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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ 
เคร่ืองสังฆภัณฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดตราด 

MARKETING MIX FACTORS AFFECTING CONSUMER BUYING DECISION 
PROCESS ON MONK SUPPLIES IN TRAT PROVINCE 

   
     แพรวไพลิน พาทีทิน1 

Praewpairin Pateetin 
 

บทคัดย่อ 
 

 งานวิจัยนีม้ีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษากระบวนการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคในจงัหวดัตราด 2) ศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ือง
สงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด และ 3) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด กลุ่มตวัอย่างการวิจยัคือ
ผู้ บริโภคที่ซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ในจังหวัดตราด จ านวน 385 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคือ
แบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมติฐานด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
ผลการศึกษาพบว่า 1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี และมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,001–10,000 บาท 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคญัด้านการส่งเสริมทางการตลาดมากที่สดุ 3) กระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ 
พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้านการแสวงหาข้อมลูมากท่ีสดุ  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่ต่างกันมีกระบวนการ
ตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกัน 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราด แต่ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้าน
ส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ของผู้ บริโภคใน
จงัหวดัตราด 
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ABSTRACT 
 

In this study, the researcher examines 1) the consumer buying decision process 
on monk supplies in Trat province, 2) the demographic factors affecting the consumer 
buying decision process, and 3) the marketing mix factors affecting the consumer buying 
decision process on monk supplies in Trat province. The sample population consisted of 
385 consumers who purchased monk supplies in Trat province. The research instrument 
used in this study was a questionnaire. The data were analyzed using descriptive 
statistics of frequency, percentage, mean, and standard deviation. The inferential 
statistics used to test the hypotheses was one-way analysis of variance (ANOVA). The 
findings showed that 1) the highest proportion of consumers was married female and had 
a bachelor’s degree with an average monthly income of 50,000 – 10,000 baht. 2) The 
marketing mix factors were at a high level. The consumers under study paid attention to 
the aspect of promotion at the highest level. 3) In regard to the buying decision process 
on these items, it was found that consumers paid attention to the aspect of information 
acquisition at the highest level.  

The hypothesis test found the following. 1) Differences in the demographic factors 
exhibited no differences in the buying decision process. 2) The marketing mix factors in 
the aspect of product did not affect the decision of the consumers to purchase monk 
supplies in Trat province. However, price, place, and promotion exhibited an influence on 
the consumer buying decision process on these monk supplies. 
 
Keywords: Marketing Mix Factors, Buying Decision, Monk Supplies 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ประเทศไทยเป็นประเทศที่ให้เสรีในด้านการนับถือศาสนา คนไทยจึงเลือกนับถือศาสนา
ต่าง ๆ ได้ตามความสมคัรใจ โดยประชากรส่วนมากนบัถือศาสนาพทุธ ซึง่เป็นที่นับถือสืบต่อกนัมา
เป็นเวลาช้านาน จนกลายเป็นรากฐานของความเชื่อ ประเพณี และกลายเป็นวัฒนธรรมของคน
ไทยสว่นใหญ่ ท าให้ผู้คนจ านวนมากหนัหน้าเข้าพึง่ศาสนามากยิ่งขึน้ หลายคนได้บวชเพื่อหาความ
สงบสขุทางจิตใจ หลบหนีจากความวุ่นวาย แสวงหาชีวิตที่เรียบง่าย หรือฝึกปฏิบติัท าสมาธิระยะ
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หนึ่งเพื่อจะออกมาเผชิญกับปัญหาต่าง ๆ ด้วยเหตุดังกล่าวท าให้ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการท าบุญ
เกิดขึน้มากมาย กลายเป็นช่องทางทางธุรกิจที่น่าสนใจ แต่เมื่อพุทธศาสนิกชนส่วนใหญ่มีเวลา
ค่อนข้างจ ากัด การเพิ่มความสะดวกและลดข้อจ ากัดด้านเวลาจึงเป็นทางออกที่น่าสนใจ เพราะ
ช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้ที่ต้องการแสวงบญุให้ได้มีโอกาสที่จะได้ท าบญุแม้มีเวลาที่น้อย 

จากสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง ท าให้พฤติกรรมการหาซือ้เคร่ืองสงัฆภัณฑ์เปลี่ยนไป 
จากที่เคยซือ้จากร้านค้าที่เป็นร้านสงัฆภัณฑ์โดยตรง เปลี่ยนเป็นการสัง่ซือ้สิ่งของท าบุญต่างจาก
ทางเว็บไซต์ สื่อออนไลน์ต่าง ๆ หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เป็นห้างสรรพสินค้า ซูเปอร์มาร์เก็ต 
จนทกุวนันีส้ามารถหาซือ้ได้ง่ายตามร้านสะดวกซือ้ต่าง ๆ เป็นต้น จึงท าให้ร้านค้าสงัฆภณัฑ์ดัง้เดิม
ต้องเผชิญกบัโจทย์ที่ท้าทายมากขึน้ สง่ผลต่อการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบธุรกิจเคร่ืองสงัฆภณัฑ์
แบบดัง้เดิมที่ต้องการมีโอกาสอยู่รอด  

ดงันัน้ ผู้วิจยัมีความสนใจที่จะศึกษาเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด เพื่อเป็นแนวทางส าหรับ
ผู้ประกอบธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราด น าไปปรับใช้ในการพฒันาแผนธุรกิจและ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อสามารถน าไปสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและเพิ่ม
ศกัยภาพให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของไทยให้ยัง่ยืนสืบต่อไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1.  เพื่อศกึษากระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้เคร่ือง

สงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด 
3. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ือง

สงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด 
 

นิยามศัพท์ 
1. กระบวนการตัดสินใจซือ้ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

จากทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ ในงานวิจัยนีบ้่งบอกถึงการตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดตราด ซึ่งประกอบด้วยกระบวนการตัดสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอน ได้แก่ 1) การรับรู้
ปัญหา (Problem recognition) 2) การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 3) การประเมิน
ทางเลือก (Evaluation) 4) การตัดสินใจซือ้ (Decision Marking) และ 5) พฤติกรรมหลังการซือ้ 
(Post-buying behavior) 
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2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่
น ามาใช้เพื่อให้บรรลวุัตถุประสงค์ทางการตลาดของธุรกิจ สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคในจงัหวดัตราด  

3. เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ หมายถึง สิ่งของเคร่ืองใช้ในพระพทุธศาสนา  
4. ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ที่มีอายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ที่มีการซือ้สินค้าเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในเขต

พืน้ที่จงัหวดัตราด 
 

ขอบเขตการวิจัย  
1. ขอบเขตด้านเนือ้หาผู้วิจยัท าการศกึษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร์ 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler (2000) และศึกษาแนวคิดและทฤษฎีด้านกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Buying Decision Process) ของ Kotler and Keller (2008) 

2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุม่ตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ได้แก่ ผู้บริโภคที่ซือ้เคร่ือง
สงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราด 
 3. ขอบเขตด้านตวัแปร ได้แก่ ตวัแปรที่ใช้ในการศกึษาวิจยั มีดงันี ้
                ตวัแปรต้น คือปัจจยัประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านสง่เสริมทางการตลาด  
     ตวัแปรตาม คือกระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด 5 
ขัน้ตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซือ้ และ
พฤติกรรมหลงัการซือ้  

4. ขอบเขตด้านพืน้ที่ พืน้ที่ในจงัหวดัตราด 
5. ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจยั เดือนกมุภาพนัธ์ ถึง เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2562 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นการ

วางแผนที่มีประสิทธิภาพอย่างหนึ่งในการท าธุรกิจ การวางแผนที่ดีสามารถท าให้สินค้าหรือแบรนด์
เติบโตอย่างมีแบบแผน เมื่อต าแหน่งในตลาดชัดเจนแล้ว ย่อมท าให้การก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ 
ออกมาได้อย่างมีประสิทธิภาพตามไปด้วย กลยุทธ์ที่มีบทบาทกับการตลาดนัน้ได้แก่ส่วนประสม
ทางการตลาด ประกอบไปด้วย 1) ด้านผลิตภณัฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ดังนัน้การวิจัยนีเ้ป็นการศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของสินค้าเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราด 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค สินค้าและบริการ
ทุกอย่างมีจุดประสงค์ในการท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้สินค้าหรือใช้บริการนัน้ ๆ โดยมี 5 ขัน้ตอน 
ประกอบด้วย 1) การรับรู้ถึงความต้องการ 2) การแสวงหาข้อมลู 3) การประเมินทางเลือก 4) การ
ตัดสินใจซือ้ และ 5) พฤติกรรมหลังการซือ้ โดยนักการตลาดสามารถใช้ก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด 

 
สมมติฐานการวิจัย 

1. ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคใน
จงัหวดัตราดที่ต่างกนั  

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภัณฑ์
ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
   -เพศ 
   -อาย ุ 
   -สถานภาพสมรส 
   -ระดบัการศกึษา 
   -รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  1.ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
  2.ด้านราคา (Price) 
  3.ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
  4.ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) 

   กระบวนการตัดสนิใจซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ 
   ของผู้บริโภคในจังหวัดตราด 
  -การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
  -การแสวงหาข้อมลู (Search for Information) 
  -การประเมินทางเลือก (Evaluation) 
  -การตดัสินใจซือ้ (Decision Making) 
  -พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post-buying    
behavior) 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
การวิจยันีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บรวบรวมข้อมูลจากการ

ส ารวจและด าเนินการวิจยัดงันี ้
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรในการศึกษาครัง้นีคื้อผู้ บริโภคที่ซือ้เคร่ือง

สงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราด ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ค านวณหาจ านวนกลุ่มตัวอย่าง
โดยก าหนดค่าระดับความชื่อมั่นที่ 95% ก าหนดความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 5% ได้ขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั จ านวน 385 คน แล้วสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก โดยแจกแบบสอบถามให้กับ
ผู้บริโภคที่ซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราดที่ให้ความร่วมมือเท่านัน้ 

2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย คือแบบสอบถามซึ่งผู้ วิจัยสร้างขึน้จากการสังเคราะห์และ
พฒันาข้อค าถามจากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง โดยเนือ้หาของแบบสอบถามจะแบ่งเป็น  
4 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นค าถามแบบเลือกตอบ 
(Check Lists)  

ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองสังฆภัณฑ์ในจังหวัดตราด  ที่ผู้บริโภคให้
ความส าคญั ประกอบด้วย 1) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 2) ปัจจยัด้านราคา 3) ปัจจยัด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และ 4) ปัจจัยด้านส่งเสริมทางการตลาด และใช้มาตราวัดแบบ Likert Scale หรือ
มาตรวดัแบบประมาณค่า  

สว่นที่ 3 กระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคจงัหวดัตราด แบบสอบถาม
มีลกัษณะตรวจสอบ (Check Lists) กระบวนการที่ส าคญัในการตดัสินใจประกอบด้วย 1) การรับรู้
ปัญหา 2) การแสวงหาข้อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซือ้ และ 5) พฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ และใช้มาตราวดัแบบ Likert Scale หรือ มาตรวดัแบบประมาณค่า   

สว่นที่ 4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
จากนัน้ทดสอบหาความเที่ยงตรง (Validity) ของเคร่ืองมือวิจยั ด้วยการน าแบบสอบถาม

ไปให้ผู้ เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ท าการตรวจสอบคุณภาพด้านความเที่ยงตรงเชิงเนือ้หา ค านวณหาค่า
ดชันีความสอดคล้อง (IOC: Item Objective Congruence Index) ได้มากกว่า 0.50 ขึน้ไป แสดง
ว่าข้อค าถามนัน้วัดได้ตรงจุดประสงค์หรือตรงตามเนือ้หา จากนัน้ผู้ วิจัยได้น าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้ (Try out) กับประชากรที่มีความใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา จ านวน 10% ของ
กลุ่มตัวอย่าง หรือจ านวน 38 ชุด แล้วหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่า



วารสารบริหารธุรกิจและสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

ปีที่ 2 ฉบบัท่ี 2 พฤษภาคม – สิงหาคม 2562  

------------------------------------------------------------------------------ 

 90 

สัมประสิทธ์ิแอลฟ่าครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) พบว่า ข้อค าถามมีค่าความ
เชื่อมัน่ 0.92 ดงันัน้จึงน าแบบสอบถามไปใช้เก็บข้อมลูจริงต่อไป 
 
ผลการวิจัย  

จากการศึกษาพบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ เป็นเพศ
หญิง อายุ 41-50 ปี มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5,001-10,000 บาท ส าหรับผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภค
ในจงัหวดัตราด แสดงในตาราง 1 ดงันี ้ 
 
ตาราง 1 กระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราด 

กระบวนการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ 
ความคิดเหน็ 

𝑥̅ SD. แปลความ 
1. การรับรู้ปัญหา  4.34 0.48 มากที่สดุ 
2. การแสวงหาข้อมลู 4.35 0.49 มากที่สดุ 
3. การประเมินทางเลือก 4.26 0.56 มากที่สดุ 
4. การตดัสินใจซือ้ 4.09 0.37 มาก 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 4.12 0.50 มาก 

รวม 4.26 0.41 มากที่สดุ 
  
 จากตาราง 1 พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญักบักระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์
โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กระบวนการตัดสินใจซือ้ด้านการ
แสวงหาข้อมูล ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับสงูที่สุด ล าดับรองลงมา
คือการรับรู้ความต้องการ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ และด้านการประเมินทางเลือก มีค่าเฉลี่ย
อยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนกระบวนการตัดสินใจซือ้ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ และด้านการ
ตดัสินใจซือ้มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก  

การทดสอบสมมติฐานข้อ 1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราดที่ต่างกัน ได้ผลดงัแสดงในตาราง 2 
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ตาราง 2 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้ บริโภคเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ใน
จงัหวดัตราด จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์  

ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ 

t-test / F-test Sig 

เพศ 0.02 0.90 
อายุ                        1.54 0.18 

สถานภาพสมรส 1.07 0.34 
ระดบัการศึกษา   2.37 0.10 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 1.46 0.21 
 
จากตาราง 2 พบว่า ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกัน จะตัดสินใจซือ้

เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราดไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
การทดสอบสมมติฐานข้อ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด ได้ผลดงัแสดงในตาราง 3 
 

ตาราง 3 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราด 

ตัวแปร 
ค่า
สัมประสิทธิ์

ถดถอย (β) 

ค่าสัมประสิทธิ์
ถดถอยปรับ

มาตรฐาน Beta 
t-Value Sig 

ค่าคงที่ .420    4.481 .000 
ด้านผลิตภณัฑ์ .023 .025   1.006 - 
ด้านราคา .077 .068 2.981** .003 
ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

.050 .054 2.245* .025 

ด้านการสง่เสริมการตลาด .752 .840 29.115** .000 
R= 0.933, R Square = 0.870, Adjusted R Square = 0.869, SE = 0.147 

* นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05,** นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  
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จากตาราง 3 พบว่าด้านที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้มากที่สุดคือ ด้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) เท่ากับ .752 (β = .752) มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ด้านราคา 
(Price) เท่ากับ .077 (β = .077) มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

(Place) เท่ากบั .050 (β= .050) มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
สรุปและอภปิรายผล  

1. จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภัณฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดตราด 
พบว่า 
  1.1 ด้านการแสวงหาข้อมูล พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญมากที่สุด โดย
ได้รับข่าวสารและแหล่งจัดจ าหน่ายเก่ียวกับร้านจ าหน่ายเคร่ืองสงัฆภณัฑ์มาก่อน และเคยได้รับ
ข่าวสารเก่ียวกบัแหล่งจดัจ าหน่ายและร้านจดัจ าหน่ายเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัตราดแทบทัง้สิน้ 
สอดคล้องกบังานวิจยัของ ประภาพร เดชกิตติกร (2558) ท่ีพบว่า ผู้บริโภคที่ซือ้ครีมกนัแดดส าหรับ
ผิวหน้าจะให้ความส าคญักบัการแสวงหาข้อมลูมากท่ีสดุ  
  1.2 ด้านการรับรู้ปัญหา พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีเหตผุลในการซือ้เคร่ืองสงัฆภัณฑ์
คือ ใช้งานบุญต่าง ๆ เช่น วนัเกิด วนัขึน้บ้านใหม่ งานศพ และงานบวช สอดคล้องกบังานวิจยัของ
ศรีสุดา วงศ์วัชรัตน์ (2556) ที่พบว่า ผู้บริโภคในอ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น มีความถ่ีในการซือ้
เคร่ืองสังฆภัณฑ์ 3-7 ครัง้/ปี โดยเหตุผลในการซื อ้ คือ เพื่อท าบุญเนื่องในวันส าคัญทาง
พระพทุธศาสนาต่าง ๆ 
  1.3 ด้านการประเมินทางเลือก พบว่าผู้บริโภคจะซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในเวลาที่ตนเอง
สะดวกเป็นส่วนใหญ่ และจะซือ้เมื่อมีความจ าเป็นที่ต้องใช้หรือเลือกจากร้านที่อยู่ใกล้กับแหล่ง
ชุมชนหรือวดั โดยมีค่าใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์เฉลี่ยต่อครัง้ 300-500 บาท ไม่สอดคล้อง
กบังานวิจยัของศรีสุดา วงศ์วชัรัตน์ (2556) ที่พบว่าผู้บริโภคในอ าเภอพล จงัหวดัขอนแก่น จะซือ้
เคร่ืองสงัฆภณัฑ์จากร้านที่ซือ้เป็นประจ า คือ เป็นการซือ้ตามความสะดวก/ไม่เจาะจง 
  1.4 ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยประสบปัญหาจาก
การซือ้เคร่ืองสังฆภัณฑ์ ปัญหาที่พบบ้างคือคุณภาพของสินค้าไม่ได้มาตรฐานหรือหมดอายุ 
สอดคล้องกบังานวิจยัของวิภาเพ็ญ เล้าประเสริฐ (2557) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของ
ร้านสกุลเพชรสงัฆภัณฑ์ ในอ าเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ท่ีพบว่าลูกค้าจะให้ความส าคัญเร่ือง
สินค้ามีให้เลือกครบตามความต้องการ มีการก าหนดราคาไว้อย่างชัดเจน มีความสะดวกในการ
สัง่ซือ้ทางโทรศพัท์ มีสว่นลดราคา พนกังานมีความสภุาพอ่อนน้อมในการบริการ 
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  1.5 ด้านการตดัสินใจซือ้ พบว่าข้อมลูข่าวสารมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์
ของผู้บริโภคในจังหวัดตราด และบุคคลที่มีส่วนส าคัญในการตัดสินใจซือ้  คือการตัดสินใจด้วย
ตนเอง สอดคล้องกบังานวิจยัของปรินทร์ เสนาะเสียง (2561) ท่ีศกึษาพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้า
ประเภทเคร่ืองสังฆภัณฑ์ในจังหวัดกาฬสินธุ์  ท่ีพบว่าบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจคือ
ครอบครัว และวนัที่เลือกมาใช้บริการมกัไม่แน่นอน 

2. จากการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมี ผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราดที่ต่างกัน พบว่า ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ต่างกัน จะตัดสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภัณฑ์ในจังหวัดตราดไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ  
 3. จากการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ของผู้บริโภคในจงัหวดัตราด พบว่า 
  3.1 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในจงัหวัดตราดเนื่องจาก
ผู้ บริโภคไม่มีความรู้ในสินค้าที่ต้องการจะซือ้มากพอในการตัดสินใจ จึงต้องการค าแนะน า
คุณลักษณะพิเศษต่าง  ๆ ที่เ ก่ียวข้องกับสินค้า รวมไปถึงการมีบริการจัดส่งเพื่อเพิ่มความ
สะดวกสบายให้แก่ผู้บริโภค และการได้รับสิทธิพิเศษเป็นกระตุ้นท าให้ผู้บริโภคในจงัหวดัตราดเกิด
การตัดสินใจซือ้ได้ง่ายมากขึน้ด้วย  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของทรงอัปสร ทิพย์น้อย  (2558) ท่ี
ศึกษาเร่ืองแผนธุรกิจส าหรับร้านลานบุญสังฆภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยเก่ียวกับการส่งเสริมการขายที่
ลกูค้ามกัเรียกร้องจากทางร้านเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ ได้แก่ การขอหนงัสือหรือเอกสารเก่ียวกบัพิธีกรรม
ทางศาสนาจากทางร้านค้าเมื่อท าการซือ้สินค้าเก่ียวกบัเคร่ืองสงัฆภณัฑ์จากทางร้าน 
  3.2 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าผู้บริโภคต้องการให้ร้านจัดจ าหน่าย
เคร่ืองสังฆภัณฑ์มีสถานที่ตัง้ที่หลายสาขาให้เลือกใช้บริการ รวมไปถึงการขนส่งที่รวดเร็วไปยัง
ผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศรีสุดา วงศ์วชัรัตน์ (2556) ที่พบว่า การตดัสินใจซือ้เคร่ือง
สงัฆภณัฑ์ในจงัหวดัขอนแก่น ผู้บริโภคให้ความส าคญัต่อสถานที่จดัจ าหน่ายที่มีความสะอาด จดั
วางสินค้าที่โดดเด่นและสวยงามอีกทัง้ควรต้องมีหลายสาขาให้ผู้บริโภคได้เลือกซือ้สินค้าด้วย 
  3.3 ปัจจยัด้านราคา พบว่าผู้บริโภคต้องการเลือกซือ้เคร่ืองสงัฆภณัฑ์ที่มีราคาก ากับ
ชดัเจน และราคาที่เหมาะสมกบัคณุภาพที่ได้รับ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของปรินทร์ เสนาะเสียง 
(2561) ที่ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลในการเลือกซือ้สินค้าประเภทเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ในจงัหวดั
กาฬสินธุ์  ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านราคาที่ผู้ บริโภคให้ความส าคัญเป็นเร่ืองการขายราคา
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เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า และควรมีป้ายก ากับแสดงราคาของสินค้าแจ้งให้ทราบอย่าง
ชดัเจน 
 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีดังนี ้
            1. ด้านผลิตภณัฑ์ ควรมีฉลากแสดงวนัผลิตและวนัหมดอายทุี่ชดัเจน มีรายละเอียดของ
สินค้าครบถ้วนเพื่อแสดงถึงคณุภาพและเพิ่มความเชื่อมัน่ต่อผู้บริโภค มีเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ให้เลือก
หลากหลาย ควรมีขนาดที่พอเหมาะ มีความแตกต่างและโดดเด่น มีการบรรจหุีบห่อที่สวยงาม 

2. ด้านราคา ราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัคณุภาพของสินค้า มีการจดัราคาเคร่ือง
สงัฆภณัฑ์ที่หลากหลายเพื่อผู้บริโภคสามารถเลือกซือ้ได้ตามความต้องการ ทัง้นีผู้้ขายควรอธิบาย
และแนะน าสินค้าในแต่ละระดับคณุภาพที่แตกต่างกันเพื่อให้ผู้บริโภคเข้าใจถึงราคาที่แตกต่าง มี
การก าหนดป้ายราคาที่ชดัเจนและสามารถต่อรองราคาได้ รวมถึงมชี่องทางช าระเงินที่หลากหลาย
เพื่อเพิ่มความสะดวกสบาย 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สถานที่จัดจ าหน่ายควรเน้นเร่ืองการจัดเรียงสินค้าให้มี
ความโดดเด่นสวยงาม แบ่งเป็นหมวดหมู่ ให้ความส าคญักบัความสะอาดภายในร้านและสินค้า มี
การเพิ่มพืน้ที่ช่องทางเดินให้ผู้บริโภคสามารถเดินเลือกซือ้ได้สะดวก 

4. ด้านการสง่เสริมทางการตลาด ควรมีการจดัสว่นลดในการซือ้สินค้า จดัแสดงสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับเทศกาล ผู้จ าหน่ายต้องมีความรู้และเข้าใจเก่ียวกับเคร่ืองสงัฆภัณฑ์เพื่อให้
ค าแนะน าได้ มีการจดัท าเอกสารให้ความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองสงัฆภณัฑ์และพิธีกรรมทางศาสนา รวม
ไปถึงมีบริการจดัสง่ที่สะดวกรวดเร็ว 
ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค มีดังนี ้

1. ด้านการรับรู้ความต้องการ ควรมีการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงามหรือท าให้เกิด
ความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภค ถือว่าเป็นการกระตุ้นความต้องการซือ้ด้วยเช่นกนั 

2. ด้านการแสวงหาข้อมลู ผู้ประกอบธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองสงัฆภณัฑ์ควรน าเสนอเร่ืองราว
ของธุรกิจและสินค้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ต่าง ๆ 

3. ด้านการประเมินทางเลือก ควรเปิดโอกาสลกูค้าเลือกซือ้สินค้าที่ตรงกับความต้องการ
ของตน มีการแนะน าสินค้าหลากหลายย่ีห้อเพื่อเพิ่มทางเลือกให้กบัลกูค้า และยงัสง่ผลต่อคณุภาพ
การบริการ ความเอาใจใส่ดูแล ซึ่งจะเพิ่มความเป็นไปได้ในการตัดสินใจซือ้สินค้าภายในร้านของ
ลกูค้า 
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4. ด้านการตัดสินใจซือ้ ควรมีการบริการของฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์ขณะที่ลูกค้าท าการซือ้ 
ตลอดจนแนะน าโปรโมชนั สว่นลด ของแถม หรือสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 

5. ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ควรจะเก็บข้อมลูของลกูค้าไว้เสมอ โดยประเมินว่าได้รับ
การตอบรับอย่างไรบ้าง เพื่อท าพิจารณาการจดักิจกรรมสง่เสริมการตลาดในครัง้ต่อไป 
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