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บทคัดย่อ 

  งานวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงคเ์พ่ือศกึษาลกัษณะการตดัสินใจซือ้ชุดสงัฆทานออนไลนข์องผูบ้ริโภค 

โดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม (Conjoint Analysis) โดยศกึษาทัง้ในดา้นราคา รูปแบบการจดั

ชุดสังฆทาน การตกแต่ง และโปรโมชนั การวิจัยครัง้นีใ้ชแ้บบสอบถามออนไลนเ์ป็นเครื่องมือในการ เก็บ

ขอ้มูล ประชากร คือ ลูกคา้ของรา้น Merci de’ Fleurs มีกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 120 ราย ผลการวิจยัพบว่า 

กลุ่มตวัอย่างไดใ้หค้วามส าคญักับการตกแต่งชุดสงัฆทานมากท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ีหนึ่ง  โดยการตกแต่งดว้ย

ริบบิน้ไดร้บัความสนใจมากท่ีสุด อนัดบัท่ีสอง คือ ราคา ทัง้นี ้ราคา 799 บาท คือราคาท่ีลูกคา้ยินดีจะจ่าย

มากท่ีสุด อันดบัท่ีสาม คือ รูปแบบการจัดชุดสังฆทาน ลูกคา้สนใจซือ้ชุดสังฆทานแบบจัดส าเร็จรูปแลว้  

และอนัดบัสดุทา้ย คือ โปรโมชนั โปรโมชนัท่ีไดร้บัความสนใจมากท่ีสดุคือ โปรโมชนัจดัสง่ฟรี นอกจากนี ้ผล

จากการหาความสมัพนัธข์องการตดัสินใจดว้ยสถิติ Pearson Correlation พบวา่ หากยิ่งใหค้วามส าคญักบั

การตกแต่งมากเท่าไร ผูบ้ริโภคก็จะให้ความส าคัญกับราคา การจัดชุดสังฆทาน และโปรโมชันน้อยลง  

ทั้งนี ้สามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าได้ออกเป็น 5 กลุ่ม ตามลักษณะการตัดสินใจซือ้ ซึ่งผลการวิจัยครั้งนีมี้

ประโยชน์โดยตรงแก่ร้าน Merci de’ Fleurs เพ่ือก าหนดลักษณะชุดสังฆทาน ราคา และการส่งเสริม

การตลาด นอกจากนีย้งัเป็นประโยชนแ์ก่ผูท่ี้สนใจอีกดว้ย  
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ค าส าคัญ: การตัดสินใจซือ้ ชุดสังฆทานออนไลน ์เทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม  
 

ABSTRACT 
 

 In this research investigation, the researchers examine customers’ online buying decisions 

for merit offering sets using the technique of conjoint analysis in the aspects of price, patterns of 

merit offering sets, decorations, and promotions. The research instrument was an online 

questionnaire. Research population consisted of Merci dé Fleurs customers. The sample 

population consisted of 120 subjects. Findings showed that members of the sample population 

paid attention to the decorations of the merit offering sets at the highest level, especially 

decorations with ribbons. Next in descending order was price. The price of 799 was the price 

customers were pleased to pay at the highest level. Next was the pattern of merit offering sets. 

Customers preferred to buy ready-made sets. The last one in the order was promotion. The 

promotion most interested in was free delivery. In addition, the relationship of decision making 

using the Pearson’s correlation statistics found the following. The more attention was paid to 

decorations, the less attention was paid to price, merit offering sets, and promotion. Customers 

could be divided into five groups based on the characteristics of decision making. This research 

would directly benefit Merci dé Fleurs to determine the characteristics of merit offering sets, price, 

and marketing promotion activities.  
 

Keywords: Decision Making, Online Merit Offering Sets, Conjoint Analysis Technique 
 

บทน า 

 การถวายสงัฆทาน ถือเป็นการปฏิบตัิท่ีสืบทอดกนัมาชา้นาน โดยมีความเช่ือวา่ การใหท้าน คือ การให้
สิ่งท่ีควรให้แก่คนท่ีควรให ้นั่นก็เพ่ือประโยชนแ์ก่เขา รวมถึงการเสียสละแบ่งปันสิ่งของของตนให้แก่ผู้อ่ืน  
(พระศิริปญฺญามุนี, 2506) ค าว่า สังฆทาน แยกออกไดเ้ป็น 2 ค า คือ ค าว่า “สังฆะ” และ “ทาน” โดยค าว่า 
สงัฆะ หมายถึง หมู่แห่งภิกษุทัง้หลาย ตัง้แตส่ี่รูปขึน้ไป ส่วนค าว่า ทาน หมายถึง การให ้การแบง่ปันสิ่งของท่ี
จ  าเป็นต่อการด ารงชีพของพระสงฆ ์ดว้ยเจตนาอันบริสุทธ์ิ และเม่ือรวมทั้งสองค าเข้ากันแล้ว จึงเรียกว่า 
“สังฆทาน'' อันมีความหมายว่า การถวายวัตถุสิ่งของแก่ ''หมู่พระภิกษุสงฆ์'' โดยไม่เจาะจงว่าต้องเป็น 
พระภิกษุสงฆรู์ปใดรูปหนึ่ง (พระ ว. วชิรเมธี, 2554, อา้งถึงใน ทศัไนย เขียวมณีนยั, 2559)  
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 ร้านดอกไม้เมอซ่ี เดอ เฟลอร์ส (Merci de’ Fleurs) เป็นร้านรับจัดดอกไม้สด ดอกไม้ประดิษฐ์ 
พวงมาลยั พวงหรีด และสงัฆทาน มีลกัษณะเป็นรา้นคา้ออนไลนท่ี์เนน้ผูบ้ริโภคบนตลาดออนไลนเ์ป็นหลัก  
จากการเปิดรา้นออนไลนม์าเป็นระยะเวลารวมราว 1 ปี พบว่า นอกจากช่อดอกไมแ้ลว้ ลูกคา้มีการซือ้ชุด
สังฆทาน และพวงมาลัยเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะวันส าคญัทางศาสนา วันคลา้ยวันเกิด เป็นการสั่งท า
ล่วงหนา้ เน่ืองจากทางรา้นไม่ไดมี้การจดัชุดสงัฆทานส าเร็จรูปไวจ้  าหน่ายเหมือนรา้นสงัฆภัณฑท์ั่วไป ท าให้
รา้นประสบกับปัญหาตน้ทุนท่ีสูงมากในการจัดชุดสังฆทานแต่ละครัง้ อาทิ ตน้ทุนค่าบรรจุภัณฑ ์ค่าขนส่ง  
อีกทัง้ยงัไม่สามารถจ าหน่ายใหก้ับลูกคา้ท่ีสั่งซือ้และมีความตอ้งการสินคา้ในทนัทีได ้ทางรา้นจึงแนวคิดท่ีจะ
พฒันาชดุสงัฆทานส าเร็จรูปพรอ้มจ าหน่ายแบบไม่ตอ้งสั่งท าล่วงหนา้ เพ่ือแกปั้ญหาตน้ทนุท่ีสงู และลกูคา้ยงั
สามารถสั่งซือ้และรบัสินคา้ไดท้นัที อีกทัง้ปัจจบุนั ตลาดสงัฆทานยงัมีอตัราการเติบโตสงู  เน่ืองมาจากจ านวน
ประชาชากรชาวไทยท่ีนับถือศาสนาพุทธ มีจ านวนมากถึงกว่าร้อยละ 90 ของประชากรชาวไทยทั้งหมด 
(ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2561) โดยชาวพทุธทัง้หลายมีความเช่ือและปฏิบตัิตามค าสอนของพระพทุธศาสนา 
อาทิ การท าความดี ละเวน้ความชั่ว ความเช่ือเรื่องนรก สวรรค ์การใหท้าน เป็นตน้  (พระชลญาณมุนี และ 
สรวิชญ ์วงษส์อาด, 2563) หรือการถวายสงัฆทานแดพ่ระภิกษุสงฆ ์ท่ีเช่ือกนัวา่ หากผูใ้ดถวายแลว้นัน้ จะไดร้บั
ผลบญุมาก สง่ผลใหเ้กิดการแขง่ขนัในธุรกิจสงัฆภณัฑค์อ่นขา้งสงู ทัง้ในเรื่องของราคา รูปทรงของสงัฆภณัฑ ์ท่ี
ปัจจบุนัมีความสวยงามมากขึน้ มีการเปล่ียนบรรจภุณัฑใ์หท้นัสมยั อาทิ กล่องกระดาษพรีเมียม ตกแต่งดว้ย
ริบบิน้สวยงาม หรือบรรจภุณัฑท่ี์คงความเป็นเอกลกัษณข์องไทย อาทิ ชะลอมสานไมไ้ผ่รูปทรงตา่ง ๆ เป็นตน้ 
ตลอดจนช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย อาทิ  การมีหน้าร้านออนไลน์ผ่าน  
เพจ Facebook, Instagram เป็นตน้ การศึกษาเรื่องการตัดสินใจซือ้ชุดสังฆทานออนไลน์ทัง้ในดา้นราคาท่ี
เหมาะสมกับชุดสังฆทานท่ีลูกคา้ยินดีจ่าย รูปแบบการจัดชุดสังฆทาน การตกแต่งชุดสังฆทาน ตลอดจน 
โปรโมชนัท่ีลกูคา้สนใจ จึงมีความส าคญั เพ่ือหาความสมัพนัธข์องคณุลกัษณะของชดุสงัฆทานออนไลนท่ี์ตรง
ตามความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคมากท่ีสดุ 
 การน าเทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) มาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการก าหนด
คณุลกัษณะของชดุสงัฆทาน รวมถึงการพยากรณค์วามชอบในอนาคตของลกูคา้ เน่ืองจาก Conjoint Analysis 
เป็นเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพท่ีใช้ในการศึกษาถึงคุณค่าของผลิตภัณฑห์รือบริการเพ่ือส่งมอบให้ลูกค้า 
(Customer Value) (มนตรี พิริยะกลุ, 2555) โดยเป็นการจ าลองสถานการณว์่า หากลกูคา้ตอ้งตดัสินใจซือ้ชุด
สงัฆทานออนไลนจ์ากรา้น เพ่ือไปท าบญุ ลกูคา้จะใหค้วามส าคญักบัคณุลกัษณะใด ของชดุสงัฆทานตามท่ีได้
จ  าลองขึน้ เพ่ือใหลู้กคา้ให้คะแนนแต่ละชุดคุณลักษณะนั้นตามความชอบจริง ๆ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบ
แบบสอบถามของลูกคา้นัน้ ยังสามารถน ามาวิเคราะหเ์พ่ือแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามลักษณะการตดัสิน ใจซือ้ชุด
สงัฆทานออนไลน ์เพ่ือทางรา้นจะสามารถก าหนดคณุลกัษณะของชุดสงัฆทานใหต้รงตามความตอ้งการของ
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กลุ่มลูกคา้ ตลอดจนแผนการวางแผนทางการตลาดเพ่ือโปรโมทสินคา้และการสรา้งความสัมพันธ์อันดีกับ
ลกูคา้ในระยะยาว 
 
วัตถุประสงคก์ารวิจัย  
 การวิจยันี ้มีวตัถปุระสงคด์งันี ้ 

1. เพ่ือศึกษาและพยากรณค์วามชอบของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคุณลกัษณะของชุดสงัฆทาน ดว้ยการ
จ าลองสถาณการณก์ารตดัสินใจซือ้ดว้ยเทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม (Conjoint Analysis)  

2. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งการตดัสินใจกบัรูปแบบชดุสงัฆทาน  
3. เพ่ือจดักลุม่ตวัอยา่งตามลกัษณะการตดัสินใจ  
 

ขอบเขตการวิจัย  
 การวิจยันี ้ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยั ดงันี ้คือ ประชากรเปา้หมาย ไดแ้ก่ ลกูคา้รา้นดอกไม้

เมอซ่ี เดอ เฟลอรส์ (Merci de’ Fleurs) มีกลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 120 ราย จากฐานลกูคา้ทางเพจของรา้นบน 

Facebook โดยศึกษาถึงลักษณะการตัดสินใจซือ้ชุดสังฆทานออนไลน ์ในดา้นราคา การจัดชุดสังฆทาน 

การตกแต่งและโปรโมชัน มีการก าหนดระยะเวลาการท าวิจัย ตัง้แต่เดือนกรกฏาคม ถึง เดือนตุลาคม  

พ.ศ. 2564 รวมเป็นเวลาทัง้หมด 4 เดือน  

 
ประโยชนท์ีค่าดว่าจะได้รับ  
 การวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งวา่จะไดเ้ขา้ใจความชอบตลอดจนลกัษณะการตดัสินใจซือ้ชดุ

สงัฆทานออนไลนข์องผูบ้ริโภค และสามารถน าผลการวิจยันีไ้ปพฒันาออกแบบชุดสงัฆทานของรา้นใหมี้

คณุลกัษณะส าคญัตรงตามความตอ้งการของลกูคา้มากท่ีสดุ   
 

การทบทวนวรรณกรรม  
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4ps  
 Borden (1984) ไดก้ล่าวว่า “ส่วนประสมทางการตลาดจะถูกผสมผสานและพฒันาขึน้เพ่ือรบัมือ

กับปัญหาท่ีตอ้งเผชิญอย่างต่อเน่ือง ในตลาดท่ีเปล่ียนแปลงและทา้ทายอยู่เสมอ” นอกจากนี ้McCarthy 

(1964, อ้างถึงใน Thabit & Manaf, 2018) ยังได้แนะน าว่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

คือ 4Ps โดยประกอบไปดว้ย  ผลิตภณัฑ ์(Products) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมา ส่วนประสมทางการตลาด ไดน้  ามาใชอ้ย่างแพร่หลาย และถูก
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ก าหนดใหเ้ป็นชดุของตวัแปรท่ีแตล่ะบริษัทสามารถควบคมุและปรบัเปล่ียนใหต้รงกบัประเภทของธุรกิจของ

ตนเองได ้เพ่ือสรา้งอิทธิพลเชิงบวกต่อการตอบสนองของผูซื้อ้  โดยส่วนประสมทางการตลาดนัน้ จะถูก

วางแผนอย่างเป็นระบบโดยผู้จัดการฝ่ายการตลาดและทีมงาน เพ่ือให้ตอบโจทย์กับตลาดหรือ

กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด ในปัจจุบนันกัการตลาดไดน้  าส่วนประสมทางการตลาด 4Ps เขา้มาเป็นแนวคิด

หลักในการวางแผนการด าเนินธุรกิจให้บรรลุวัตถุประสงคท่ี์บริษัทตัง้ไว้ ยิ่งไปกว่านั้นหากการท่ีบริษัท

สามารถเขา้ไปอยู่ในใจของลูกคา้ได ้ย่อมเป็นผลตอบแทนท่ีคุม้ค่ามากกว่าผลก าไร  คือเนน้การส่งมอบ

คณุคา่ของสินคา้หรือบริการใหก้บัลกูคา้ (Customer Value) ตลอดจนสรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีระหว่างบริษัท

และลกูคา้ (Kotler & Armstrong, 2021) 

 

แนวคิดและทฤษฎีพืน้ฐานเกี่ยวกับการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
 การวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม (Conjoint analysis) เป็นเทคนิคท่ีใชอ้ย่างแพรห่ลายในวงการการตลาด 
เพ่ือใชว้ดัความชอบหรือการคาดการณค์วามชอบของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคุณลักษณะและระดบัของสินคา้หรือ
บริการนัน้ ๆ ท าใหท้ราบถึงข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภค เพ่ือน าไปออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ ์ตลอดจน
วางแผนกลยทุธท์างการตลาดท่ีเหมาะสมท่ีจะชว่ยส่งเสรมิการรบัรูข้องผูบ้ริโภคได ้ (Hair, Anderson, Tatham, 
& Black, 1998) การวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมเป็นวิธีจ  าลองสถานการณว์่าผูบ้ริโภคจะมีปฏิกิริยาอย่างไรต่อ
สินคา้หรือบริการในปัจจุบนัและท่ีก าลังจะเกิดขึน้ในอนาคต (Green, Kriege, & Wind, 2001) เน่ืองจากการ
วัดผลดว้ยวิธีนี ้สามารถพยากรณ์ไดท้ั้งภาพรวมของตลาดและวัดผลระดับบุคคลได้อย่างชัดเจน สมจริง 
เทคนิคนีย้ังมีประโยชนอ์ย่างมากในการช่วยออกแบบผลิตภัณฑใ์หม่ การก าหนดราคา การวางแผนการ
จ าหน่าย หรือแมก้ระทั่งเรื่องของการโฆษณา นอกจากนี ้ในทางบญัชีสามารถน าเทคนิคนีม้าใชค้วบคมุตน้ทุน
การผลิต การสั่งซือ้ของฝ่ายจดัซือ้ เป็นตน้ ในดา้นบริหารงานบุคคล อาทิ ค่าแรงและสวสัดิการของพนกังาน 
เป็นตน้ ทัง้นีก็้เพ่ือวิเคราะหห์าความสัมพันธ์ขององคป์ระกอบท่ีเหมาะสมท่ีสุดให้แก่องคก์ร (Gusafsson, 
Hermann, & Huber, 2001)   
 วิธีการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) มีดว้ยกันหลายวิธี แต่ท่ีนิยมใชก้ันในปัจจุบนั
และไดผ้ลในระดบัสมจรงินัน้ มีอยู ่3 วิธี ไดแ้ก่ วิธีท่ี 1 Full-profile Conjoint Analysis เป็นวิธีการวดัผลทางออ้ม 
(Indirect Measurement) เป็นวิธีการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดเ้ห็นการด์ทัง้หมดพรอ้มๆ กัน เพ่ือพิจารณาให้
คะแนนตามความพอใจ เหมาะกบักรณีท่ีมีชดุคณุลกัษณะใหพ้ิจารณาจ านวนหนึ่ง วิธีท่ี 2 Adaptive Conjoint 
Analysis เป็นวิธีการวดัผลจากการน าเสนอคณุลกัษณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอยู่แลว้ เพ่ือให้
การวดัผลมีประสิทธิภาพมากขึน้ โดยไม่ตอ้งเสียเวลากับการตัง้ค  าถามท่ีคาดว่าผลลพัธจ์ะไม่ไดใ้ชป้ระโยชน ์
หรือทราบอยู่แลว้ว่าผูต้อบแบบสอบถามจะไมเ่ห็นคณุคา่นั่นเอง และวิธีท่ี 3 Choice-Based Conjoint Analysis 



วารสารบรหิารธุรกิจและสงัคมศาสตร ์มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
ปีที่ 5 ฉบบัท่ี 1 มกราคม – เมษายน 2565  

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

24 
 

หรือ Discrete-Choice Conjoint Analysis เป็นวิ ธีการเก็บข้อมูลจาการเลือกชุดคุณลักษณะท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามชอบมากท่ีสุดซ า้ ๆ กันจากชุดคณุลักษณะจ านวน 3 - 5 ชุด โดยเป็นการแสดงสถานการณ์ให้
ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบ (Hair, Black, Babin & Anderson, 2010, p. 283) 
 

วิธีด าเนินการวิจัย  
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 ประชากรท่ีใชใ้นงานวิจยัครัง้นี ้คือ ลกูคา้ของรา้น Merci de’ Fleurs ทัง้หมด 156 ราย  

 กลุ่มประชากรตวัอย่างท่ีใชง้านงานวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัก าหนดการสุ่มกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชห้ลักวาม

นา่จะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยเลือกการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) มีกลุม่ตวัอย่างท่ี

ใชใ้นงานวิจยัครัง้นีท้ัง้หมดจ านวน 120 คน หลงัจากตดัแบบสอบถามของผูต้อบท่ีไมเ่คยถวายสงัฆทานออกไป

จ านวน 2 คน เรียบรอ้ยแลว้ ทัง้นี ้เทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมแบบ Traditional Conjoint Analysis 

เป็นการน าเสนอในรูปแบบ Full Profile สามารถวิเคราะหผ์ลในระดบับุคคลได ้กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างขัน้ต  ่า 

(Minimum Sample Size) = 1 หมายความว่า แม้มีผู้ตอบแบบสอบถามเพียงคนเดียวก็สามารถวัดผลด้วย

เทคนิคนีไ้ด ้และสามารถสรา้งการจ าลองความชอบของการตดัสินใจของแตล่ะบคุคลได ้(Orme, 2010, p. 63)  

อยา่งไรก็ตาม Hair et al. (2010, p. 292) แนะน าวา่ กลุม่ตวัอยา่งขัน้ต  ่าท่ีเหมาะสม ควรอยูท่ี่ 50 คนขึน้ไป 

วิธีด าเนินงาน 

 งานวิจัยครัง้นีใ้ชเ้ทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ในการวัดผลทางอ้อม 

(Indirect Measurement) จากการให้คะแนน (Rating) แต่ละชุดคุณลักษณะ (Concept Card) ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ซึ่งเป็นไปในลกัษณะของการการตดัสินใจใหค้ะแนนในระดบัสูงกับชุดคณุลกัษณะท่ีผูต้อบให้

ความส าคญัหรือเห็นว่าเหมาะสม และใหค้ะแนนในระดบัต ่ากับสิ่งท่ีเห็นว่าส าคญันอ้ยกว่าหรือไม่เหมาะสม 

(Trade-off)   

 โดย Concept Card ทั้งหมดนั้น ถูกสรา้งขึน้แบบเต็มรูปแบบ (Full-Profile) คือ แสดงคุณลักษณะ 

(Attributes) และ ล าดบัชัน้ (Level) อย่างชดัเจน กล่าวคือ ชุดสงัฆทานออนไลน ์ประกอบดว้ย คณุลักษณะ 

ตา่ง ๆ อาทิ ราคา การจดัชดุ การตกแตง่และ โปรโมชนั โดยในแตล่ะคณุลกัษณะนัน้สามารถแยกองคป์ระกอบ

ออกเป็น ล าดับชั้น อาทิ ราคา ประกอบด้วย 3 ล าดับชั้น ได้แก่ ราคา 1). 799 บาท 2). 899 บาท และ  

3). 999 บาท การแสดงรายละเอียดอย่างชดัเจน เป็นการวดัผลใหเ้ป็นไปตามการตดัสินใจท่ีแทจ้ริงของผูต้อบ

แบบสอบถาม   
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 ผลจากการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้คะแนน (Rating) ในแต่ละ Concept Card จะน ามาวัดหาค่า

สัมประสิทธ์ิการถดถอย เรียกว่า “Part-worth Utility” ของคุณลักษณะและล าดับชัน้ ในรูปแบบจ านวนเต็ม 

แสดงใหเ้ห็นว่าแตล่ะ Attributes Level ไดร้บัความส าคญัในการตดัสินใจมากนอ้ยเพียงใด รวมถึงแสดงค่าของ

ช่วงความกวา้งระหว่าง คา่ Part-worth Utility มากท่ีสดุ และ นอ้ยท่ีสดุ เรียกว่า คา่ “Span Width” นอกจากนี ้

ยังแสดงค่าการใหค้วามส าคัญของการตัดสินใจ (Relative Value หรือ Important Value) ในรูปแบบรอ้ยละ 

เพ่ือแสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในแต่ละคุณลักษณะอย่างใดและจ านวนเท่าใด  

ดว้ยการค านวณผลจากโปรแกรมทางสถิติ ซึ่งโปรแกรมจะแสดงผลในรูปตาราง และแสดงผลให้เห็นเป็น

รายบคุคลอย่างชดัเจน ท าใหท้ราบว่าผูบ้ริโภคแต่ละราย มีความชอบอะไร อยา่งไร ทางรา้นสามารถน าขอ้มูลนี ้

ไปใช้ในการเสนอขายสินค้า หรือออกแบบสินค้าให้ลูกค้าได้ตามความช่ืนชอบของแต่ละบุคคล ถือเป็น

เครื่องมือทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ และก่อให้เกิดประโยชน์ในการสร้างผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนอง 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก  

 นอกจากนี ้ขอ้มูลท่ีไดจ้ากเทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม สามารถน ามาแบ่งกลุ่มผู้บริโภค 

(Market Segment) เพ่ือใหเ้ห็นสดัส่วนทางการตลาดท่ีชดัเจน โดยใช ้เทคนิค Hierarchical Cluster Analysis 

วดัผลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร ์แสดงผลในรูปแบบรอ้ยละ ชีใ้หเ้ห็นว่าลูกคา้ของรา้นแบ่งออกไดเ้ป็นก่ีกลุ่ม 

แตล่ะกลุม่มีจ  านวนประชากรเทา่ใด มีความชอบคณุลกัษณะใด เทา่ใด และรา้นคา้ควรมุง่ขายสินคา้ใหก้ับกลุ่ม

ลกูคา้ใด  

ข้ันตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
 1. เริ่มจากการสมัภาษณ ์ซึ่งเป็นการสมัภาษณแ์บบกึ่งโครงสรา้ง (Semi-Structure Interview) โดยมี

การวางแผนการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้าอย่างเป็นขั้นตอนชัดเจน และข้อค าถามในการสัมภาษณ์ครั้งนีมี้

โครงสรา้งแบบหลวม (Loosely Structure) มีหวัขอ้เรื่องในการสมัภาษณคื์อ “คณุเลือกซือ้ชดุสงัฆทานอย่างไร” 

โดยสัมภาษณ์ผู้ท่ีเคยถวายสังฆทานจ านวนทั้งสิน้ 5 คน เพ่ือให้ทราบว่า ปัจจัยดา้นใดบา้งมีส่วนในการ

ตดัสินใจเลือกซือ้ชดุสงัฆทาน เพ่ือหาคณุลกัษณะของชดุสงัฆทานท่ีลกูคา้ใหค้วามสนใจ พบวา่ขอ้มลูท่ีไดย้งัไม่

เพียงพอต่อการก าหนดชุดคุณลักษณะ (Concept Card) ดงันัน้ผูว้ิจยัจึงเพิ่มการสัมภาษณอี์กจ านวน 5 คน 

รวมการสมัภาษณท์ัง้หมด 10 คน 

 2. จัดล าดับความส าคัญของคุณลักษณะของชุดสังฆทานท่ีผู้บริโภคสนใจเลือกซือ้ โดย ล าดับ

ความส าคญัจากมากไปหานอ้ย น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการจัดล าดับแล้ว มาก าหนดชุดคุณลักษณะ (Concept 

Card) และระดบัของลกัษณะตวัแปร (Level) ดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตาราง 1 ก าหนดลกัษณะและระดบัของลกัษณะตวัแปร 

ลักษณะ (Attribute) ล าดับ (Level) 
1. ราคา 799 บาท  

899 บาท  
999 บาท  

2. การจดัชดุสงัฆทาน   ชดุส าเรจ็รูป 
ชดุก าหนดเอง เพิ่ม 200 บาท  

3. โปรโมชนั ลด  10 % จากราคาเต็ม  
ฟรคีา่จดัสง่   

4. การตกแตง่ชดุสงัฆทาน  ตกแตง่ดว้ยรบิบิน้  
ตกแตง่ดว้ยดอกไมป้ระดิษฐ์ 
ไมต่กแตง่ 

 

 3. สรา้งชดุ Concept Card โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร ์ผลการสรา้งขอ้มลูพบว่า ไดช้ดุคณุลกัษณะ

ทัง้หมด 12 ชดุ รวม Hold Out แลว้ จ านวน 2 ชดุ  

 4. ออกแบบชุด Concept Card ท่ีได ้ในลักษณะของรูปภาพ แสดงรูปแบบของชุดสังฆทานพร้อม

ประกอบดว้ยขอ้ความอธิบายถึงคุณลักษณะต่างๆ โดยมีสีสนัสวยงาม เพ่ือใหผู้ต้อบแบบสอบถามเขา้ใจได้

ชดัเจน และไมส่รา้งความนา่เบื่อในการตอบแบบสอบถาม ดงัภาพตอ่ไปนี ้ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพ 1 ภาพ Concept Card แสดงรูปแบบชดุสงัฆทาน 
 

การจัดชุดสังฆทาน 

จากภาพ เป็นการจัดชุด

ที่ลูกค้าสามารถก าหนด

สิ่งของด้านในเองได้เอง 

และมีค่าใช้จ่ายเพิ่ม 200 

บาท 

โปรโมชัน 

จากภาพ เป็นโปรโมชัน

ส่วนลด10 % จากราคา

เต็ม 

ราคา  

จากภาพเป็นการแสดง

ราคาจริงหลังส่วนลด

แล้ว 

การตกแต่ง  

จากภาพเป็นการ

ตกแต่งด้วยริบบิ้น 
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4. สร้างแบบสอบถามงานวิจัย ด้วย Google Form ประกอบด้วย 2 ส่วนคือ ส่วนท่ี1 ด้าน

ประชากรศาสตร ์และส่วนท่ี 2 การตดัสินใจซือ้ชุดสังฆทานออนไลน ์โดย สรา้งค าถามเป็นสถานการณ์

สมมุติ เพ่ือให้ลูกค้าเลือกให้คะแนนความส าคัญในแต่ละชุดคุณลักษณะ (Concept Card) และน า

แบบสอบถามไปทดสอบ (Pre-test Interview) กับผูท่ี้เคยซือ้ชุดสงัฆทาน จ านวน 5 คน ผลพบว่ามีเนือ้หา

บางส่วนท่ีผู้ตอบแบบสอบถามไม่เข้าใจความหมายท่ีผู้วิจัยต้องการจะส่ือ จึงแก้ไขและเริ่มทดสอบ

แบบสอบถาม (Pre-test Interview) ครัง้ท่ี 2 อีกจ านวน 5 คน หลังจากนั้นน าแบบสอบถามไปทดสอบ

เสมือนจรงิ (Pilot Test) กบัผูต้อบแบบสอบถามท่ีไมใ่ชก่ลุม่ตวัอยา่งจ านวน 30 คน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้เก็บข้อมูล 

 เครื่องมือในการวิจยัครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามนัน้แบง่ออกเป็น 2 ส่วน ดงันี ้คือ ส่วน

ท่ี 1 ข้อมูลทั่ วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบส ารวจรายการ (Checklist) ได้แก่ 1) เพศ 2) อายุ  

3) ระดบัการศึกษา 4) อาชีพ และ 5) รายได ้ ส่วนท่ี 2 เป็นการแสดงความสนใจเก่ียวกับรูปแบบสงัฆทาน

ออนไลน ์ของรา้น Merci de’ fleurs จ านวน 12 รูปแบบ โดยแบบสอบถามส่วนนี ้เป็นแบบสอบถามตาม

วิธีการของเทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ซึ่งเป็นลกัษณะการใหค้ะแนนความ

สนใจต่อชุดคุณลักษณะ โดยแบ่งล าดับการให้คะแนนออกเป็นช่วงคะแนน 0–10 (Hair et al., 2010, p. 

292) กลา่วคือ ระดบัท่ี 10 หมายถึง สนใจมากท่ีสดุ และ ระดบัท่ี 0 หมายถึง ไมส่นใจเลย โดยเก็บขอ้มลูทาง

ออนไลนด์ว้ย Google form 

การวิเคราะหผ์ล  
 ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความสมบรูณแ์ละความถกูตอ้งของแบบสอบถามอย่างละเอียด เพ่ือด าเนินการ

ประมวลผลดว้ยระบบคอมพิวเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ และสถิตท่ีิใชก้ารวิเคราะห ์มีดงันี ้

 ส ถิติ วิ เ คราะห์เ ชิ งพรรณนา  ( Descriptive Statistics Analysis) เ ป็นส ถิติ ท่ี ใช้ค่ า ร้อยละ 

(Percentage) ความถ่ี (Frequency) พรอ้มทัง้น าเสนอขอ้มลูในรูปแบบตารางเพ่ืออธิบายเบือ้งตน้เก่ียวกับ

กลุม่ตวัอยา่ง  

 สถิติเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis)  เป็นการวิเคราะหเ์พ่ือหาว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซือ้

ชดุสงัฆทานอยา่งไร ดว้ย เทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติ น าเสนอ

ผลของการวิเคราะหใ์นรูปแบบตารางเพ่ืออธิบายถึงคา่ความส าคญัของแตล่ะคณุลกัษณะ พรอ้มอธิบายคา่ 

Part-Worth Utility ในแตล่ะ Level ตลอดจนแสดงผลคา่ความส าคญั (Important Value)  นอกจากนี ้ยงัใช ้

สถิติการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของตัวแปร (Pearson’s Correlation) เพ่ือวิเคราะห์หารูปแบบการ

ตดัสินใจของกลุ่มลูกคา้ว่ามีรูปแบบการตดัสินใจซือ้ชุดสงัฆทานออนไลนอ์ย่างไร ใหค้วามส าคญักับอะไร 
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และในทางเดียวกันจะไม่ให้ความส าคัญกับอะไร มีการแสดงข้อมูลในรูปแบบตาราง  เพ่ืออธิบาย

ความสมัพนัธข์องตวัแปร  ตลอดจนเลือกใช ้เทคนิคการแบง่กลุม่ผูบ้ริโภค (Hierarchical Cluster Analysis) 

เพ่ือวิเคราะหว์่ากลุ่มผูบ้ริโภคแบง่ออกไดเ้ป็นก่ีกลุ่มตามลกัษณะของการตดัสินใจ เพ่ือแบง่ส่วนตลาดตาม

ความชอบของผูบ้ริโภคใหช้ดัเจน ซึ่งมีประโยชนอ์ย่างมากในวางแผนการตลาดใหต้รงตามความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภค (Tom & Bill, 2013)  
 

ผลการวิจัย 

 ผลการวิเคราะหข์อ้มูล พบว่า จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 120 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รอ้ยละ 

69.16 มีอายรุะหว่าง 26-35 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 47.5 มีวฒุิการศกึษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็น

รอ้ยละ 72.50 รอ้ยละ 41.67 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได ้อยู่ในช่วง 15,000 – 

30,000 บาท มากท่ีสดุ คดิเป็นรอ้ยละ 35 

การตัดสินใจซื้อชุดสังฆทานของผู้บริโภค ผลการวิจัยดา้นความสนใจเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ชุด

สงัฆทานออนไลน ์ผูว้ิจยัไดแ้บง่รูปแบบของการความสนใจในการตดัสินใจซือ้ชดุสงัฆทานออนไลน ์ออกเป็น 

4 ดา้น คือ 1) ราคา 2) รูปแบบการจดัชุดสงัฆทาน 3) การตกแตง่ และ 4) ดา้นโปรโมชนั เป็นการวิเคราะห์

เพ่ือเรียงล าดบัตามความสนใจของรูปแบบการตัดสินใจของผูบ้ริโภค พบว่า การตกแต่งชุดสงัฆทานไดร้บั

ความสนใจมากท่ีสดุเป็นอนัดบัแรก อนัดบัท่ีสอง คือ ราคา อนัดบัท่ีสาม คือ รูปแบบการจดัชดุสงัฆทาน และ

อนัดบัสดุทา้ย คือ โปรโมชนั ขอ้มลูจากผลการวิจยัดว้ยเทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่มยงัแสดงใหเ้ห็น

ถึงระดบัคณุคา่ของแตล่ะคณุลกัษณะ และแตล่ะระดบัชัน้อยา่งละเอียด ดงัตารางตอ่ไปนี ้ 
 

ตาราง 2 แสดงระดบัคณุคา่และระดบัความส าคญั 

ลักษณะ ล าดับ  ระดับคุณค่า  ระดับความส าคัญ 
การตกแตง่  รบิบิน้  0.244 41.86 
 ดอกไมป้ระดิษฐ์  -0.025  
 ไมต่กแตง่  -0.219  
ราคา 799 บาท  0.297 27.88 
 899 บาท  0.153  
 999 บาท -0.450  
การจดัชดุสงัฆทาน ชดุส าเรจ็รูป  0.156  17.64 
 ชดุก าหนดเอง เพิ่ม 200 บาท  -0.156  
โปรโมชนั ลด 10 % จากราคาเต็ม  0.002 12.62 
 ฟรคีา่จดัสง่   -0.002  
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จากตาราง 2 สามารถอธิบายภาพรวมของการใหค้วามสนใจในการเลือกซือ้ชดุสงัฆทานออนไลน์

ของผูบ้รโิภคได ้ดงันี ้ 

 ด้านการตกแต่ง ไดร้บัความสนใจจากกลุม่ตวัอย่างมากท่ีสดุ คือมีคา่ความส าคญัเป็น 41.86 และ

ลูกคา้ชอบการตกแต่งดว้ยริบบิน้คิดเป็นค่า Part-Worth สูงถึง 0.244 มากกว่าการตกแต่งด้วยดอกไม้

ประดษิฐ์ และแบบไมต่กแตง่เลย โดยมีคา่ Part-Worth เทา่กบั -0.025 และ -0.219 ตามล าดบั  

 ด้านราคา ไดร้บัความสนใจเป็นอนัดบัท่ี 2 มีคา่ความส าคญัอยู่ท่ี 27.88 โดยลกูคา้ใหค้วามสนใจกับ

ราคา 799 บาท ตอ่ชดุสงัฆทาน 1 ชดุ มากท่ีสดุ คา่ Part-Worth สงูสดุถึง 0.297 รองลงมา คือราคา 899 บาท 

คา่ Part-Worth อยูท่ี่ 0.153 และราคา 999 บาท ไดร้บัความสนใจนอ้ยท่ีสดุ มีคา่ Part-Worth ต ่าถึง -0.450  

 ด้านการจัดชุดสังฆทาน ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเป็นอันดับท่ี  3 มีค่า

ความส าคญัเทา่กบั 17.64 โดยการจดัชดุแบบส าเร็จรูปจากรา้นไดร้บัความสนใจมากท่ีสดุ มีคา่ Part-Worth 

สงูถึง 0.156 มากกวา่ การจดัชดุในแบบท่ีลกูคา้นัน้เลือกเองได ้ซึ่งจะมีราคาเพิ่มขึน้อีก 200 บาท มีคา่ Part-

Worth เพียง -0.156  

 ด้านโปรโมชัน หรือการส่งเสริมการขาย พบว่ามีผลกบัการตดัสินใจเลือกซือ้ชุดสงัฆทานออนไลน์

นอ้ยท่ีสุด โดยปรากฏค่าความส าคญัเพียง 12.62 โปรโมชนัท่ีตรงกับความตอ้งการของกลุ่มตวัอย่างมาก

ท่ีสดุ คือ สว่นลด 10 % จากราคาเตม็ มีคา่ Part-Worth เทา่กบั 0.002 ส าหรบัการจดัสง่ฟรีไดร้บัความสนใจ

นอ้ย มีคา่ Part-Worth เพียง -0.002 

 การศกึษาวิจยัดว้ยวิธีวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่มสามารถแทนคา่ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจ

ในแตล่ะระดบั ใหอ้ยูใ่นรูปแบบของสมการถดถอย เพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจง่ายขึน้ ดงันี ้ 

 Y = 6.286 + 0.244(รบิบิน้) + (-0.025)(ดอกไมป้ระดษิฐ์) + (-0.219)(ไมต่กแตง่)+ 

      0.297(799 บาท) + 0.153(899 บาท) + (-0.450)(999 บาท) + 0.156(ชดุส าเรจ็รูป) +  

      (-0.156)(ชดุก าหนดเอง เพิ่ม 200 บาท) + 0.002(ลด 10 % จากราคาเตม็) + (-0.002)(ฟรีคา่จดัสง่) 

 โดยท่ี Y คือ ผลรวมของระดบัความสนใจในการเลือกซือ้ชุดสงัฆทานออนไลนข์องรา้น Merci de’ 

Fleurs ทัง้นี ้ผลการวิจยัจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 120 คน สามารถแสดงผลรวมของระดบัความสนใจของ

ลกูคา้ได ้ดงันี ้ 

 Y = 6.286 + 0.244(รบิบิน้) + 0.297(799 บาท) + 0.156(ชดุส าเรจ็รูป) + 0.002(ลด 10 % จากราคาเตม็) 

 Y = 6.985  
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ตาราง 3 ความสมัพนัธข์องการตดัสินใจ (Correlation) ตอ่รูปแบบชดุสงัฆทาน 
 Price Set Promotion Decoration 

Price 1    
Set -.073 

(.431) 
1   

Promotion .096 
(.298) 

-.013 
(.891) 

1  

Decoration -.661** 
(.001) 

-.535** 
(.000) 

-.529** 
(.000) 

1 

 

 จากตาราง 3 รูปแบบการตดัสินใจซือ้ชุดสงัฆทานของผูบ้ริโภค ผลการวิจยัพบว่า ยิ่งผูบ้ริโภคให้

ความส าคญักบัการตกแตง่ชดุสงัฆทานมาก ก็จะใหค้วามส าคญักบัราคา การจดัชดุสงัฆทาน และโปรโมชนั

นอ้ยลงเท่านัน้ ในทางเดียวกันนัน้ หากยิ่งใหค้วามส าคญักับราคา การจดัชุดสงัฆทาน และโปรโมชนัมาก 

ผูบ้รโิภคก็จะใหค้วามส าคญักบัการตกแตง่ชดุสงัฆทานนอ้ยลง 

การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคจากผลการตัดสินใจซื้อชุดสังฆทาน การจดักลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี ้ใช้

เทคนิคการวิเคราะหก์ลุ่มแบบขัน้ตอน (Hierarchical Cluster Analysis) โดยมีขอ้จ ากัดเรื่องขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่งคอ่นขา้งเล็ก ซึ่งเป็นการศกึษาการแบง่กลุม่ตวัอย่างเบือ้งตน้ จ  านวนประชากรขัน้ต  ่าท่ีเหมาะสม คือ

ประมาณ 50-200 คนตอ่กลุ่ม (Orme, 2010, p.65; Hair et al., 2010, p.292) และจ านวนกลุ่มทัง้หมดควร

มีประมาณ 4 ถึง 5 กลุ่ม ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาทัง้หมดเฉล่ียอยู่ท่ี 200 – 1,000 คน โดยผลการวิจัย

แสดงใหเ้ห็น ดงัตารางตอ่ไปนี ้
 

ตาราง 4 การจดักลุม่ผูบ้รโิภคดว้ยเทคนิค Hierarchical Cluster Analysis 

Cluster and Mean Value 

Segment  1 2 3 4 5 
รวม(100%) 47(39.17%) 12(10%) 10(12%) 49(40.84%) 2(1.67%) 

Price  22.30 32.84 3.7 37.57 12.90 
Set  17.38 36.06 3.37 14.24 67.74 
Promotion  8.17 17.80 1.85 18.32 0 
Decoration  52.17 13.29 91.09 29.26 19.36 
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ผลการวิจยัสามารถอธิบายไดด้งันี ้

 กลุ่มที่ 1 มีประชากรรวม 39.17% โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นรอ้ยละ 25.83 ของจ านวน

ประชากรทั้งหมด ด้านอายุอยู่ ในช่วง  26-35 ปี  คิดเ ป็นร้อยละ 16.67 และมีรายได้อยู่ ระหว่าง  

30,001 – 50,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 25.83  ประชากรกลุ่มนี ้ใหค้วามส าคญักับการตกแต่งมากท่ีสดุคิด

เป็นรอ้ยละ 52.17 และไมค่อ่ยใหค้วามส าคญักบัโปรโมชนัเทา่ไรโดยคิดเป็นเพียง รอ้ยละ 8.17  

 กลุ่มที่ 2 มีจ  านวนประชากรรวม 10% ส่วนใหญ่คิดเป็นเพศหญิงรอ้ยละ 7.5 ดา้นอายุอยู่ในช่วง 

26-35 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 6.67 และมีรายไดอ้ยู่ในช่วง 15,000 -30,000 บาท และ 50,001 – 70,000 บาท 

เท่ากัน คิดเป็นรอ้ยละ 2.5  ประชากรกลุ่มนีต้ดัสินใจซือ้ชุดสงัฆทานโดยค านึงถึงการจัดชุดและราคาเป็น

ส าคญั คดิเป็นรอ้ยละ 36.06 และ 32.84 ตามล าดบั  

 กลุ่มที่ 3 มีจ  านวนประชากรรวม 12% โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นรอ้ยละ 6.67 มีอายุ

ระหว่าง 26-35 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 6.67 และมีรายได ้15,001 – 30,000 และ 30,001 – 50,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 3.33 เท่ากัน ตามล าดับ  ประชากรกลุ่มนี ้ให้ความส าคัญในการตกแต่งเป็นอย่างยิ่ง  คิดเป็น 

รอ้ยละ 91.09 โดยสนใจ ราคา การจดัชดุ และโปรโมชนันอ้ยมาก 

 กลุ่มที ่4 มีจ  านวนประชากรรวม 40.84% สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง คดิเป็นรอ้ยละ 29.17 ชมี่ชว่งอายุ

ระหว่าง 26-35 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 16.67 และมีรายไดอ้ยู่ระหว่าง 15,001 – 30,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 

19.17  ประชากรกลุ่มนีต้ดัสินใจซือ้ชุดสังฆทานโดยดูจากราคาเป็นหลัก คิดเป็นรอ้ยละ 37.57 มากกว่า 

การตกแตง่ การจดัชดุสงัฆทาน หรือ โปรโมชนั  

 กลุ่ม 5 มีจ  านวนประชากร 1.67% เป็นเพศหญิงและเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 0.83 เทา่กนั และมีรายไดอ้ยู่

ในชว่งตัง้แต ่70,001 บาทขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 1.67 ของประชากรทัง้หมด  ประชากรกลุม่นี ้ใหค้วามส าคญัในการ

เลือกซือ้จากการจดัชดุสงัฆทานเป็นอนัดบัแรก คดิเป็น รอ้ยละ 67.74 และไมใ่หค้วามส าคญักบัโปรโมชนัเลย  

สรุปผลการวิจัย 

 ผลการวิจยัพบว่า กว่ารอ้ยละ 40 ของการตดัสินใจ เลือกซือ้ชุดสงัฆทานออนไลนจ์ากการตกแต่งมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือ ราคา การจัดชุดสังฆทานและโปรโมชัน จากภาพรวม พบว่า ชุดสังฆทานออนไลนท่ี์กลุ่ม

ตวัอย่างใหค้วามสนใจคือ ชดุสงัฆทานจดัส าเร็จรูป ราคา 799 บาท ตกแตง่ดว้ยริบบิน้ และมีส่วนลด 10 % จาก

ราคาเต็ม นอกจากนีย้งัพบว่า รูปแบบการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่าง คือ หากยิ่งใหค้วามส าคญักับการตกแต่ง

มากเท่าใด ก็จะไม่ให้ความส าคัญกับ ราคา การจัดชุดสังฆทานและโปรโมชั่น ในทางเดียวกันนั้นหากให้

ความส าคัญกับราคา การจัดชุดสังฆทาน หรือ โปรโมชั่น ก็จะไม่ให้ความส าคัญกับการตกแต่ง นอกจากนี้

ผลการวิจัยยังพบว่าการจัดกลุ่มผู้บริโภค จากกลุ่มตัวอย่าง ตามหลักการ Hierarchical Cluster Analysis 
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แบง่กลุ่มลกูคา้ไดเ้ป็น 5 กลุ่ม โดยกลุ่มท่ีน่าสนใจมากท่ีสุดมีทัง้สิน้ 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 4 โดยมีจ านวนประชากร

รวมรอ้ยละ 40.83 และกวา่รอ้ยละ 38 สนใจเลือกซือ้ชดุสงัฆทานโดยพิจารณาราคาเป็นหลกั รองลงมาคือ กลุม่ท่ี 

1 มีประชากรโดยรวมประมาณรอ้ยละ 39 และกวา่รอ้ยละ 50 ตดัสินใจจากการตกแตง่เป็นหลกั ซึ่งมีประโยชนใ์น

การก าหนดคณุลกัษณะของชดุสงัฆทาน การตัง้ราคา รวมทัง้ก าหนดการสง่เสริมการตลาด  
 

อภปิรายผล  

 ผลการวิจยั พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งจ านวน 120 คน จากฐานลกูคา้ บนเพจ Facebook ของรา้น Merci 

de’ Fleurs  ใหค้วามส าคญัในการตดัสินใจเลือกซือ้ ชดุสงัฆทานออนไลน ์โดยใหค้วามส าคญักบัการตกแตง่

มากท่ีสดุ รองลงมา คือ ราคา โดยราคาท่ีลกูคา้ยินดีจ่ายมากท่ีสดุคือ ราคา 799 บาท และเป็นชดุสงัฆทานท่ี

มีการจดัชดุไวส้  าเร็จแลว้ นอกจากนัน้กลุ่มตวัอย่างยงัใหค้วามส าคญัในการตดัสินใจซือ้จากโปรโมชันนอ้ย

ท่ีสุด เหตผุลส าคญัท่ีเนน้การตกแต่งเป็นล าดบัแรก น่าจะเป็นผลมาจากความเช่ือของพุทธศาสนิกชน ใน

เรื่องของการท าบุญ กล่าวคือ ค าว่า “บุญ” มีความหมายว่า ดี สะอาด สูงส่ง สวยงาม ผ่องแผว้ และยัง

หมายถึง “ความสุข” ความสุขท่ีเกิดจากการท าความดี การท าจิตใจใหบ้ริสุทธ์ิ ถือเป็นหลักค าสอนทาง

พระพทุธศาสนา โดยเช่ือกันว่า การท าบญุแตล่ะครัง้ถือเป็นการสะสมบญุเพ่ือน าไปใชใ้นเวลาท่ีล่วงลับไป

แลว้ จะน าไปสู่ภพภูมิท่ีดี มีบริวารท่ีดี และขา้วของเครื่องใชท่ี้ดี  การท าสงัฆทานถือเป็นการท าบญุอีกอยา่ง

หนึ่ง ท่ีไดผ้ลบุญมาก คือ การท าบุญดว้ยการให้ทานแด่พระภิกษุสงฆ ์ (พระชลญาณมุนี และสรวิชญ ์

วงษส์ะอาด, 2563) การตกแตง่สงัฆทานดว้ยริบบิน้ ไม่เพียงแตเ่พิ่มความสวยงามใหก้บัชดุสงัฆทาน แตย่งั

เป็นการแสดงออกถึงความเช่ือเรื่องสีของชาวพุทธท่ีสืบทอดกันมา ดว้ยความเช่ือท่ีว่า สีท่ีเป็นสิริมงคล  

จะส่งผลใหชี้วิตก้าวหนา้ มีความเจริญ ยกตวัอย่างอาทิ สีขาว หรือสีเงิน หมายถึงความบริสุทธ์ิ สีน า้เงิน 

หมายถึง สวรรค์ ความเป็นอมตะ หรือสีทอง หมายถึง แสงแห่งพระพุทธเจ้า ค วามมั่ งมี  มั่ งคั่ ง 

(เฉลิมชยั สวุรรณวฒันา, 2553) จะเห็นไดว้่า ส่วนใหญ่ชดุสงัฆทานโดยทั่วไป มกัตกแตง่ดว้ยริบบิน้สีทองท่ี

อาจส่ือความหมายไปในทางพระพุทธสาสนา ถวายแลว้จะพบกับความมั่งมีศรีสขุ นอกจากนีย้งัเช่ืออีกว่า 

ยิ่งตกแต่งสังฆทานให้มีความสวยงามมากเท่าไร ผู้ถวายสังฆทานจะได้รับบุญมากเท่านั้น  ส่งผลให้

คณุลกัษณะดา้นการตกแต่งเป็นคณุลักษณะท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัเป็นอันดบัแรกในการตดัสินใจซือ้ชุด

สงัฆทาน เน่ืองจากมีผลทางดา้นอารมณแ์ละจิตใจของผูถ้วายสงัฆทาน โดยไมไ่ดรู้ส้ึกวา่ราคาหรือโปรโมชนั 

มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจมากเท่าใด เน่ืองจาก โดยทั่วไปแลว้ ผูถ้วายสงัฆภณัฑจ์ะไมน่ิยมตอ่รองราคาจาก

ร้านค้า ด้วยจะส่งผลต่อสภาพจิตใจของผู้ถวายให้รู ้สึกขุ่นมัว ไม่ผ่องใส ได้ผลจาการท าบุญน้อยลง 

(พระมหาธนากร ลาภเอกอดุม, ม.ป.ป.) 
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ผลจากการจดักลุ่มตวัอย่างดว้ยเทคนิค Hierarchical Cluster Analysis พบว่า มีจ  านวน 2 กลุ่มท่ี

น่าสนใจ คือ กลุ่มท่ี 4 มีจ  านวนประชากรมากท่ีสดุ (รอ้ยละ 40.84) กลุ่มนีจ้ะตดัสินใจซือ้จากราคาเป็นหลกั 

เน่ืองจากส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีรายไดป้านกลาง จึงเลือกซือ้ชดุสงัฆทานโดยค านึงถึงราคาเป็นหลกัแตก็่

ไมลื่มท่ีจะใหค้วามส าคญักบัการตกแตง่ท่ีสวยงาม และกลุม่ท่ี 1 มีประชากรโดยรวมประมาณรอ้ยละ 39 ให้

ความสนใจกับการตกแต่งมากกว่าราคา หรือปัจจยัอ่ืนๆ เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มนีส้่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี

รายไดส้งู จงึมีความสามารถในการจา่ยท่ีเพิ่มขึน้เพ่ือแลกกบัความพอใจหรอความชอบของตนเอง   
 

ข้อเสนอแนะ  

 ผลการวิจยั สามารถสรา้งชดุสงัฆทานเพ่ือจ าหนา่ยได ้2 รูปแบบ ดงันี ้ 
รูปแบบที่ 1 “The Standard Set” รูปแบบที่ 2  “ The Signature Set” 

  

กลุม่ลกูคา้เปา้หมาย คือ กลุม่ที่ 4  
ชดุส าเรจ็รูปราคา 799 บาท แตง่ดว้ยรบิบิน้ ลด 10% 
การส่งเสริมการขาย   
-ตกแตง่ดว้ยรบิบิน้สทีอง 
-การด์บญุ 1 ใบ พรอ้มค าถวายสงัฆทานและอธิบาย  
ความหมายของรายการสิง่ของดา้นใน 
Facebook Advertising (FB Ads) 
กลุม่ลกูคา้ (Audience) 
- เพศหญิง อายรุะหวา่ง 26-35 ปี 
- รายได ้15,001 – 30,000 บาท 

กลุม่ลกูคา้เปา้หมาย คือ กลุม่ที่ 1  
ชุดส าเร็จรูปราคา 859 บาท แต่งด้วยริบบิ ้น +  ดอกไม้
ประดิษฐ์ 
การส่งเสริมการขาย  
-สง่ฟร ีกทม. และปรมิณฑล เมื่อสั่งซือ้ตัง้แต ่5 ชดุขึน้ไป 
(คา่สง่ลงทะเบียนเทา่นัน้) 
-การด์บญุ 1 ใบ พรอ้มค าถวายสงัฆทานและอธิบาย  
ความหมายของรายการสิง่ของดา้นใน 
-ตกแตง่ดว้ยรบิบิน้ โทนสมีงคล 
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- อาศยัอยูแ่ถวสขุมุวิท เพลนิจิตร สาทร -ตกแตง่ดว้ยดอกไมป้ระดิษฐ์ที่มีความหมายมงคล 
Facebook Advertising (FB Ads) 
กลุม่ลกูคา้ (Audience) 
- เพศหญิง อายรุะหวา่ง 26-35 ปี 
- รายได ้30,001 – 50,000 บาท 
- อาศยัอยูแ่ถวสขุมุวิท เพลนิจิตร สาทร- 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังต่อไป 

 ควรศกึษาถึงคณุลกัษณะของสิ่งของภายในชดุสงัฆทานดว้ยเทคนิคการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม 

เพ่ือคน้หาว่า ลูกคา้ตดัสินใจเลือกสิ่งของภายในชุดสงัฆทานอย่างไร เน่ืองจากงานวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษาถึง

คณุลกัษณะภายนอกของชดุสงัฆทาน ไม่ไดเ้จาะลึกถึงสิ่งของดา้นในซึ่งเป็นส่วนส าคญัในการเลือกซือ้ของ

ลกูคา้อาทกินั  
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