคาร (0-40 บาท) 
 

4. เลือกชําระผาน เคานเตอรธนาคาร 
 

 
 

ทานสามารถชําระเงินคาสินคา ไดที่ธนาคารที่ทานมีบัญชีอยูทั่วประเทศในเวลาทําการ โดย
โอนเงินชําระคาสินคามายัง บัญชี บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) ซึ่งธนาคารจะขอเรียกเก็บ
คาธรรมเนียมการชําระเงินจากทานอัตราคาธรรมเนียมข้ึนอยูกับแตละธนาคาร (0-40 บาท) 

 
5. เลขที่บัญชีบริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 
 

 
 

5.1 ธนาคารกรุงไทย ช่ือบญัชี: บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 
บัญชีออมทรัพย เลขที่: 019-1-02669-7 

5.2 ธนาคารกรุงเทพ ช่ือบัญชี: บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 
บัญชีออมทรัพย เลขที่: 196-0-30779-9 

 
6. สําหรับการชําระคาสินคาโดยการโอนเงินผานบัญชีธนาคารโดยวิธี 

6.1 ระบบอินเทอรเน็ตแบงคกิ้งหรือโมบายแบงคกิ้ง 
6.2 เครื่อง ATM 
6.3 เคานเตอรธนาคาร 

 
โอนชําระคาสินคาเปนที่เรียบรอย กรุณาแนบเอกสารหลักฐานการชําระเงินเขามาในระบบ

เพื่อตรวจสอบ โดยจะไดรับใบสั่งสินคา (Invoice) และจัดสงสินคา ภายใน 2 วันทําการ 
โดยมีการอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคาโดยไปรษณียไทย 
ดําเนินการจัดสงไปยังไปรษณียไทยภายใน 2 วันทําการ หลังจากลูกคาไดรับใบสงสินคา 

(Invoice) สําหรับสินคาที่มีการจัดรายการสงเสริมการขายและสินคาที่ทําการแลกไมลสะสม จะ
ดําเนินการจัดสงไปยังไปรษณียไทยภายใน 5-7 วันทําการ หลังจากลูกคาไดรับใบสงสินคา (Invoice) 
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การจัดสงสินคาไปยังไปรษณียไทยจะทําการจัดสงเฉพาะวันทําการเทาน้ัน 
1. การจัดสงสินคาภายในประเทศ นํ้าหนักรวมไมเกิน 20 กิโลกรัม 

1.1 การจัดสงแบบไปรษณียดวนพิเศษ ระยะเวลาการสง 1-3 วันทําการ 
1.2 การจัดสงแบบไปรษณียลงทะเบียน สําหรับนํ้าหนักรวมไมเกิน 10 กิโลกรัม 

ระยะเวลาการสง 3-7 วันทําการ 
1.3 การจัดสงแบบพัสดุไปรษณีย สําหรับนํ้าหนักรวมต้ังแต 10 แตไมเกิน 20 กิโลกรัม 

ระยะเวลาการสง 5-14 วันทําการ ไมสามารถตรวจสอบการจัดสงได ในกรณีเกิน 14 วันทําการยัง
ไมไดรับสินคา กรุณาติดตอกลับเพื่อดําเนินการตรวจสอบ โดยการตอบกลับอีเมลที่แจงเลขที่การจัดสง
ไปกลับมา 

2. การจัดสงสินคาระหวางประเทศ นํ้าหนักรวมไมเกิน 10 กิโลกรัม 
2.1 การจัดสงแบบไปรษณียดวนพิเศษระหวางประเทศ ระยะเวลาการสง 3-7 วันทําการ 
2.2 การจัดสงแบบไปรษณียลงทะเบียนระหวางประเทศ ระยะเวลาการสง 7-21 วันทําการ  
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ภาคผนวก ค 
ผลการวิเคราะหความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

(Reliability)  
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ผลการวิเคราะหความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) 
 

 หลังจากแบบสอบถามเสร็จสมบูรณ นําแบบสอบถามไปทอดสอบกอนนําไปใชจริง (Pre-
test) กับลูกคาราน Thai Shop การบินไทย จํานวนทั้งสิ้น 30 คน เพื่อทดสอบความเช่ือมั่น
แบบสอบถาม โดยใชสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach, 
1990) เพื่อที่จะนําไปใชเก็บขอมูลรวบรวมขอมูลจริงตอไป 
 

ܽ =  
݇

݇ − 1
൨   ቈ1 −

ݏߑ
ଶ

௧ݏ
ଶ  

 
เมื่อ   เปนสัมประสิทธ์ิแอลฟา 

 เปนจํานวนขอคําถามหรือขอสอบ 
 เปนความแปรปรวนของคะแนนขอที่ i 
 เปนความแปรปรวนของคะแนนรวม t 

 
ผลการวิเคราะหความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) มีดังน้ี  

คาความเช่ือมั่น (Reliability) 

การรบัรูคุณคาตราสินคา                                                                           0.82 
ดานการรูจักตราสินคา        0.76 
ดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา       0.74 
ดานการรบัรูคุณภาพของตราสินคา       0.70 
ดานความจงรักภักดีตอตราสินคา       0.81 

 
คาความเช่ือมั่น (Reliability) 

สวนประสมการตลาด                                                                               0.83 
ดานผลิตภัณฑ (Product)        0.79 
ดานราคา (Price)        0.71 
ดานการจัดจําหนาย (Place)       0.70 
ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion)      0.73 
การตัดสินใจซื้อ                                                                                      0.81 

 
ผลการทดสอบเครื่องมือที่ใชในการศึกษา พบวาแบบสอบถามมีคาความเช่ือมั่นโดยรวมทั้ง

ฉบับ ในดานการรับรูคุณคาตราสินคา 0.82 สวนประสมการตลาด 0.83 และการตัดสินใจซื้อ 0.81 ซึ่ง
มีคาความเช่ือมั่นต้ังแต 0.70 ข้ึนไป จึงมีความเหมาะสมที่จะนําไปใชในการเก็บขอมูลจริงตอไป 
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ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ ช่ือสกุล   นางสาวพิมพลอย เผยฉวี 
วัน เดือน ปเกิด   24 พฤศจิกายน 2537 
ภูมิลําเนา   จังหวัดจันทบรุ ี
สถานที่อยูปจจบุัน  บานเลขที่ 8/33 ซอยเมตตา 2 ถนนทุงดอนแดง อําเภอเมือง 
    ตําบลตลาด จังหวัดจันทบรุี 22000 
E-mail Address   i.pimployy@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2553  ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนศรียานุสรณ 
พ.ศ.2556  คณะเทคโนโลยีสารสนเทศน สาขาคอมพิวเตอรเกมมลัติมเีดีย 
   มหาวิทยาลัยรังสิต  

     
ประวัติการทํางาน 

พ.ศ. 2560 - พ.ศ. 2561 ตําแหนง 3D Animation  
บริษัท Global Wireless Company จํากัด 

พ.ศ. 2561 - ปจจุบัน ตําแหนง Graphic Design  
บริษัท Cho Cosmetics International 

  


