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บทคัดย่อ 
 

 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์และศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์ของ
ผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยู่ในเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาครและเคยเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่ดว้ยวธีิ LSD และการทดสอบความสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 

 

 ผลการศึกษาพบวา่  
 1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000  บาท  
 2) การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่มีสถานะเป็นผูบ้ริโภคทัว่ไป เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยส์ าหรับตนเอง บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยคื์อตนเอง ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยไ์ม่แน่นอน 
จ านวนค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์1,001-2,000 บาท ซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยโ์ดย
ผ่านนักธุรกิจแอมเวย ์ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ซ้ือมากท่ีสุดคือกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริม
สุขภาพ เหตุผลท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยคื์อผลิตภณัฑมี์คุณภาพและพิสูจน์ไดจ้ริง  

3) การศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดย
รวมอยูใ่นระดบัมาก  
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Abstract 
 

 The purpose of this research was 1) To study consumer’s satisfaction in the 
marketing mix factors of Amway products. 2) To study buying behavior Amway products of 
consumers. The sample groups for this research were 400 peoples who had purchased Amway 
products and live in Muang district, Samutsakorn. The questionnaire was used as data collecting 
tool. Statistics used for data analysis were percentage, mean, standard deviation, t-test, Pearson 
Moment Correlation Coefficient and One-Way Analysis of Variance (ANOVA) with pair 
comparison analyzed by LSD. 

The results are as follow:  
1) Demographically, Most respondents were female, ranged in age from 20 to 30 

years, holding at least a bachelor’s degree, career civil servant/state enterprise and ranged of 
income per month 10,001-20,000 baht.  

2) Behavior factors shown that most of respondents were general consumer; 
influential person in making decision to purchase products was themselves, uncertainly 
purchasing frequency and the cost ranged from 1,000–2,000 baht per time. They purchased 
products for themselves from Amway business agent. Most of product had purchased, was 
healthy products and an important reason to purchase products was quality and beneficial. 

3) Consumer's satisfaction in the marketing mix factors towards Amway products 
factor shown that consumer's satisfaction was high level.  
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
ในสภาวการณ์ปัจจุบนัการแข่งขนัในกลุ่มธุรกิจขายตรงนั้นมีแนวโน้มการแข่งกนัท่ี

สูงข้ึน เน่ืองจากมีผูท่ี้สนใจท่ีตอ้งการเป็นเจา้ของธุรกิจด้วยตนเองเขา้มาสู่ตลาดขายตรงมากข้ึน 
โดยเฉพาะธุรกิจขายตรงกลุ่มสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภค ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อการ
ด ารงชีวิตประจ าวนั ดงันั้นตลาดสินคา้อุปโภคบริโภคจึงเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตของตลาดอย่าง
ต่อเน่ือง เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความจ าเป็นอยา่งมากในการซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเองและครอบครัว 
 ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยเร่ิมเขา้มามีบทบาทต่อวงการตลาดเม่ือราว 40 ปีท่ีแลว้  
โดยธุรกิจ ขายตรงเป็นธุรกิจรูปแบบหน่ึงท่ีมีการน าเสนอการขายสินคา้อุปโภคบริโภคกบัผูบ้ริโภค
โดยตรง ผ่านตวัแทนจ าหน่ายอิสระในลกัษณะการอธิบายและสาธิตสินคา้เป็นหลกั ปัจจุบนัธุรกิจ
ขายตรงในประเทศไทยมีแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจท่ีสูงข้ึนจากเดิม โดยจากการวิเคราะห์ของ
สมาคมการขายตรงไทย(Thai Direct Selling Association: TDSA) ในดา้นสถิติการเจริญเติบโตของ
ธุรกิจขายตรง พบว่า แนวโน้มของธุรกิจขายตรงในปี พ.ศ. 2556 มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง  
แมว้า่ในปี พ.ศ. 2557 ธุรกิจขายตรงอาจตอ้งประสบกบัปัจจยัเส่ียงหลายประการท่ีอาจส่งผลกระทบ
ต่อธุรกิจขายตรงในภาพรวม  ซ่ึงเป็นความเส่ียงในดา้นภาวะเศรษฐกิจโลกท่ีผนัผวนรวมทั้งภาวะ
เศรษฐกิจภายในประเทศท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ส าหรับการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
(AEC)ท่ีจะเกิดข้ึนในปีพ.ศ. 2558 เป็นโอกาสท่ีดีของธุรกิจขายตรงในด้านการท าการตลาดใน
ประเทศท่ีเป็นสมาชิกในกลุ่มอาเซียน ซ่ึงผูป้ระกอบการธุรกิจขายตรงในประเทศไทยไดเ้ร่ิมมีการ
วางแผนทางดา้นตลาดเพื่อรองรับการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เน่ืองจากธุรกิจขายตรงดา้น
ความงามของประเทศไทยเป็นท่ียอมรับในตลาดอาเซียนโดยเฉพาะประเทศเพื่อนบา้น เช่น ประเทศ
พม่า ประเทศลาว ประเทศเวยีดนามและประเทศกมัพชูา ทั้งน้ีไม่ใช่เพียงแต่ผูป้ระกอบการธุรกิจขาย
ตรงดา้นความงามรายใหญ่เท่านั้น ผูป้ระกอบธุรกิจขายตรงดา้นความงามรายยอ่ยก็ไดมี้การวางแผน
เพื่อท าการตลาดกบัประเทศเพื่อนบา้นเช่นเดียวกนั(หนงัสือพิมพบ์า้นเมือง, 2556)  
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บริษทั แอมเวย ์ (ประเทศไทย) จ ากดั เขา้มามีบทบาทในธุรกิจขายตรงในประเทศไทย
เม่ือปี พ.ศ.2530 โดยด าเนินธุรกิจดว้ยระบบการตลาดแบบหลายชั้น(Multi-level marketing: MLM) 
ซ่ึงเป็นธุรกิจขายตรงท่ีมียอดขายอนัดบัหน่ึงในประเทศไทย(สมาคมการขายตรงไทย, 2556) โดย
แอมเวยเ์ป็นผูจ้  าหน่ายสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคท่ีมีช่ือเสียงทางดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
เป็นผลมาจากการท่ีแอมเวยใ์ห้ความส าคญัในการวิจยัและพฒันาด้านผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ไดม้าซ่ึง
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา (บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั, 2556)   
 จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้รวมทั้งผูว้จิยัมีความสนใจท่ีจะเป็นตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
แอมเวย ์และมีประสบการณ์โดยตรงจากการแนะน าให้ใช้ผลิตภณัฑ์แอมเวยจ์ากนกัธุรกิจแอมเวย์
ประกอบกบัในสภาวการณ์การแข่งขนัธุรกิจขายตรงในปัจจุบนัท่ีก าลงัเติบโตอยา่งรวดเร็ว ส่งผลให้
การแข่งขนัตอ้งค านึงถึงกลยุทธ์และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นส าคญัทั้งน้ีเพื่อท่ีจะส่งผลส าเร็จต่อ
ธุรกิจ  จึงท าให้ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ซ่ึงน าไปสู่การพฒันาปรับปรุงแผนงานและกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อใชใ้นการด าเนินธุรกิจต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร 
 2.เพื่อศึกษาความพึงพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
 3.เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 
 4.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

 

ความส าคัญของการวจัิย 
 1.ท าให้ทราบถึงระดับความพึงพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ละพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร เพื่อน าผลจากศึกษาวิจยัไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดและการ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับสมาชิกและนักธุรกิจแอมเวยใ์ห้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาครไดม้ากท่ีสุด 
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2.ท าให้ทราบถึงระดับความพึงพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ละพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร เพื่อน าผลจากการศึกษาวิจยัไปใชเ้ป็นแนวทางประกอบการตดัสินใจส าหรับผูท่ี้สนใจ
เป็นนกัธุรกิจแอมเวย ์

3.ท าให้ทราบถึงระดับความพึงพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ละพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร เพื่อน าผลจากการศึกษาวิจยัไปใช้เป็นแนวทางประกอบการตดัสินใจส าหรับบุคคล
ทัว่ไปท่ีสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
 

ขอบเขตของการวจัิย 
1.เนือ้หาของการวจัิย 
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดมุ้่งเนน้ศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
2.ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย  

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร  

3.กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยู่ในเขตอ าเภอ

เมืองสมุทรสาครท่ีเคยเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์จ  านวน 400 คน โดยใช้วิธีการเลือกสุ่มตวัอย่าง
แบบตามสะดวก(Convenience Sampling)  

4.ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 
       1.ตวัแปรอิสระ(Independent Variables) ไดแ้ก่ 

1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
   1.1.1 เพศ 

         1) ชาย 
       2) หญิง 
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  1.1.2 อาย ุ
     1) ต ่ากวา่ 20 ปี 
     2) 20-30 ปี 
   3) 31-40 ปี 
  4) 41-50 ปี 
  5) 50 ปีข้ึนไป 
   1.1.3 ระดบัการศึกษาสูงสุด 
  1) มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 

  2) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
  3) อนุปริญญา/ปวส. 
  4) ปริญญาตรี  
  5) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

  1.1.4 อาชีพ 
  1) นกัเรียน/ นกัศึกษา 
  2) พนกังานบริษทัเอกชน 
  3) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  4) ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
  5) รับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้ง     
   6) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……….…… 
  1.1.5 รายได ้
  1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
  2) 10,001-20,000 บาท 
  3) 20,001-30,000 บาท 
   4) 30,000 บาทข้ึนไป 
     1.2 ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
     1.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ 
     1.2.2 ดา้นราคา 
     1.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
     1.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 



5 

 

   2.ตวัแปรตาม(Dependent Variables) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ของผูบ้ริโภค  
     2.1 สถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

   2.2 บุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้
   2.3 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
   2.4 ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
    2.5 จ  านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
    2.6 ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
    2.7 ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ซ้ือมากท่ีสุด 
     2.8 เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 
กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ความพึงพอใจและพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร” มีกรอบแนวคิดในการวจิยัดงัน้ี 
                    ตวัแปรอสิระ                                ตวัแปรตาม 
         (Independent Variables)                       (Dependent Variables) 
                     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษาสูงสุด 
- อาชีพ 
- รายได ้
 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์
ของผู้บริโภค  
- สถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวย ์
- บุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์ห ้  
- บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
- ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
- ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
- ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
- ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ซ้ือมาก
ท่ีสุด 
- เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
แอมเวย ์ 

 

ความพงึพอใจในด้านส่วน 
ประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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สมมติฐานของการวจัิย 
 สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั สามารถแบ่งออกเป็นสมมติฐานยอ่ย
ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั  

สมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์แอมเวย์มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ของผูบ้ริโภค  
สามารถแบ่งออกเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 
  สมมติฐานท่ี 2.1 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
  สมมติฐานท่ี 2.2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้  
  สมมติฐานท่ี 2.3 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
  สมมติฐานท่ี 2.4 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
  สมมติฐานท่ี 2.5 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัจ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
  สมมติฐานท่ี 2.6 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
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  สมมติฐานท่ี 2.7 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ   

สมมติฐานท่ี 2.8 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
  1.แอมเวย  ์หมายถึง บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั เป็นบริษทัสาขาของบริษทั
แอมเวย ์จ  ากดั ด าเนินธุรกิจขายตรงสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคดว้ยระบบการตลาดแบบหลายชั้น   
  2.ผลิตภณัฑ์แอมเวย ์หมายถึง ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคประเภทต่างๆ โดยการเสนอ
ขายผา่นทางแอมเวย ์ช็อป หรือนกัธุรกิจแอมเวย ์แบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 
   1) ผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพ(My health)  
  2) ผลิตภณัฑส์ าหรับเรือนร่าง(Myself) 
  3) ผลิตภณัฑส์ าหรับบา้น(My home)   
  4) ผลิตภัณฑ์เพอร์เซอนอล ช็อปเปอร์ส แค็ตตาล็อก(Personal shopper 
catalog) 
  3.พฤติกรรมการเลือกซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการคน้หาการ
ตดัสินใจและการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์โดยมีปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกเป็นส่ิงกระตุน้ในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
  4.ความพึงพอใจ หมายถึง ระดบัความรู้สึกของผูบ้ริโภคต่อการใช้ผลิตภณัฑ์แอมเวย ์
โดยการเปรียบเทียบคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์กบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บและส่ิงผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงั
ไว ้แบ่งออกเป็น 4 ดา้น ดงัน้ี 

 1) ดา้นผลิตภณัฑ(์Product) ไดแ้ก่ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ป้ายฉลากและบรรจุ
ภณัฑข์องผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
 2) ดา้นราคา(Price) ไดแ้ก่ ราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ รวมถึงการแสดงราคาของผลิตภณัฑไ์วอ้ยา่งชดัเจน  
 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ไดแ้ก่ ความหลากหลายของช่องทางใน
การสั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด(Promotion) ไดแ้ก่ การสาธิตผลิตภณัฑ์ การจดั
งานแสดงผลิตภณัฑ ์การโฆษณาผลิตภณัฑ ์ 
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บทที ่2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีผูว้ิจ ัยได้ศึกษาค้นควา้ข้อมูลจากเอกสารต่างๆและงานวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้ง โดยน าเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
4. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
5. ประวติัความเป็นมาและความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

1.แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 1.1 ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง

กบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมี
ส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า (ปริญ ลกัษิตานนท,์ 2536: 27) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ลกัษณะการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้ท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ซ้ือมากนอ้ยเพียงใด ใครเป็นผูซ้ื้อ และใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าและบริการ และพฤติกรรมการใช้(Using Behavior) หมายถึง ลักษณะการบริโภคของ
ผูบ้ริโภค เช่น บริโภคท่ีไหน บริโภคอย่างไร บริโภคกับใคร บริโภคในอตัรามากน้อยเพียงใด      
(เสรี  วงษม์ณฑา, 2542: 32)   

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและ
ใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็น
ตวัก าหนดปฏิกิริยาเหล่านั้น แบ่งออกเป็น 3 ส่วนส าคญัคือ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543: 5) 

ส่วนท่ีหน่ึง ปฏิกิริยาของบุคคลซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่างๆ  
ส่วนท่ีสอง บุคคลเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการทาง

เศรษฐกิจซ่ึงหมายถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมุ่งตรงท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อสินคา้และบริการเพื่อน าไปใช้
บริโภคเองหรือเพื่อการบริโภคของหน่วยบริโภคต่างๆท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั 

 ส่วนท่ีสาม เป็นการรวมกระบวนการต่างๆของการตัดสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็น
ตวัก าหนดปฏิกิริยาทางการตลาด  
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 1.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการศึกษาว่า

กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอย่างไรในการด าเนินชีวิต รวมถึงการตดัสินใจซ้ือและการใช้สินคา้และ
บริการอย่างไร ซ่ึงหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ หลกั 6Ws  
และ 1H เพื่อให้ไดค้  าตอบท่ีตอ้งการตามทราบตามหลกั 7Os ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2546: 195) 

1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย(Who is in the target market?) วตัถุประสงค์แรกใน
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อหากลุ่มท่ีใช้สินคา้หรือบริการ หรือมีแนวโนม้ท่ีจะใช้สินคา้หรือ
บริการนั้นๆ ซ่ึงจะช่วยในทราบลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) ท่ีแท้จริงของผลิตภณัฑ ์
รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใช้บริการของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ลกัษณะประชากรศาสตร์, 
ภูมิศาสตร์, จิตวทิยา, พฤติกรรมศาสตร์ 

2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร(What does the consumer buy?) หลังจากสามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนไดแ้ลว้ จึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ี
แท้จริงท่ีลูกค้าต้องการจากผลิตภัณฑ์หรือองค์การ(Objects) เช่น ความต้องการคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

3) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the  consumer buy?) การวิเคราะห์ในหวัขอ้น้ีจะ
ช่วยให้ทราบถึงเหตุผลท่ีแท้จริง(Objectives) ในการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า สามารถน ามาเป็น
แนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหส้ามารถตอบสนองเหตุผลท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจ
ซ้ือได้ เช่น ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัทางจิตวิทยา, ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคลคล 

 4) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ(Who participates in the buying?) ในการ
ตดัสินใจซ้ืออาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ(Organizations) เพราะ
ผูท้  าหน้าท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใช้สินคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน หรือ อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบั
สินคา้มากนกัจึงตอ้งอาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูมี้
ส่วนร่วมก็เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการจัดท าการโฆษณาเพื่อช่วยกระตุ้นการตัดสินใจ ซ่ึงจะต้อง
พิจารณาว่าจะใชก้ลุ่มอา้งอิงใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้ หรือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้โดยตรง หรือ ถา้เป็น
ผลิตภณัฑท่ี์ผูซ้ื้อมีหนา้ท่ีในการตดัสินใจใหก้บัผูใ้ช ้ธุรกิจอาจตอ้งมุ่งเนน้ท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั เช่น ผู ้
ริเร่ิม, ผูมี้อิทธิพล, ผูต้ดัสินใจ, ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้ 

5) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด(When does the consumer buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการ
บริโภคสินคา้และบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช้ ดงันั้นการวิเคราะห์
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โอกาสในการซ้ือของลูกคา้(Occasions) จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้
เพียงพอและเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินคา้ท่ี
มีการบริโภคมากในบางฤดูกาล เช่น โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

 6) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน(Where does the consumer buy?) ท าให้ทราบถึงช่องทางหรือ
แหล่งขอ้มูลท่ีลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ(Outlets) เพื่อการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เหมาะสมกับลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม เช่น ห้างสรรพสินคา้, ร้านขายของช า, การสั่งซ้ือสินค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ต  

 7) บริโภคซ้ืออยา่งไร(How does the consumer buy?) เพื่อทราบถึงการบริหารการซ้ือ
ของลูกคา้(Operations) ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออย่างไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูลเพื่อ
แกไ้ขหรือลดปัญหานั้นๆ การประเมินทางเลือกในการแกปั้ญหาและการตดัสินใจซ้ือ ส่ิงเหล่าน้ีจะ
ช่วยใหธุ้รกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้าก
ท่ีสุด  

 

1.3 โมเดลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
โมเดลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค(Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึง

เหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้(Stimulus) ท า
ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ิ้อ(Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ(Buyer’s Response) หรือการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ(Buyer’s Purchase Decision) 

จุดเร่ิมตน้ของโมเดลอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้(Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้
เกิดการตอบสนอง(Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S – R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2546: 196) 
    S – R Theory เป็นทฤษฎีท่ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็นส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม ดงัน้ี 
      1) ส่ิงกระตุน้(Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย(Inside Stimulus)
และส่ิงกระตุน้จากภายนอก(Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัส่ิงกระตุ้น
ภายนอก  เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้อาจถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการ
ซ้ือดา้นจิตวทิยา(อารมณ์)ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 



11 

 
 

 1.1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด(Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
นกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด
(Marketing  Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1.1.1) ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์(Product) เช่น การออกแบบ
ผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
 1.1.2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา(Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย 
 1.1.3) ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Distribution or 
Place) เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค  
  1.1.4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด(Promotion) เช่น การ
โฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป  
    1.2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ(Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

 1.2.1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ(Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
รายไดข้องผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

 1.2.2)ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย(ีTechnological) เช่น การสร้าง
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภค เช่น เทคโนโลยีดา้นการฝาก-ถอนเงิน
อตัโนมติั 

 1.2.3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง(Law and Political) 
เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของ
ผูซ้ื้อ 

 1.2.4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม(Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ ซ่ึงมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาล
นั้นๆ 

  2) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ(Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
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 2.1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ(Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมี
อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้น
จิตวทิยา 

  2.2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ(Buyer’s Decision Process) 
ประกอบดว้ย การรับรู้ความตอ้งการ(ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3) การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค(Buyer’s Response)  
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 3.1) การเลือกผลิตภณัฑ(์Product Choice)  
 3.2) การเลือกตราสินคา้(Brand Choice)  
 3.3) การเลือกผูข้าย(Dealer Choice)  
 3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ(Purchase Timing)  
 3.5) การเลือกปริมาณซ้ือ(Purchase Amount)  

 

2. แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
  2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล(2541: 40) ได้กล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่า 
ผูบ้ริโภคจะจดัการรับภาวะแวดลอ้มทางกการตลาดและท าการซ้ือ โดยก่อกระบวนการตดัสินใจ
ดงักล่าวเป็นกระบวนการแกไ้ขปัญหา(Problem Solving) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2546: 219-220) ไดก้ล่าวถึงความหมายของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่า ล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนเหล่านั้นจะมีประโยชน์
ส าหรับผูโ้ฆษณา ผูว้างแผนการส่งเสริมการตลาด โดยทัว่ไปประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ (1)การ
ตระหนักถึงปัญหา (2)การแสวงหาขอ้มูล (3)การประเมินทางเลือก (4)การตดัสินใจซ้ือ (5)การ
ประเมินผลภายหลงัการซ้ือ ทั้งน้ีผูบ้ริโภคอาจจะขา้มหรือยอ้นกลบัไปเร่ิมตน้ขั้นตอนก่อนหนา้น้ีก็
ได ้ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆและมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ  

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนดงัน้ี(ฉตัยาพร เสมอใจ, 
2550: 50-54) 

1) การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ(Problem or Need Recognition) 
 จุดเร่ิมต้นของปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็น      
อุดมคติ(Ideal) คือ สภาพท่ีผูบ้ริโภครู้สึกวา่ดีต่อตนเองและเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่
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จริง(Reality) จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็น
จริงโดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัออกไป ผูโ้ฆษณาจึงตอ้งสร้างให้ผูบ้ริโภค
ทราบถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือช้ีให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ์สามารถแกปั้ญหา
อยา่งใดอย่างหน่ึงได ้หรือช้ีให้เห็นสภาพในปัจจุบนัของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่พึงพอใจ ซ่ึงสามารถสรุป
ได้ว่าการเกิดปัญหาของผูบ้ริโภคมกัจะเกิดจากการเปล่ียนแปลงในรูปแบบต่างๆ ซ่ึงอาจเกิดจาก
สาเหตุต่อไปน้ี 

   1.1) ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไป การแก้ปัญหาเดิมได้ผลดี สามารถลด
ความต้องการและไม่รู้สึกว่ามีปัญหาอีกต่อไป แต่ของท่ีใช้ในการแก้ปัญหาเร่ิมหมดลงจึงเกิด    
ความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู่ ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการส่ิงใหม่มา
ทดแทน 

   1.2) ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ หลายคร้ังการใช้
ผลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึงในอดีตอาจก่อใหเ้กิดปัญหาตามมา 

   1.3) การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้ งด้าน       
วฒิุภาวะและคุณวฒิุหรือแมแ้ต่การเปล่ียนแปลงในทางลบ รวมถึงการเปล่ียนแปลงทางกายภาพหรือ
แมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงและความตอ้งการใหม่ๆ ต่างก็ส่งผลต่อการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

   1.4) การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือระยะเวลาผ่านไปบาง
ครอบครัวอาจมีการเปล่ียนแปลงสภาพของครอบครัว เช่น การมีสมาชิกใหม่เขา้มาในครอบครัว 
การแต่งงาน การมีบุตร การรวมครอบครัวเป็นครอบครัวใหญ่หรือการแยกครอบครัวเป็นครอบครัว
เล็กลง เป็นต้น จึงมีความต้องการสินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองต่อความเปล่ียนแปลงนั้นได้
เหมาะสมยิง่ข้ึน 

   1.5) การเปล่ียนแปลงของสถานะการเงิน ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงทั้ง
ในรูปของสินทรัพย์และเงินสด ส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลให้การด าเนินชีวิตเปล่ียนแปลงไปด้วย ซ่ึง
ก่อใหเ้กิดความตอ้งการใหม่ๆเพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน 

   1.6) ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง  บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละช่วง
ชีวิตและแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกัน เ ม่ือมีการเจริญเติบโตจึงมีการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดล้อม ซ่ึงจะส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงกลุ่มอา้งอิงท าให้พฤติกรรมและความต้องการ
เปล่ียนแปลงตามไปดว้ย  

   1.7) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการตลาด  เม่ือมีการส่งเสริมการตลาด
ต่างๆ จะช่วยกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิดความต้องการข้ึนได้ เม่ือผูบ้ริโภค
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ตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนผู ้บริโภคอาจจะหาทางแก้ไขปัญหา แต่ถ้าหากปัญหานั้ นไม่ มี 
ความส าคญัมากนกั ผูบ้ริโภคจะไม่ใส่ใจท่ีจะแกปั้ญหานั้น แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป
หรือกลบัมาเพิ่มข้ึนแล้ว ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัให้ผูบ้ริโภค
พยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการแสวงหาขอ้มูลก่อน 

2) การแสวงหาขอ้มูล(Search for Information) เม่ือผูบ้ริโภคระลึกวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึน
หรือรับรู้ความต้องการท่ีเกิดข้ึนจากขั้นท่ี 1) ผูบ้ริโภคจะค้นหาข้อมูลท่ีจ า เป็นเพื่อช่วยในการ
ตดัสินใจและแกปั้ญหานั้น โดยการแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

  2.1) ขอ้มูลภายใน  ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลจากแหล่งภายในคือเร่ิมจาก
ความทรงจ าของตนท่ีสามารถระลึกไดใ้นอนัดบัตน้ๆก่อน ซ่ึงนกัการตลาดจะพยายามท าให้สินคา้
ของตนประทบัอยูใ่นความทรงจ าและความระลึกถึงของผูบ้ริโภคเป็นตราสินคา้ตน้ๆ  

  2.2) ขอ้มูลภายนอก เป็นขอ้มูลจากแหล่งต่างๆท่ีสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑไ์ด ้เช่น การโฆษณาผา่นส่ือ รวมถึงกลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นหรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้
แลว้ เป็นตน้ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการพิจารณาและการตดัสินใจของแต่ละบุคคลท่ี
แตกต่างกนั 

 3) การประเมินทางเลือก(Evaluation) จากการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้ในขั้นท่ี 
2) จะถูกน ามาพิจารณาทางเลือกท่ีมีศกัยภาพโดยพิจารณาถึงกลุ่มของคุณสมบติัซ่ึงใชเ้ป็นเกณฑ์ใน
การพิจารณาตราสินคา้  

4) การตดัสินใจซ้ือ(Decision Marking) หลงัจากผูบ้ริโภคประเมินทางเลือกในขั้นท่ี 3) 
แลว้ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือโดยประเมินผลคุณสมบติัตราสินคา้ต่างๆ การตดัสินใจซ้ือจะ
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการเรียนรู้และการก าหนดทศันคติของผูบ้ริโภค ส าหรับรูปแบบพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่งออกตามระดบัความพยายามในการแกปั้ญหา คือ 

  4.1) พฤติกรรมการแก้ปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ(Extended Problem 
Solving: EPS) ซ่ึงมกัจะเป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินใจการแกปั้ญหาในการซ้ือคร้ังแรก จึง
ตอ้งการรายละเอียดของขอ้มูลมากและใชเ้วลาในการตดัสินใจนานกวา่ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคยแลว้ 

  4.2) พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจ ากดั(Limited Problem Solving: LPS) 
เป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีอาจมีทางเลือกไม่ค่อยแตกต่างมากนกั มีเวลาในการตดัสินใจไม่มาก
หรืออาจคิดวา่ไม่มีความส าคญัมากนกั       

  4.3) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน เป็นลกัษณะของการซ้ือ
ซ ้ าท่ีอาจเกิดจากความเคยชิน ซ่ึงเป็นพฤติกรรมของความจงรักภักดีต่อตราผลิตภัณฑ์(Brand 
Loyalty)  
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  4.4) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัที  เกิดจากเหตุการณ์กะทนัหนัท่ี
อาจเกิดจากความจ าเป็นหรือจากการกระตุน้ทางการตลาดท่ีท าใหถู้กครอบง าใหต้อ้งตดัสินใจซ้ือ 

  4.5) พฤติกรรมท่ีไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมี
แนวโนม้ท่ีจะทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ๆอยูเ่สมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากความตอ้งการหาส่ิงท่ีดีท่ีสุด
อยูเ่สมอจึงทดลองหาส่ิงใหม่อยูเ่ร่ือยๆ ถึงแมจ้ะพึงพอใจกบัผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีใชอ้ยูแ่ลว้ก็ตาม 

5) การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ(Postpurchase Evaluation)ทกระบวนการตดัสินใจ
ไม่ไดส้ิ้นสุดลงเม่ือผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้ ขอ้มูลจากการใช้ตราสินคา้จะป้อนกลบัเพื่อการซ้ือซ ้ าใน
อนาคต ในการวิเคราะห์ถึงการเรียนรู้และทศันคติ โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคได้เรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
และทศันคติจะใชส้ าหรับการตดัสินใจซ้ือซ ้ าในอนาคต ถา้ผลลพัธ์จากการใชสิ้นคา้เป็นท่ีพึงพอใจ 
ผูบ้ริโภคจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าในสินค้านั้ นๆ แต่ถ้าผลลัพธ์จากการใช้สินค้าไม่เป็นท่ี            
พึงพอใจผูบ้ริโภคจะไม่เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและเลิกใช้สินคา้นั้นๆ นอกจากน้ีแลว้ขอ้มูลหลงั
การซ้ือ-การใช้สินคา้จะกลายเป็นขอ้มูลส าคญัส าหรับผูบ้ริโภคในการพิจารณาในการตดัสินใจซ้ือ
คร้ังต่อไป  
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ภาพท่ี 2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค. หนา้ 49                     

ตอ้งการ

แกปั้ญหา 
หยดุ 

การแสวงหาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

พอใจใน

ทางเลือก 

ปัญหา

หมดไป 

หยดุ 
การตดัสินใจซ้ือ 

ทศันคติหลงัการซ้ือ-การใช ้

พอใจในการ

ซ้ือการใช้

ผลิตภณัฑ ์

ไม่ 

ใช่ 

ใช่ 

การด าเนินตามกระบวนการ 

การยอ้นกลบัของกระบวนการ 

ใช่

ใช่ 

ไม่ 

ไม่ 

ไม่ 

การตระหนกัถึงปัญหา 
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     2.2 บทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจในกระบวนการซ้ือ  
โดยทัว่ไปคนส่วนใหญ่มกัจะคิดว่า การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อเป็นสถานการณ์ของ

ผูบ้ริโภคท่ีจะท าการซ้ือโดยมีอิทธิพลจากผูอ่ื้นเล็กนอ้ยหรือไม่มีเลย แต่ในความจริงบางกรณีอาจมี
บุคคลจ านวนหน่ึงเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวข้องในการ
ตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่งออกเป็น 5 ลกัษณะ ดงัน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 19) 

1) ผูริ้เร่ิม(Initiator) หมายถึง บุคคลผูซ้ื้อรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการและริเร่ิม
ความคิดเก่ียวกบัการซ้ือและความตอ้งการสินคา้หรือบริการ  

2) ผูมี้อิทธิพล(Influencer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งแสดงพฤติกรรมใดๆ เป็นส่ิงกระตุ้น
หรือจูงใจต่อบุคคลอ่ืนๆทั้งท่ีตั้งใจและไม่ตั้งใจ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การใช้สินคา้หรือ
บริการ 

3) ผูต้ดัสินใจ(Decider) หมายถึง บุคคลผูท่ี้ตดัสินใจหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจว่า
จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือไรและซ้ือจ านวนเท่าใด  

4) ผูซ้ื้อ(Buyer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งด าเนินการซ้ือจริงอาจไม่ใช่ผูจ่้ายเงินแต่ท าหน้าท่ี
ซ้ือเท่านั้น 

5) ผูใ้ช้(User) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งเก่ียวขอ้งกบัการใช้สินคา้หรือบริการโดยตรง ซ่ึง
อาจจะเป็นผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือผูใ้ช้ในอุตสาหกรรมและจะเป็นผูท้  าการประเมินการใช้สินคา้
และบริการนั้นๆดว้ย 

 

2.3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
1)  ปัจจัยภายนอก(สังคมและวัฒนธรรม) ท่ี มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมผู ้บ ริโภค                 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 199-216) 
   1.1) ปัจจยัด้านวฒันธรรม(Cultural factors)เป็นผลรวมท่ีเกิดจากการ
เรียนรู้ระหว่างความเช่ือถือ(Beliefs) ค่านิยม(Values) และประเพณี(Customs) ซ่ึงจะความคุม
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหน่ึง วฒันธรรมแบ่งออกเป็น (1)วฒันธรรม
พื้นฐาน (2)วฒันธรรมยอ่ย (3)ชั้นของสังคม ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีความส าคญัอยา่งยิ่งต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ค่านิยมในวฒันธรรมจะเป็นตวัก าหนดลกัษณะของสังคม และความแตกต่างของ
สังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึง
นักการตลาดต้องค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและน าลักษณะการเปล่ียนแปลง
เหล่านั้นไปใชก้ าหนดแผนการตลาด ปัจจยัดา้นวฒันธรรมแบ่ง 3 องคป์ระกอบ โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
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  1.1.1) วฒันธรรมพื้นฐาน(Culture) เป็นสัญลักษณ์หรือส่ิงท่ี
มนุษยส์ร้างข้ึนโดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง ซ่ึงเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรม
ของมนุษยใ์นสังคมใดสังคมหน่ึงหรือเป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ
ตอ้งการและพฤติกรรม 
   1.1.2) วฒันธรรมยอ่ย(Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่ม
ภายในสังคมซ่ึงมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัหรือหมายถึงกลุ่มยอ่ยของวฒันธรรม ซ่ึงมีรูปแบบทาง
พฤติกรรมท่ีมีความแตกต่างจากกลุ่มอ่ืนภายในวฒันธรรมกลุ่มย่อยท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะส าหรับ
สมาชิกกลุ่มนั้นๆ วฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์
   1.1.3) ชั้นของสังคม(Social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของ
สังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและ
สมาชิกท่ีอยู่ในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลักษณะท่ีแตกต่างกนัหรือหมายถึงการแบ่งหรือการ
จดัล าดบัภายในสังคมซ่ึงถือเกณฑก์ารศึกษา อาชีพ รูปแบบ ตลอดจนลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั การแบ่งชน
ชั้นของสังคมโดยทัว่ไปจะถือเกณฑร์ายได ้ทรัพยสิ์น อาชีพ หรือพื้นท่ีอยูอ่าศยั ชั้นทางสังคมเป็นอีก
ปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการสัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยแต่ละชั้นทางสังคมจะมีลกัษณะค่านิยม
และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอย่าง นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาชั้นทางสังคมเพื่อเป็นแนวทางใน
การแบ่งส่วนตลาด การก าหนดเป้าหมาย ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์และศึกษาความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมาย รวมทั้งการจดัส่วนประสมทางการตลาดให้สามารถตอบสนอง ความตอ้งการของ
แต่ละชั้นทางสังคมไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 
     1.2) ปัจจัยด้านสังคม(Social factors) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องใน
ชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบด้วย กลุ่ม 
อา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 
    1.2.1) กลุ่มอา้งอิง(Reference groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุ่ม
บุคคลซ่ึงมีอิทธิพลต่อทศันคติ ค่านิยมและพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลทั้งทางตรง
และทางออ้มต่อทศันคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลใน
กลุ่มทางด้าน (1)พฤติกรรมและรูปแบบการด ารงชีวิต (2)ทศันคติและแนวคิดของบุคคล ทั้งน้ี
เน่ืองจากบุคคลต้องการเป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นของกลุ่ม 
นอกจากนั้นกลุ่มอา้งอิงยงัมีอิทธิพลต่อบุคคลท่ีไม่ไดเ้ป็นสมาชิกของกลุ่ม เช่น บุคคลท่ีอยากเขา้ร่วม
ในกลุ่ม(Aspirational groups) หรือบุคคลท่ีตอ้งการแยกตวัออกจากกลุ่ม(Dissociation groups) 
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  1.2.2) ครอบครัว(Family) ซ่ึงครอบครัวประกอบดว้ย บิดามารดา 
(Parents)และพี่นอ้ง(Siblings) ครอบครัวถือเป็นกลุ่มปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
   1.2.3) บทบาทและสถานะ(Roles and statuses)โดยบุคคลจะ
เก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องค์กรและสถาบนัต่างๆ โดยจะมีบทบาทและ
สถาบนัท่ีแตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินค้าท่ีสามารถส่ือถึงบทบาทและ
สถานะของตนเองในสังคม  
 2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Personal factors influencing 
consumer behavior) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้น
ต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุวงจรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา ค่านิยมหรือคุณค่าและ
รูปแบบการด ารงชีวติ ดงัน้ี 
   2.1) อายุ(Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั   
   2.2) วงจรชีวติครอบครัว(Family life cycle)เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคลซ่ึงการด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยม
ของบุคคล ท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน โดยมี
ความสัมพนัธ์กบัสถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล  
  2.3) อาชีพ(Occupation)อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและ
ความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการของ
บริษทัเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใดเพื่อท่ีจะเตรียมสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มเหล่านั้นไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  2.4) โอกาสทางเศรษฐกิจ(Economicmcircumstances) หรือรายได ้
(Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาส
เหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการ
ตลาดตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจ
ตกต ่าคนมีรายไดต้  ่า กิจการตอ้งปรับตวัในดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิต
และสินคา้คงคลงั รวมทั้งการหาวธีิการต่างๆเพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวยีน 
  2.5) การศึกษา(Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีแนวโนม้ในการบริโภค
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
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  2.6) ค่านิยมหรือคุณค่า(Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต(Lifestyle) 
ค่านิยมหรือคุณค่า(Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ือง
หน่ึงหรือหมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินค้า ส่วนรูปแบบการด ารงชีวิต
(Lifestyle)หมายถึง รูปแบบของการด ารงชีวิตในโลกมนุษย์โดยการแสดงออกในรูปของ 
(1)กิจกรรม(Activities) (2)ความสนใจ(Interests) (3)ความคิดเห็น(Opinions) 

 3) ปัจจยัภายใน(ปัจจยัดา้นจิตวทิยา) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
สินคา้ โดยบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย  
  3.1) การจูงใจ(Motivation) เป็นสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลกัดนั
ให้เกิดพฤติกรรมเพื่อบรรลุเป้าหมาย การจูงใจเกิดภายในตวับุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยั
ภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคมหรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดเพื่อ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 

 พฤติกรรมของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ(Motive) ซ่ึงหมายถึง ความ
ตอ้งการท่ีได้รับการกระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมท่ีมี
เป้าหมาย นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภายในตวัมนุษย ์ซ่ึงถือว่าเป็นความตอ้งการ
ของมนุษย ์ซ่ึงความตอ้งการเหล่าน้ีท าให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาตอบสนองความตอ้งการของ
ตน  
  3.2) การรับรู้(Perception) เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลมีการรับรู้(Receive) จัด
ระเบียบ(Organize) หรือการก าหนด(Assign)โดยอาศัยประสาทสัมผ ัสทั้ งห้า  การรับรู้เป็น
กระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ 
และอารมณ์ นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ โดยจะมีเง่ือนไขเฉพาะแต่ละบุคคลจึงท า
ใหเ้กิดการรับรู้ต่างกนัในส่ิงเร้าท่ีเหมือนกนั  
  3.3) การเรียนรู้(Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์ การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิง
กระตุน้(Stimulus)และเกิดจากการตอบสนอง(Response)ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน้-การตอบสนอง
(Stimulus-Response (SR) theory) นกัการตลาดไดป้ระยุกตใ์ช้ทฤษฎีน้ีดว้ยการโฆษณาซ ้ าๆหรือ
จดัการส่งเสริมการขาย(ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้) เพื่อท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้เป็นประจ า
(เป็นการตอบสนอง) อย่างไรก็ตามส่ิงกระตุน้ท่ีมีอิทธิพลและท าให้เกิดการเรียนรู้ไดน้ั้นจะตอ้งมี
คุณค่าในสายตาของลูกคา้ 
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  3.4) ความเช่ือถือ(Beliefs) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงหรือเป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือในใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์
ในอดีตและมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  3.5) ทัศนคติ(Attitudes) หมายถึง การประเมินความพอใจหรือไม่           
พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิง
หน่ึงหรือหมายถึงแนวโนม้ของการเรียนรู้ท่ีจะตอบสนองส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพล
ต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ จากการศึกษาพบว่าทศันคติของ
ผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาว่าทศันคตินั้น
เกิดข้ึนมาได้อย่างไรและเปล่ียนแปลงอย่างไร การเกิดของทศันคตินั้นเกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคน
ไดรั้บ กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียวกบัสินคา้หรือความนึกคิดของบุคคล และ
เกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิง  
    3.6) บุคลิกภาพ(Personality) หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนั
ของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมท่ีมีแนวโน้มคงท่ีและสอดคล้องกัน 
บุคลิกภาพสามารถใชเ้ป็นตวัแปรการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกตราสินคา้ได ้ดงันั้น
นกัการตลาดตอ้งพยายามสร้างบุคลิกของตราสินคา้(Brand personality) ให้ตรงกบับุคลิกของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายดว้ย 
  3.7) แนวคิดของตนเอง(Self-concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงท่ีเป็นส่ิงประทบัใจของบุคคลซ่ึงจะก าหนดลักษณะของบุคคลนั้น แต่ละบุคคลจะมีบุคลิก
ส่วนตวัหรือแนวคิดของตนเองซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี 
  3.7.1) แนวคิดท่ีแทจ้ริงของตนเอง(Real self) หมายถึง ความคิดท่ี
บุคคลมองตนเองท่ีแทจ้ริง(เป็นขอ้เท็จจริงท่ีบุคคลตอ้งการ) 
  3.7.2) แนวคิดของตนเองในอุดมคติ(Idea self) หมายถึง 
ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนั้ น บุคคลจึงมักท าให้พฤติกรรมของเขา
สอดคลอ้งกบัความคิดในอุดมคติ 
  3.7.3) แนวคิดของตนเองท่ีต้องการให้บุคคลอ่ืน(สังคม)มอง
ตนเองท่ีแทจ้ริง หมายถึง บุคคลนึกเห็นภาพลกัษณ์วา่บุคคลอ่ืน(สังคม) มองตนเองท่ีแทจ้ริงวา่เป็น
อยา่งไร 
   3.7.4) แนวคิดของตนเองท่ีต้องการให้บุคคลอ่ืน(สังคม)คิด
อยา่งไรเก่ียวกบัตนเองในอุดมคติ(Ideal other) หมายถึง การท่ีบุคคลตอ้งการให้ผูอ่ื้น(สังคม)คิดถึง
ตนเองในแง่ใด 
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3.แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวข้องกบัความพงึพอใจ 
3.1 ความหมายความพึงพอใจของผูรั้บบริการ 
จิตตินันท์ เดชะคุปต์(2538: 27-28) ได้ให้ค  าจ  ากัดความของความพึงพอใจของ

ผูรั้บบริการไวว้า่ เป็นการแสดงออกของผูรั้บบริการต่อการบริการอนัเป็นผลมาจากการประเมินกบั
ส่ิงท่ีผูรั้บบริการไดรั้บกบัส่ิงท่ีผูรั้บบริการคาดหวงัว่าจะไดรั้บจากการบริการในแต่ละสถานการณ์
ของการบริการท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงความรู้สึกน้ีสามารถแปรเปล่ียนไดห้ลายระดบัตามปัจจยัแวดลอ้มและ
เง่ือนไขของการบริการในแต่ละคร้ังได ้โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูรั้บบริการ มีปัจจยั
ส าคญั ดงัน้ี  

1) ผลิตภณัฑบ์ริการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนเม่ือไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพ
และระดบัการให้บริการตรงกบัความตอ้งการ ความเอาใจใส่ขององค์ การออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้วิธีการใชห้รือสถานการณ์ท่ีลูกคา้ใชสิ้นคา้หรือบริการแต่
ละอยา่งและคุณภาพของการน าเสนอบริการเป็นส่วนส าคญัยิง่ในการท่ีจะสร้างความพึงพอใจให้กบั
ลูกคา้ 

2) ราคาค่าบริการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัราคาค่าบริการท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพของการบริการ 

3) สถานท่ีบริการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับท าเลท่ีตั้ งและการกระจาย
สถานท่ีบริการใหท้ัว่ถึงเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ 

4) การส่งเสริมแนะน าบริการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนไดจ้ากการไดย้ิน
ขอ้มูลข่าวสารหรือบุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของบริการไปในทางบวก 

5) ผูใ้ห้บริการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนเม่ือผูป้ระกอบการ ผูบ้ริหาร และ
ผูป้ฏิบติังานแสดงพฤติกรรมบริการและสนองบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการดว้ยความเอาใจใส่อยา่งเต็มท่ี
ดว้ยจิตส านึกของการบริการ 

6) สภาพแวดล้อมของการบริการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนจากการ         
ช่ืนชมสภาพแวดล้อมของการบริการท่ีเก่ียวข้องกับการตกแต่งสถานท่ีให้สวยงาม การจดัสรร 
ตลอดจนการจดัแบ่งพื้นท่ีเป็นสัดส่วน 

7) กระบวนการบริการ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนจากการน าระบบการ
ท างานท่ีมีคุณภาพและถูกตอ้งท าใหเ้กิดความคล่องตวัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
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3.2 การตรวจสอบความพอใจของผูบ้ริโภค 
 สาวิกา อุณหนันท์(2542: 40-46) ได้เขียนถึงการตรวจสอบความพอใจของลูกค้า
(Customer Satisfaction Tracking) ไวด้งัน้ี 
 ความพอใจของลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีนกัการตลาดตอ้งค านึงถึง เพราะความพอใจ
ของลูกคา้จะน ามาซ่ึงการซ้ือซ ้ าจนเกิดความจงรักภกัดีในท่ีสุด และยงัอาจก่อให้เกิดลูกคา้ใหม่ได้
หากลูกคา้มีความพอใจนั้นและช่วยบอกต่อถึงความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้หรือบริการไปยงับุคคลอ่ืนๆ  
ซ่ึงทั้งสองประการดงักล่าวยอ่มสร้างยอดขายและก าไรระยะยาวอนัเป็นเป้าหมายส าคญัให้แก่ธุรกิจ 
ในขณะเดียวกนัหากลูกคา้เกิดความไม่พอใจต่อสินคา้หรือบริการแลว้ก็ย่อมก่อให้เกิดผลกระทบ
ในทางตรงกนัขา้มนั้นคือการสูญเสียลูกคา้และเสียช่ือเสียงอีกดว้ย ดงันั้นการตรวจสอบความพอใจ
ของลูกคา้ก่อนท่ีจะส่งผลกระทบถึงยอดขายจึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะช่วยให้ธุรกิจสามารถป้องกนัการ
เกิดปัญหาก่อนท่ีจะเกิดข้ึนได ้
 

 

 

 

 

 

                                               

 

 

ภาพท่ี 3 การเปรียบเทียบความคาดหวงัในใจกบัผลลพัธ์ท่ีน าไปสู่ความพอใจหรือความไม่พอใจ 
ท่ีมา: สาวกิา อุณหนนัท.์ (2542). การควบคุมทางการตลาด. หนา้ 40 
 
 
 
 
 
 
 

ความคาดหวงั 
ต่อสินคา้หรือบริการ 

ผลของการใช ้
สินคา้หรือบริการ 

“ความพอใจ” เกิดข้ึนเม่ือผล 
ของการใชสิ้นคา้หรือบริการ 

ดีกวา่ท่ีคาดหวงัไว ้

“ความไม่พอใจ” เกิดข้ึนเม่ือผล 
ของการใชสิ้นคา้หรือบริการ 

ดอ้ยกวา่ท่ีคาดหวงัไว ้
 

ท าการเปรียบเทียบ 



24 

 
 

3.3 ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการจดัล าดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  นอกจากจะข้ึนอยูก่บั

ปัจจยัภายในของแต่ละบุคคลแลว้ ยงัมีผลกระทบจากปัจจยัภายนอกซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะหา
ข่าวสารเพิ่มเติม โดยปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยปัจจยั ดงัน้ี 
(ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2530: 55-56)  

1) ความตอ้งการส่วนบุคคล(Personal Needs) แมว้่ารายไดจ้ะเป็นปัจจยัก าหนดความ
ตอ้งการท่ีส าคญัของผูบ้ริโภคแต่ในทางตรงกนัขา้มอารมณ์ท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคจะเป็นปัจจยั
ส าคญัในการก าหนดความพอใจ 

2) ความตั้งใจท่ีจะใช(้Intended Use) ผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลจะไดรั้บความกดดนัให้ท า
กิจกรรมหน่ึงมากกว่าอีกกิจกรรมหน่ึงและความพึงพอใจในสินคา้ใดๆของผูบ้ริโภคย่อมเกิดจาก
รายการผลิตภณัฑท่ี์จดัสรรไวแ้ลว้(Assortments) ของผูบ้ริโภค 

3) ระดบัความจูงใจ(Degree of Motivation) แรงจูงใจของผูบ้ริโภคมีบทบาทอยา่งมาก
ในการก าหนดล าดบัความพึงพอใจ จนกวา่จะมีแรงจูงใจท่ีมากพอจะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภครู้สึกไดว้่า
ตนเองยงัขาดแคลนสินคา้นั้นอยู ่ 

4) ประสบการณ์ในสินคา้นั้นๆ(Experience with Product) ประสบการณ์ในอดีต
เก่ียวกบัสินคา้จะเป็นส่ิงส าคญัในการวดัความพอใจของผูบ้ริโภค 

5) ราคา(Price) ราคาเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีก าหนดความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เพราะ
ราคามีผลกระทบต่อรายได้ ผู ้บริโภคคนหน่ึงอาจต้องการสินค้าส่วนหน่ึงมากและจัดอันดับ       
ความพึงพอใจไวสู้งๆ แต่ก็ถูกขดัขวางจากราคาสินคา้และบริการนั้นๆ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พิจารณา
ราคาวา่เป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกตราสินคา้และขนาดบรรจุภณัฑ์ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งถา้
การตดัสินใจนั้นเป็นไปอยา่งเร่งด่วน 

6) ความเป็นเหตุเป็นผลของข่าวสารจากภายนอก(Logic of External Information)  การ
วเิคราะห์ข่าวสารท่ีไดรั้บวา่มีเหตุผลท่ีเหมาะสมจะท าให้ผูบ้ริโภคมีปฏิกิริยายอมรับข่าวสารนั้นและ
ข่าวสารท่ีไดรั้บมาใหม่นั้นจะถูกน าไปใชท้บทวนประเมินถึงความตอ้งการใชสิ้นคา้นั้นอีกคร้ัง  

7) การไดรั้บความสนบัสนุนความคิดจากกลุ่มภายนอก(Support for External Group 
Ideas) กฎทัว่ไปขอ้หน่ึง คือความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีผลมาจากความคิดท่ีได้รับการพิจารณา
สนบัสนุนจากกลุ่มภายนอก  

8) อิทธิพลภายนอกทั้งทางตรงและทางออ้ม(Direct and Indirect External Influence) 
เช่น ปัจจยัทางตรง ได้แก่ การรับทราบข่าวสารจากโฆษณาทางโทรทศัน์ หรือจากการพูดคุยกบั
พนกังานขายโดยตรง 
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 3.4 ทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจ 
 ทฤษฎีความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว(์Maslow’ Hierarchy of Needs) 
     อบัราฮมั มาสโลว์ กล่าวถึงสมมติฐานด้านความต้องการของมนุษย์ว่า บุคคลจะมี    
ความตอ้งการไม่ส้ินสุด โดยเม่ือความตอ้งการหน่ึงได้รับการตอบสนองแล้ว ก็จะลดแรงขบัต่อ
พฤติกรรมลงและจะมีความตอ้งการในล าดบัขั้นท่ีสูงข้ึน โดยมาสโลวไ์ดแ้บ่งล าดบัขั้นความตอ้งการ
พื้นฐานของมนุษยอ์อกเป็น 5 ขั้น โดยจดัล าดบัความส าคญัจากระดบัต ่าไปยงัระดบัสูง ซ่ึงบุคคลจะ
แสวงหาความตอ้งการระดบัต ่าก่อน เม่ือความตอ้งการไดรั้บการตอบสนองแลว้ บุคคลจะแสวงหา
ความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึนต่อไป ถา้ความตอ้งการในระดบัต ่ายงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง ความ
ต้องการนั้นจะยงัคงอยู่ สามารถอธิบายรายละเอียดของความต้องการในระดับต่างๆได้ดังน้ี          
(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 119-120) 
 1) ความตอ้งการดา้นร่างกาย(Physiological Needs) เป็นระดบัของความตอ้งการขั้น
แรก ซ่ึงเป็นความตอ้งการพื้นฐานและเป็นความตอ้งการเพื่อใหชี้วติอยูร่อด ประกอบดว้ย อากาศ น ้ า 
อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค การพกัผอ่นและความตอ้งการทางเพศ ซ่ึงความตอ้งการ
ทั้งหมดน้ีเป็นความตอ้งการตามธรรมชาติของร่างกาย ถา้ความตอ้งการเหล่าน้ีไดรั้บการตอบสนอง
อยา่งเพียงพอแลว้ บุคคลจะมีความตอ้งการในระดบัสูงข้ึนต่อไป 
 2) ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั(Safety Needs) จะเกิดข้ึนเม่ือความต้องการ
ทางดา้นร่างกายไดรั้บการตอบสนองแลว้ ในขั้นน้ีบุคคลตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คง  ซ่ึง
เป็นแรงกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรม ความตอ้งการดา้นความปลอดภยัทางกาย เช่น ความมีระเบียบ 
ความมัน่คง ความคุม้ครอง เป็นตน้ 
 3) ความต้องการทางสังคม(Social Needs) เป็นความต้องการด้านความรัก             
ความอบอุ่น มิตรภาพ ความรู้สึกท่ีดีต่อกนั การมีส่วนร่วมและการยอมรับของสังคม ความตอ้งการ
ดา้นสังคมก่อใหเ้กิดการซ้ือเพื่อใหส้ังคมยอมรับตนเอง เช่น เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั เป็นตน้ 
 4) ความตอ้งการการยกยอ่ง(Esteem Needs) เป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากแรงกระตุน้ทั้ง
ภายในและภายนอก เพื่อสร้างความภาคภูมิใจและความมัน่ใจแก่ตนเอง ความตอ้งการท่ีเกิดจาก
ภายในจะสะท้อนถึงความตอ้งการของแต่ละบุคคลเพื่อการยอมรับส่วนตวั ส่วนความต้องการ
ภายนอกจะเป็นความตอ้งการเพื่อการยกยอ่ง การมีช่ือเสียงและการเคารพนบัถือจากบุคคลอ่ืน 
 5) ความต้องการประสบความส าเร็จในชีวิต(Self-actualization Needs) หรือความ     
พึงพอใจส่วนตวั(Self-fulfillment) เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศกัยภาพของตน
ดว้ยทุกส่ิงท่ีเขามีความสามารถและมีความตอ้งการท่ีจะเป็น 
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4.แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2546: 53-55) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทาง

การตลาด(Marketing mix) หรือ 4P’s ดงัน้ี ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด
ท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย
เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1) ผลิตภณัฑ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี  องคก์รหรือ
บุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์และมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

  1.1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์(Product differentiation) และความ
แตกต่างทางการแข่งขนั(Competitive differentiation) 

  1.2) องคป์ระกอบหรือคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์(Product component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

  1.3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์(Product positioning) เป็นการ
ออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

  1.4) การพฒันาผลิตภณัฑ์(Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี
ลกัษณะใหม่และเพื่อปรับปรุงใหดี้ข้ึน ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

 2) ราคา(Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน โดยราคาเป็นต้นทุน(Cost) ของลูกค้า 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า(Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา(Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

  2.1) คุณค่าท่ีรับรู้(Perceived value)ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาถึง
การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่มีคุณค่าสูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ 

  2.2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.3) การแข่งขนั 
  2.4) ปัจจยัอ่ืนๆ 
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 3) การจดัจ าหน่าย(Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด  
การจดัจ าหน่ายจึงประกอบไปดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  3.1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Channel of distribution หรือ Distribution 
channel หรือ Marketing channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชท้างธุรกิจหรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑห์รือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด 
ดงันั้นช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

  3.2) การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด
(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวั
ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
(1)การขนส่ง(Transportation) (2)การเก็บรักษาสินคา้(Storage)และการคลงัสินคา้(Warehousing) 
(3)การบริหารสินคา้คงเหลือ(Inventory management) 

 4) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อ
กับผูข้ายเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงาน(Personal 
Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น(Non personal Selling) หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือใน
การส่ือสารตอ้งใช้แบบประสมประสานกนั(Integrated Marketing Communication: IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

  4.1) การโฆษณา(Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องค์กรหรือผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยอุปถมัภ์ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ
เก่ียวขอ้งกบั (1)กลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา(Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา
(Advertising Tactics) (2)กลยทุธ์ส่ือ(Media Strategy) 

  4.2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย(Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล เก่ียวขอ้งกบั (1)กลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย(Personal 
selling strategy) (2)การจดัการหน่วยงานขาย(Sales force management) 

  4.3) การส่งเสริมการขาย(Sales promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมท่ี
สามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน โดยช่อง
ทางการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1)การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง(Consumer 
Promotion) (2)การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง(Trade promotion) (3)การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย(Sales force promotion) 
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  4.4) การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์(Publicity and public relation) การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง  ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

  4.5) การตลาดทางตรง(Direct marketing หรือ Direct response 
marketing) และการตลาดเช่ือมตรง(Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง(Response) โดยตรงหรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัทีประกอบด้วย (1)การขายทาง
โทรศพัท ์ (2)การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3)การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4)การขายทางโทรทศัน์ 
วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง  
 

5.ประวตัิความเป็นมาและความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัผลติภัณฑ์แอมเวย์ 
5.1 ประวติัของบริษทั แอมเวย(์ประเทศไทย) จ ากดั  
บริษทั แอมเวย(์ประเทศไทย) จ ากดั ไดก่้อตั้งเม่ือวนัท่ี 4 พฤษภาคม พ.ศ. 2530 โดยมี

ส านักงานใหญ่แห่งแรกตั้งอยู่ท่ีถนนเพชรบุรีตดัใหม่ มีเน้ือท่ีจ านวน 700 ตารางเมตร ขณะนั้นมี
พนกังานเพียง 10 คนและมีผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์เขา้สู่ตลาดเมืองไทยเพียง 7 ชนิดเท่านั้น ต่อมาบริษทั
แอมเวยไ์ดจ้  าหน่ายผลิตภณัฑด์ว้ยระบบขายตรงแบบบุคคลต่อบุคคลและมีพนกังานจ านวนกวา่ 500 
คน และในปี พ.ศ. 2531 บริษทั แอมเวย(์ประเทศไทย) จ ากดั ไดเ้ขา้เป็นสมาชิกของสมาคมการขาย
ตรงไทย (Thai direct selling association: TDSA) ซ่ึงเป็นสมาชิกสมาพนัธ์การขายตรงแห่งโลก  

ในปี พ.ศ. 2535 บริษทั แอมเวย(์ประเทศไทย) จ ากดั ไดท้  าการเปิดส านกังานใหญ่แห่ง
ใหม่ข้ึนท่ีถนนรามค าแหง มีเน้ือท่ีจ  านวน 9,440 ตารางเมตร มีการจดัตั้งคลงัสินคา้และร้านสะดวก
ซ้ือ แอมเวย ์ช็อป ทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดัรวม 59 แห่งทัว่ประเทศ รวมทั้งมีผลิตภณัฑ์พร้อม
จ าหน่ายกวา่ 500 ชนิด ในปัจจุบนัจากการจดัอนัดบัการประกอบธุรกิจขายตรงของสมาคมการขาย
ตรงไทย บริษทัแอมเวยจ์ดัเป็นบริษทัขายตรงท่ีมียอดขายอนัดบัหน่ึงในประเทศไทย ซ่ึงเป็นผลมา
จากการท่ีบริษัทแอมเวย์ให้ความส าคัญในการวิจัยและพัฒนาด้านผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา นอกจากน้ีดา้นสถิติในการต่ออายุของนักธุรกิจและสมาชิกแอมเวย ์พบว่า มีนักธุรกิจ
แอมเวยท่ี์ต่ออายสุมาชิกจ านวน 300,000 รหสัและสมาชิกผูใ้ชสิ้นคา้แอมเวยท่ี์ต่ออายุสมาชิกจ านวน 
440,000 รหสั ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความส าเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรงของบริษทัได้
เป็นอยา่งดี (บริษทั แอมเวย(์ประเทศไทย) จ ากดั, 2549: 25-26) 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/4_%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1
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5.2 ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 
 แผนธุรกิจของแอมเวยมุ์่งเนน้ท่ีการขายผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงแบ่งตามประเภทของ
ผลิตภณัฑ์เพื่อความสะดวก โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี (บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั,  
2549: 100-101) 

1) กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพ(My health)  
 1.1) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์เสริมอาหารภายใตช่ื้อ 

“นิวทริไลท”์ โดยใชว้ตัถุดิบท่ีเพาะปลูกข้ึนเองในฟาร์มนิวทริไลท ์ปราศจากยา่ฆ่าแมลงและปุ๋ยเคมี  
 1.2)  ผ ลิ ตภัณฑ์ เ ค ร่ื อ ง ก รองน ้ า  eSringและ เ ค ร่ื อ งก รองอ าก าศ 

ATMOSPHERE ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขอนามยัของน ้ าด่ืมและอากาศบริสุทธ์ิภายในบา้นของคุณดว้ย
เทคโนโลยกีารผลิตอนัทนัสมยัและอายุการใชง้านยาวนาน จึงเป็นการลงทุนท่ีคุม้ค่าเพื่อสุขภาพท่ีดี
ของสมาชิกในครอบครัว 

2) กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับเรือนร่าง(My self)  
 2.1) ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง(Artisty cosmetics)ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง

ภายใตช่ื้อ “อาร์ทิสทรี” เคร่ืองส าอางทุกชนิดล้วนผ่านการวิจยัคน้ควา้และพฒันาคุณภาพอย่าง
พิถีพิถนัและกา้วทนัแนวโนม้แฟชัน่ท่ีเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา  

 2.2) ผลิตภัณฑ์ทะนุถนอมความงาม(Personal care)ประกอบด้วย
ผลิตภณัฑ์ส าหรับเรือนร่าง ผลิตภณัฑ์บ ารุงรักษาเรือนผม ผลิตภณัฑ์ปกป้องและดูแลสุขอนามยัใน
ช่องปาก ผลิตภณัฑทุ์กชนิดลว้นอุดมดว้ยส่วนผสมจากธรรมชาติและปลอดภยัต่อผูใ้ช ้

3) กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับบา้น(My home)  
 3.1) ผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน(Home care)ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ซักรีด 

ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด ผลิตภณัฑ์ถนอมรักษารถยนต์และผลิตภณัฑ์เพื่อการเกษตร เป็นต้น 
คุณลักษณะเด่นของผลิตภณัฑ์กลุ่มน้ีคือสูตรเข้มข้น ท าให้ประหยดั อีกทั้งยงัย่อยสลายได้ทาง
ชีวภาพ บรรจุภัณฑ์สามารถน ากลับมาแปรรูปใช้ใหม่ได้ ช่วยลดปริมาณขยะและรักษา
สภาพแวดลอ้ม  

 3.2) ผลิตภณัฑ์เคร่ืองใช้ทนัสมยั(Home tech) ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์
เคร่ืองครัวและอุปกรณ์การครัวต่างๆ ภายใตช่ื้อ iCook ท่ีสามารถใชง้านไดห้ลากหลายและประหยดั
พลงังานในการใช ้อีกทั้งยงัมีอายกุารใชง้านท่ียาวนานและมีการรับประกนัจากผูผ้ลิต 
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 4) ผลิตภณัฑ์เพอร์เซอนอล ช็อปเปอร์ส แค็ตตาล็อก(Personal shoppers catalog) 
ประกอบดว้ยผลิตภณัฑน์านาชนิดแอมเวยแ์ละบริษทัคู่คา้ไดเ้ลือกสรรมาจ าหน่ายผา่นแคต็ตาล็อก  

 

5.3 การสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์
 การสั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์มีทั้งหมด 6 วธีิ ดงัต่อไปน้ี (บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) 
จ ากดั, 2556: 19-21) 

1) การสั่งซ้ือดว้ยตนเองท่ีคลงัสินคา้ส านกังานหรือแอมเวย ์ช็อป  
2) การสั่งซ้ือทางโทรศพัท์ นักธุรกิจและสมาชิกแอมเวย ์สามารถโทรศพัท์สั่งซ้ือได้

โดยกดเบอร์โทรศพัท ์0-2351-8000 กด 2 แลว้แจง้ช่ือ หมายเลขประจ าตวั รายการสินคา้ วิธีการมา
รับสินคา้ ยอดเงินรวมและวธีิการช าระเงิน 

3) การสั่งซ้ือทางโทรสารและไปรษณีย ์โดยกรอกรายละเอียดต่างๆ ในแบบฟอร์มการ
สั่งซ้ือให้สมบูรณ์ หากสั่งซ้ือทางไปรษณียใ์ห้จ่าหน้าซองจดหมายถึง “แผนกรับค าสั่งซ้ือ” และส่ง
มายงัท่ีอยูข่องบริษทั  

4) การสั่งซ้ือทางโทรศพัท์ผา่นระบบอตัโนมติั(Amway phone) นกัธุรกิจและสมาชิก
แอมเวย ์สามารถโทรศพัทส์ั่งซ้ือโดยกดหมายเลข 0-2735-1213 แลว้กดตามค าแนะน าในโทรศพัท ์
 5) การสั่งซ้ือทางอินเตอร์เน็ต นกัธุรกิจและสมาชิกแอมเวย ์สามารถติดต่อสั่งซ้ือไดท่ี้ 
http://www.amway.co.th โดยสั่งซ้ือไดภ้ายในเวลาใหบ้ริการของบริษทั 

6) การสั่งซ้ือแบบจดัส่งอตัโนมติั(Standing order) โดยท่ีนกัธุรกิจและสมาชิกแอมเวย ์
แจง้ความตอ้งการล่วงหนา้มายงับริษทั ส าหรับสินคา้ท่ีท่านมีความตอ้งการใชห้รือรับประทานเป็น
จ าทุกเดือน เพื่อให้บริษทัด าเนินการจดัส่งให้โดยอตัโนมติัเป็นประจ าทุกเดือน โดยกลุ่มสินคา้ท่ี
ใหบ้ริการ คือผลิตภณัฑแ์อมเวยทุ์กชนิดยกเวน้ผลิตภณัฑเ์พอร์เซอนอล ช็อปเปอร์ส แคต็ตาล็อก 

 

   5.4 การช าระเงิน   
นกัธุรกิจและสมาชิกแอมเวยท่ี์สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สามารถช าระค่าสินคา้ ไดโ้ดยวิธีการ 

ดงัต่อไปน้ี (บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั, 2556: 24-35) 
1) การช าระด้วยตนเอง โดยช าระท่ีคลังสินค้าส านักงานใหญ่ หรือ แอมเวย์ ช็อป 

สามารถช าระเป็นเงินสดหรือช าระดว้ยบตัรเครดิต ในการช าระดว้ยบตัรเครดิตผูท่ี้ช าระจะตอ้งเป็น
นกัธุรกิจและสมาชิกแอมเวยเ์ท่านั้น 

2) การช าระท่ีเคาน์เตอร์ธนาคาร หรือโอนเงินเข้าบญัชีธนาคารของบริษทัในนาม
บริษทัแอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั ตามเลขท่ีบญัชีธนาคารของแต่ละคลงัสินคา้ 

http://www.amway.co.th/
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3) การช าระโดยหักบญัชีเงินฝากอตัโนมติัของธนาคารกรุงเทพ(Direct debit) โดย
จะตอ้งมีบญัชีเงินฝากออมทรัพยห์รือกระแสรายวนัของธนาคารกรุงเทพสาขาใดก็ได้ พร้อมกบั
กรอก “ใบค าขอหกับญัชีเงินฝาก” หลกัจากธนาคารอนุมติัใบค าขอจึงสามรถช าระค่าสินคา้ผา่นวิธีน้ี
ได ้

4) การช าระทางไปรษณีย ์สามารถช าระไดท่ี้แคชเชียร์เช็คหรือดราฟทธ์นาคาร โดยสั่ง
จ่าย บริษทั แอมเวย(์ประเทศไทย) จ ากดั หรือช าระเป็นธนาณติั สั่งจ่าย ณ ท่ีท าการไปรษณีย ์

5) การช าระทางตูเ้อทีเอ็ม(ATM) สามรถช าระไดด้งัน้ี (1)ตูเ้อทีเอ็มธนาคารกสิกรไทย 
(2)ตูเ้อทีเอม็ธนาคารกรุงเทพ (3)ตูเ้อทีเอ็มธนาคารยโูอบี 

6) การช าระผา่นบริการทางโทรศพัท ์สามารถช าระไดด้งัน้ี (1)โทรศพัท-์โทรสาร บมจ.
ธนาคารกสิกรไทย(บริการเคโฟน) (2)โทรศพัท์-โทรสาร ธนาคารไทยพาณิชย์(บริการเอสซีบี         
อีซีโฟน) (3)โทรศพัท-์โทรสาร ธนาคารยโูอบี(บริการยโูอบีโฟนแบงกก้ิ์ง) 

7) การช าระผ่านบริการ mPay บริการช าระสินคา้ผ่านโทรศพัท์มือถือระบบ GSM 
Advance และ One-2-Call  

8) การช าระโดยการหักธนาคารบญัชีทางอินเตอร์เน็ต โดยการหักบญัชีธนาคารทาง
อินเตอร์ เน็ตของธนาคารกสิกรไทย ธนาคารพาณิชย์ ธนาคารยูโอบี  ธนาคารกรุง เทพ 
ธนาคารกรุงไทย และธนาคารพระนครศรีอยธุยา 

 

6.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
วิไลพร คบขุดทด(2552) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองนครราชศรีมา” ในการศึกษาคร้ังน้ี
กลุ่มตัวอย่าง คือ ประชาชนทั่วไปท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองนครราชสีมาและเคยเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ  านวน 400 ราย ท าการสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวกและใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการวิจยั  ค่าสถิติท่ีใช้คือ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและการทดสอบความสัมพนัธ์
ไคสแควร์ โดยวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ผลการวจิยัพบวา่ 

1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี อาชีพขา้ราชการ/เจา้หนา้ท่ีระดบั
การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท  

2) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นนกัธุรกิจแอมเวย ์ตนเองมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมาก
ท่ีสุด เลือกซ้ือส าหรับตนเองและบุคคลอ่ืน โดยเลือกซ้ือแลว้แต่โอกาสในปริมาณ 1-10 ช้ิน และใช้
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เงินแต่ละคร้ังไม่แน่นอน เลือกซ้ือท่ีแอมเวย์ ช็อปเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ส าหรับเรือนร่างท่ีสุด และ
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือคือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและพิสูจน์ไดจ้ริง  

3) การเปรียบเทียบความแตกต่างของส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามลกัษณะ
ส่วนบุคคล พบว่า ดา้นเพศและระดบัการศึกษาสูงสุดมีระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ดา้นอาย ุ
อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีระดบัความส าคญัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4) การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์กับ
ลกัษณะส่วนบุคคล พบวา่ มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ช่องทาง
ในการเลือกซ้ือ พบวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะส่วนบุคคลในดา้นใดเลย 

 

วิทยา นามเสาร์(2550) ได้ศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องนักธุรกิจแอมเวยใ์นจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา” ในการศึกษาคร้ังน้ีกลุ่ม
ตวัอย่าง คือ นักธุรกิจแอมเวย์ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 200 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ คือ 
แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test และ F-test 
ผลการวจิยัพบวา่  

1) พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของนกัธุรกิจแอมเวย ์พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อาย ุ28-33 ปี สถานภาพสมรส อาชีพพนกังาน ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 12,000-18,000 บาท นกัธุรกิจแอมเวยมี์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์1-2 คร้ังต่อเดือน 
มูลค่าการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยต่์อคร้ังไม่เกิน 2,000บาท ช่องทางการช าระเงินซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ดว้ยตนเองและผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑคื์อเพื่อน 

2) ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ของนักธุรกิจแอมเวย์ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดบัการตดัสินใจในระดบัมาก ส่วนดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีระดบัการตดัสินใจในระดบัปานกลาง  

3) นักธุรกิจแอมเวย์ท่ีมีอายุแตกต่างกันมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์   
แอมเวย ์ด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อาชีพแตกต่างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
แอมเวยด์า้นราคาแตกต่างกนั ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวยด์า้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยด์า้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4) นักธุรกิจแอมเวยท่ี์มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มูลค่าการซ้ือผลิตภณัฑ ์
แอมเวย ์ ช่องทางการช าระเงินค่าผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ละผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
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แอมเวยแ์ตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 วราภรณ์ ระหงส์(2550) ได้ศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประกอบทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพัน ธ์กับพฤติกรรมการ ซ้ือสินค้า ในธุ ร กิ จขายตรงแอม เวย์ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร”กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชคื้อ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ในธุรกิจขายตรงในกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงเป็นผูท่ี้พกัอาศยัในเขตดอนเมือง หลกัส่ี บางเขน สายไหม แลจตุจกัร จ านวน 400 ตวัอย่าง ท า
การสุ่มแบบแบ่งชั้นภูมิโดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 5 เขต และสุ่มตวัอยา่งเป็นระบบระเบียบวิจยั
เชิงส ารวจ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์และประมวลผล
ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป สถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่า
ไคสแควร์ ผลการวจิยัพบวา่  

1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในธุรกิจขายตรงแอมเวยข์องผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ในดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเพราะคุณภาพสินคา้มากท่ีสุด ดา้นประเภทสินคา้
จะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคมากท่ีสุด ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ไม่แน่นอน ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือเลือกตอบไม่แน่นอนมากท่ีสุด ดา้นสถานท่ีซ้ือสินคา้แอมเวยเ์ลือกตอบไม่แน่นอนมาก
ท่ีสุด ดา้นจ านวนเงินท่ีใช้ซ้ืออยู่ระหว่าง 500-1,000 บาทต่อคร้ังมากท่ีสุด และจ านวนช้ินในการ
เลือกซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคเลือกซ้ือจ านวน 2-3 ช้ินมากท่ีสุด  

2) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ใน
ธุรกิจขายตรงแอมเวย ์พบวา่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี
ความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจขายตรงแอมเวย ์ในส่วนเหตุผลในการซ้ือสินคา้  แอม
เวยด์้านประเภทของการเลือกซ้ือ ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือและด้านความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในธุรกิจขายตรงแอมเวย ์

3) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมในธุรกิจขาย
ตรงแอมเวย ์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการขาย 
และดา้นส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจขายตรงแอมเวย ์
แต่พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจขายตรงแอมเวย ์ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในธุรกิจขายตรงแอมเวย ์พบวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น  

 

 นงลกัษณ์ วงศ์มา(2549) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรม ความพึงพอใจ และปัญหาของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดัในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย” ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใชก้ลุ่มตวัอยา่งจากผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ของบริษทัแอมเวยฯ์ ซ่ึง
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อาศยัอยูใ่นเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงราย  การคดัเลือกตวัอยา่งใชเ้ทคนิคคดัเลือกแบบโควตา การ
สุ่มตามความสะดวกและการคดัเลือกตวัอยา่งแบบกอ้นหิมะ จ านวน 200 ตวัอยา่ง โดยการรวบรวม
ขอ้มูล สร้างแบบสอบถามและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติพรรณนา ค่าสถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
ค่าความถ่ีและค่าเฉล่ีย ผลการวจิยัพบวา่  

บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อายุระหว่าง 20-30 ปี 
อาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท และ          
10,001-15,000 บาท ส่วนใหญ่เคยใชผ้ลิตภณัฑ์ของแอมเวยป์ระเภทผลิตภณัฑ์ทะนุถนอมความงาม 
ไดแ้ก่ สบู่ เจลอาบน ้ า แชมพู โลชัน่บ ารุงผิว ยาสีฟัน เป็นตน้ รองลงมาใช้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง    
อาทีสทรี สาเหตุท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยเ์น่ืองจากมีคุณภาพสูง สินคา้รับประกนัความพึงพอใจ
และเช่ือถือแหล่งผลิต รู้จกัผลิตภณัฑ์แอมเวยจ์ากเพื่อนหรือบุคคลอ่ืนแนะน า นกัธุรกิจแอมเวยแ์ละ 
พ่อแม่ ญาติ พี่น้อง ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 500 บาท 
รองลงมา 500-1,500 บาท ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นภาพรวมทั้งหมดใน
ระดบัปานกลาง และอาจจะแนะน าผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์ห้คนอ่ืนรู้จกั ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจใน
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์แอมเวยด์า้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก ในดา้นสินคา้มีคุณภาพสูง สินคา้มี
รับประกนัความพึงพอใจยินดีคืนเงินและสินคา้มีรูปแบบทนัสมยั ด้านราคามีความพึงพอใจใน
ระดับปานกลาง เน่ืองจากสินค้ามีราคาสูงและไม่มีส่วนลดสินค้า ด้านการจดัจ าหน่ายมีความ         
พึงพอใจในระดบัมากเน่ืองจากส่งสินคา้ตามก าหนดและบริการหลงัการขายดี ดา้นการส่งเสริมการ
ขายมีความพึงพอใจในระดบัปานกลางเน่ืองจากผูข้ายน าเสนอ/สาธิตสินคา้ไดน่้าสนใจและมีการ
อบรม/สัมมนาใหค้วามรู้ดา้นผลิตภณัฑบ์่อยคร้ัง 
 การวิเคราะห์ปัญหาดา้นศูนยแ์อมเวย์ พบว่า มีปัญหาอยู่ในระดบัปานกลางเน่ืองจาก
ท าเลท่ีตั้งหายาก ไม่มีจุดเด่น มีศูนยใ์หเ้ลือกนอ้ย ดา้นผูข้ายผลิตภณัฑมี์ปัญหาในระดบันอ้ยเน่ืองจาก
การดูแลลูกคา้ไม่ต่อเน่ือง ขาดการติดตามลูกคา้ การแต่งกายไม่เหมาะสม ผูข้ายส่งสินคา้ไม่ทนัตาม
ความตอ้งการ/ล่าช้าและผูข้ายน าเสนอวิธี/สาธิตสินคา้ไม่น่าสนใจ ดา้นลูกคา้มีปัญหาอยู่ในระดบั
ปานกลางเพราะลูกคา้เช่ือว่ามีสินคา้ทดแทน ด้านผูบ้ริหาร/บริษทัมีปัญหาอยู่ในระดบัปานกลาง
เน่ืองจากสินคา้มีราคาสูง มีใหเ้ลือกนอ้ยและไม่มีการลด แลก แจก แถม ขอ้ดีของผลิตภณัฑ์แอมเวย์
คือ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดี มาตรฐานสูง เป็นสินคา้ท่ีมีจุดเด่น มีเอกลกัษณ์ของตนเอง เป็น
สินคา้ท่ีช่วยสร้างอาชีพใหก้บัประชาชน โดยการเขา้ร่วมเป็นตวัแทนจ าหน่าย ขอ้ดอ้ยของผลิตภณัฑ์
แอมเวยคื์อ สินคา้ราคาแพงมากเม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืนท่ีมีคุณภาพใกลเ้คียงกนั ดา้นตวัแทน
ขายมีขอ้เสียคือ ขาดการประชาสัมพนัธ์สินคา้ และเนน้การชกัจูงใหเ้ขา้ร่วมเป็นตวัแทนจ าหน่ายมาก
เกินไป 
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บทที่ 3 
วธีิด าเนินการวจัิย 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “ความพึงพอใจและพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์อง
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร” ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
6. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล     
                   

1.การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี  คือ ประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง

สมุทรสาคร 
กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยู่ในเขตอ าเภอ

เมืองสมุทรสาครและเคยเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ เน่ืองจากไม่ทราบค่าประชากรท่ีแทจ้ริง  ดงันั้น
จึงใช้การค านวณขนาดตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร จากสูตรดงัน้ี (บุญชุม  ศรีสะอาด,  
2545: 165)  

  n   =  
        

   
 

 เม่ือ  n   แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
                 แทน สัดส่วนของประชากรท่ีตอ้งการ 
                                 แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
                                     มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
                                  แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัก าหนดสัดส่วนของประชากรเท่ากบั 0.50  ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95%  และยอมใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนได ้5% 

 แทนค่าในสูตรเพื่อค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   = 0.50  
   = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
   = 0.05  
 

ดงันั้น n  =  (0.50)(1-0.50)          
         

     =  (0.50)(0.50)(3.8416) 
                (0.0025) 

      =   384.16  
ดังนั้ น ต้องก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 384 ตัวอย่าง  แต่เ น่ืองจากการเก็บ

แบบสอบถามบางตวัอย่างอาจเกิดความไม่สมบูรณ์  ผูว้ิจยัจึงได้ส ารองไว ้16 ตวัอย่าง รวมเป็น
จ านวนกลุ่มตวัอย่างทั้งหมดท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีมีจ  านวน 400 ตวัอย่าง โดยใช้วิธีการเลือกสุ่ม
ตวัอย่างแบบตามสะดวก(Convenience Sampling) ซ่ึงผูว้ิจยัจะท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไวน้ าไปเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อใหไ้ดค้รบจ านวน 400 ตวัอยา่ง 

 

2.เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลในงานวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม(Questionnaire) โดย

แบ่งแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได ้และระดบัการศึกษา 
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ(Check-List) มีจ  านวนค าถามทั้งหมด 5 ขอ้ดงัน้ี 

ขอ้ท่ี 1 เพศ ไดแ้ก่ เพศชายและเพศหญิง  
ขอ้ท่ี 2 อาย ุ 

 1) ต ่ากวา่ 20 ปี   
   2) 20–30 ปี                

   3) 31–40 ปี                   
    4) 41-50 ปี                           
     5) 50 ปีข้ึนไป 
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 ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา  
  1) มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 

 2) มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. หรือเทียบเท่า 
 3) อนุปริญญา / ปวส.  หรือเทียบเท่า 

  4) ปริญญาตรี 
  5) สูงกวา่ปริญญาตรี 

 ขอ้ท่ี 4 อาชีพ  
 1) นกัเรียน / นกัศึกษา 
 2) พนกังานบริษทัเอกชน 
 3) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 4) ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  
 5) รับจา้งทัว่ไป / ลูกจา้ง 
 6) อ่ืนๆ..................(โปรดระบุ) 

 ขอ้ท่ี 5 รายได ้ 
 1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
 2) 10,001-20,000 บาท 
 3) 20,001-30,000 บาท 
 4) 31,000บาท ข้ึนไป 

ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภค 
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ(Check-List) มีจ  านวนค าถามทั้งหมด 8 ขอ้ ดงัน้ี 

ขอ้ท่ี 1 สถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
 ขอ้ท่ี 2 บุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้
 ขอ้ท่ี 3 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค 
 ขอ้ท่ี 4 ความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค 
 ขอ้ท่ี 5 ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค 
 ขอ้ท่ี 6 ช่องทางในการเลือกผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค 
 ขอ้ท่ี 7 กลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
 ขอ้ท่ี 8 เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
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ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด
ของผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า(Rating Scale) มีจ านวน
ค าถามทั้งหมด 26 ขอ้  ซ่ึงเป็นค าถามท่ีแสดงถึงระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุดจนถึงความพอใจนอ้ย
ท่ีสุด   โดยแบ่งระดบัความพึงพอใจออกเป็น 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑ์ในการให้คะแนน
ดงัต่อไปน้ี 

คะแนน 5 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด 
  คะแนน 4 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจมาก   
  คะแนน 3 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจปานกลาง 
  คะแนน 2 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจนอ้ย 
  คะแนน 1 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 

ระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้นใชสู้ตรการค านวณช่วงกวา้งของชั้น ดงัน้ี 
(วสิาข ์ เกษประทุม, 2539: 16) 

 
อนัตรภาคชั้น   =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 

                                 จ  านวนชั้น 
     =  5 – 1 
           5 

  =  0.8 
โดยก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจมากท่ีสุดต่อส่วนประสมทางการตลาด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจมากต่อส่วนประสมทางการตลาด 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจปานกลางต่อส่วนประสมทางการตลาด 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจนอ้ยต่อส่วนประสมทางการตลาด 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุดต่อส่วนประสมทางการตลาด 
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3.การสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
  1) ทบทวนวรรณกรรมเพื่อศึกษากรอบแนวคิด ทฤษฏีและผลงานวิจัยจากหนังสือ
วารสารและบทความท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อก าหนดประเด็นและสร้างกรอบแนวคิดในการวิจยั 
  2) ร่างแบบสอบถามให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ทางการวิจยั โดยใช้เป็นแนวทางใน
การสร้างแบบสอบถาม โดยพิจารณาถึงความถูกตอ้งและครบถว้นของเน้ือหาและภาษาท่ีใช ้
  3) น าแบบสอบถามท่ีร่างข้ึนเสนอต่อผูท้รงคุณวุฒิพิจารณาจ านวน 3 ท่านในดา้น
พฤติกรรมศาสตร์ การตลาดและบริหารธุรกิจ เพื่อพิจารณาในดา้นความเท่ียงตรง(Validity) ของ
แบบสอบถาม   

 4) น าแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงจากผูเ้ช่ียวชาญไปทดลองใช้(Try Out) กบั
ผูบ้ริโภคท่ีเคยเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 30 ชุด และน ามา
วิเคราะห์หาความเช่ือมั่น(Reliability) ของแบบสอบถามด้วยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา(Alpha-
Coefficient) ของครอนบาค(Cronbach, 1974: 161) ไดค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.611  
  5) น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความถูกตอ้งและความเช่ือมัน่ไปเก็บรวบรวม
ขอ้มูลภาคสนามในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 400 ชุด  
 

4.การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อน ามาวเิคราะห์ตามขั้นตอน ดงัน้ี 
1) ขอ้มูลปฐมภูมิ(Primary Data) 
โดยผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งจ านวน 400 ชุด ซ่ึงผูว้ิจยัจะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยูใ่น
เขตอ าเภอเมืองสมุทรสาครและเคยเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

2) ขอ้มูลทุติยภูมิ(Secondary Data) 
โดยผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในอดีต เอกสารวิชาการ 

วารสาร หนงัสือพิมพ ์ ส่ิงพิมพแ์ละขอ้มูลท่ีเผยแพร่ทางอินเตอร์เน็ต 
 

5.การวเิคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการประมวลผลขอ้มูลโดยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 

SPSS for Windows (Statistical Package for Social Sciences) ไดด้ าเนินการตามล าดบั ดงัน้ี 
1) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ชุด มาตรวจสอบความ

ถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม เพื่อเตรียมน ามาวเิคราะห์ขอ้มูล 
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2) ท าการลงรหสั(Coding) ในแบบสอบถามส าหรับประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์
และบนัทึกขอ้มูลลงคอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรม SPSS 

3) วเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และระดบั
การศึกษา โดยใชว้ธีิการหาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ 

4) วเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค โดยใชว้ิธีการ
หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ 

5) วิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยไ์ดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยวธีิการหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

6) วิเคราะห์ความแตกต่างความพึงพอใจของผู ้บริโภคในด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย ์จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถิติท่ีใช้ในการ
ทดสอบ คือ การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียของประชากร(t-Test) 

7) วิเคราะห์ความแตกต่างความพึงพอใจของผู ้บริโภคในด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย ์จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ รายได ้และ
ระดบัการศึกษา สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว One - Way 
ANOVA (Analysis of Variance) กรณีพบความแตกต่างเป็นรายกลุ่มจะท าการวิเคราะห์ความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 

8) วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์สถิติท่ีใช้ในการ
ทดสอบ คือ Pearson Correlation 

 

6.สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการวจิยัคร้ังน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลมีดงัน้ี 
1) สถิติเชิงพรรณา(Descriptive Statistics) เป็นค่าสถิติพื้นฐานท่ีใชบ้รรยายคุณลกัษณะ

ของกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบดว้ย 
 1.1) ค่าร้อยละ(Percentage) ใช้ในการอธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของ

ผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชสู้ตรดงัน้ี (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541: 40) 
 

    P = 
 

 
 × 100  
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 เม่ือ    P     แทน ค่าร้อยละหรือเปอร์เซ็นต ์
                แทน ความถ่ีท่ีส ารวจได ้
                แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมดหรือจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  1.2) ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลในดา้นต่างๆ โดยใช้
สูตรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550: 39) 
 

 ̅ = 
∑  

 
  

 

    เม่ือ   ̅      แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 
                              ∑      แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

                  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  1.3) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.)  ใช้แปล
ความหมายของขอ้มูลในดา้นต่างๆ โดยใชสู้ตรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550: 48) 
 

 S.D. = √
∑     ̅  

   
 

   เม่ือ  S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
               แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง  
              ̅      แทน ค่าคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
                     แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 2) สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistics) เป็นสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐานและ
วเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย 
 2.1) การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม
โดยใชสู้ตร t-Test for Independent sample ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
  2.2) การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
มากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One – Way ANOVA (Analysis of 
Variance) โดยใชสู้ตร F-test  กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยใช้สูตรตามวิธี  Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร 
  2.3) การทดสอบความสัมพนัธ์ โดยใช้ค่าสถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของ
เพียร์สัน(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายโดย
แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
เมืองจงัหวดัสมุทรสาคร 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์อง
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัสมุทรสาคร 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
สมุทรสาคร  

การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได ้โดยน าเสนอในรูปของจ านวนและร้อยละดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้

ขอ้มูลส่วนบุคคล 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

400 100.00 
1.เพศ 

ชาย 
หญิง 

 
167 
233 

 
41.75 
58.25 

2.อายุ 
ต ่ากวา่ 20 ปี   
20–30 ปี                
31–40 ปี                   
41-50 ปี                           
50 ปีข้ึนไป 

 
25 

121 
146 
67 
41 

 
6.25 

30.25 
36.50 
16.75 
10.25 
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ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้
 (ต่อ) 

ขอ้มูลส่วนบุคคล 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

400 100.00 
3.ระดบัการศึกษา 

มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
อนุปริญญา/ปวส.  
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
17 
65 
98 

183 
37 

 
4.25 

16.25 
24.50 
45.75 
9.25 

4.อาชีพ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  
รับจา้งทัว่ไป / ลกูจา้ง 

 
28 

102 
146 
79 
45 

 
7.00 

25.50 
36.50 
19.75 
11.25 

5.รายได้ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

 
39 

198 
110 
53 

 
9.75 

49.50 
27.50 

 13.25  
 

จากตารางท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูบ้ริโภคมีรายละเอียด ดงัน้ี 
เพศ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 233 คน        

คิดเป็นร้อยละ 58.25 และเพศชายจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 
อายุ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปีจ านวน 146  

คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 20-30 ปีจ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.25  ผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 41-50 ปีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 ผูท่ี้มีอายุ 50 ปีข้ึนไปจ านวน 
41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 และผูท่ี้มีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25  

  ระดบัการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบั
ปริญญาตรีจ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.75 รองลงมาคือผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัอนุปริญญา/
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ปวส.จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50  ผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 ผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 37 คน        
คิดเป็นร้อยละ 9.25 และผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่าจ านวน 17 คน      
คิดเป็นร้อยละ 4.25 

  อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจจ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคือผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50  ผูท่ี้มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายจ านวน 79 คน      
คิดเป็นร้อยละ 19.75 ผูมี้อาชีพรับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้งจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 และผูท่ี้มี
อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
 รายได ้พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 
บาทจ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.50 รองลงมาคือผูท่ี้มีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท 
จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50  ผูท่ี้มีรายได ้30,000 บาทข้ึนไปจ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.25 และผูท่ี้มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาทจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 

 

ตอนที่ 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ของผู้บริโภค 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ จ  านวน
ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ประเภท
ของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ซ้ือมากท่ีสุด และเหตุผลท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์  
โดยน าเสนอในรูปของจ านวนและร้อยละ ดงัน้ี  

 

ตารางท่ี 2  จ  านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

400 100.00 
1.สถานะของผู้บริโภคในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ 

ผูบ้ริโภคทัว่ไป 

สมาชิกแอมเวย์  

นกัธุรกิจแอมเวย ์

 
248 
101 
51 

 
62.00 
25.25 
12.75 

2.บุคคลที่ผู้บริโภคเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ให้ 
ตนเอง 
สมาชิกในครอบครัว 

บุคคลอ่ืนๆ 

 
228 
151 
21 

 
57.00 
37.75 
5.25 
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ตารางท่ี 2  จ  านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค (ต่อ) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

400 100.00 
3.บุคคลที่มอีทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์   

ตนเอง                    
สมาชิกในครอบครัว  
เพ่ือน 
ญาติพ่ีนอ้ง                   
สมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวย ์  

 
189 
54 
39 
25 
93 

 
47.25 
13.50 
9.75 
6.25 

23.25 
4.ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์   

1 คร้ังต่อสปัดาห์    
2-3 คร้ังต่อสปัดาห์  
1 คร้ังต่อเดือน 
2-3 คร้ังต่อเดือน  
ไม่แน่นอน   

 
41 
23 
115 
65 
156 

 
10.25 
5.75 

28.75 
16.25 
39.00 

5.จ านวนค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ 
ต ่ากวา่ 1,000 บาท  
1,001-2,000 บาท  
2,001-3,000 บาท 
3,001-4,000 บาท  
4,001 ข้ึนไป  

 
58 
166 
83 
52 
41 

 
14.50 
41.50 
20.75 
13.00 
10.25 

6.ช่องทางในการซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ 
แอมเวยช์็อป  
นกัธุรกิจแอมเวย ์
โทรศพัท ์
โทรสาร/ไปรษณีย ์  
อินเตอร์เน็ต 

 
141 
176 
9 

28 
46 

 
35.25 
44.00 
2.25 
7.00 

11.50 
7.ประเภทของกลุ่มผลติภัณฑ์แอมเวย์ที่ผู้บริโภคนิยมเลอืกซ้ือ 

ผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพ     
ผลิตภณัฑส์ าหรับเรือนร่าง  
ผลิตภณัฑส์ าหรับบา้น                
เพอร์เซอนอลช็อปเปอร์ส แคต็ตาลอ็ก 

 
189 
103 
45 
63 

 
47.25 
25.75 
11.25 
15.75 
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ตารางท่ี 2  จ  านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค (ต่อ) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

400 100.00 
8.เหตุผลส าคัญในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ 

ช่ือเสียงของตราสินคา้ 
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและพิสูจน์ไดจ้ริง 
ราคาคุม้ค่ากบัระยะเวลาการใชง้าน 
สามารถสัง่ซ้ือไดส้ะดวกหลายช่องทาง 
รายการส่งเสริมการขายมีความน่าสนใจ 
การใหบ้ริการท่ีดีจากนกัธุรกิจแอมเวย ์

 
64 
163 
82 
20 
39 
32 

 
16.00 
40.75 
20.50 
5.00 
9.75 
8.00 

 

จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ของผูบ้ริโภคมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 สถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์พบว่า สถานะของผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีสถานะเป็นผูบ้ริโภคทัว่ไปจ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 รองลงมาคือสมาชิก
แอมเวยจ์  านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 และน้อยท่ีสุดคือนกัธุรกิจแอมเวยจ์  านวน 51 คน      
คิดเป็นร้อยละ 12.75  

 บุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห้ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวย์ส าหรับตนเองจ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมาคือสมาชิกในครอบครัว
จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.75 และน้อยท่ีสุดคือบุคคลอ่ืนๆจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.25  
  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดส่วนใหญ่เป็นตนเองจ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25  รองลงมาคือ
สมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวยจ์  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 สมาชิกในครอบครัวจ านวน 54 
คน คิดเป็นร้อยละ 13.50  เพื่อนจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 และญาติพี่น้องจ านวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.25             
 ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยไ์ม่
แน่นอนจ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมาคือความถ่ี 1 คร้ังต่อเดือนจ านวน 115 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.75 ความถ่ี 2-3 คร้ังต่อเดือนจ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25  ความถ่ี 1 คร้ังต่อ
สัปดาห์ จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25  และความถ่ี 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.75 
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  จ  านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์1,000-2,000 บาทจ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 บาท รองลงมา
คือ 2,001-3,000 บาทจ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 ต ่ากวา่ 1,000 บาทจ านวน 58 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.50 3,001-4,000 บาทจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และ 4,001 บาทข้ึนไปจ านวน 
41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 
  ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์จ  านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมาคือแอมเวยช็์อปจ านวน 141 
คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 อินเตอร์เน็ตจ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 โทรสาร/ไปรษณีย ์
จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และโทรศพัทจ์  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 
 ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ซ้ือมากท่ีสุด พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
กลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมสุขภาพจ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25 รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ส าหรับ
เรือนร่างจ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 เพอร์เซอนอลช็อปเปอร์ส แค็ตตาล็อกจ านวน 63 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.75 และผลิตภณัฑส์ าหรับบา้นจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 
 เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวยเ์น่ืองจากผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและพิสูจน์ไดจ้ริงจ านวน 163 คิดเป็นร้อยละ 40.75 รองลงมา
คือราคาคุม้ค่ากบัระยะเวลาการใช้งานจ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 ช่ือเสียงของตราสินคา้
จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 รายการส่งเสริมการขายมีความน่าสนใจจ านวน 39 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.75 การใหบ้ริการท่ีดีจากนกัธุรกิจแอมเวยจ์  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และสามารถ
สั่งซ้ือไดส้ะดวกหลายช่องทาง จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
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ตอนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความพงึพอใจของผู้บริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดที่
มีต่อผลติภัณฑ์แอมเวย์ 

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอในรูปของค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน 
 ประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ 

ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์  ̅ S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 4.22 0.821 มากท่ีสุด 
2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 3.92 0.879 มาก 
3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 4.53 0.752 มากท่ีสุด 
4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 4.37 0.724 มากท่ีสุด 
5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ 4.31 0.847 มากท่ีสุด 
6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 4.26 0.705 มากท่ีสุด 
7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 3.95 1.080 มาก 

ความพงึพอใจโดยรวม 4.22 0.823 มากทีสุ่ด 
 

จากตารางท่ี 3 พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด( ̅=4.22,S.D.=0.823) เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า
ผู ้บริโภคมีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุดในด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์(  ̅=4.53,S.D.=0.752)      
ความประหยดัในการใช้ปริมาณน้อยและใช้ได้นาน( ̅=4.37,S.D.=0.724) ผลิตภณัฑ์เป็นมิตรกับ
ส่ิงแวดล้อมและปลอดภัยต่อผู ้ใช้( ̅=4.31,S.D.=0.847) ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย(  ̅=4.26,   
S.D.=0.705) ช่ือเสียงของตราสินค้า(  ̅=4.22,S.D.=0.821) รองลงมาคือผู ้บริโภคมีระดับความ        
พึงพอใจมากในด้านการรับประกันคุณภาพสินค้า( ̅=3.95,S.D.=1.080) และบรรจุภัณฑ์ของ
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั( ̅=3.92,S.D.=0.879)   
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ตารางท่ี 4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
 ประสมทางการตลาดในดา้นราคา 

ความพึงพอใจดา้นราคา  ̅ S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 
1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 2.75 1.106 ปานกลาง 
2.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑช์ดัเจน 3.08 0.866 ปานกลาง 
3.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน 3.18 0.755 ปานกลาง 
4.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับนกัธุรกิจและสมาชิก 
แอมเวย ์

3.72 0.950 มาก 

5.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 3.66 1.024 มาก 
6.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ 3.22 1.586 ปานกลาง 

ความพงึพอใจโดยรวม 3.27 1.048 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4 พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง( ̅=3.27,S.D.=1.048) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมี
ระดบัความพึงพอใจมากในดา้นผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับนกัธุรกิจและสมาชิกแอมเวย(์ ̅=3.72, 
S.D.=0.950) ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่( ̅=3.66,S.D.=1.024) รองลงมาคือผูบ้ริโภค
มีระดับความพึงพอใจปานกลางในด้านการใช้บตัรเครดิตการ์ดผ่อนช าระเป็นงวดได้( ̅=3.22, 
S.D.=1.586) การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน( ̅=3.18,S.D.=0.755 ) มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑ์
ชดัเจน( ̅=3.08,S.D.=0.866) และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ(์ ̅=2.75,S.D.=1.106)       

  
ตารางท่ี 5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
 ประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ̅ S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 
1.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง 4.02 0.783 มาก 
2.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป 4.12 0.824 มาก 
3.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผา่นนกัธุรกิจแอมเวย ์ 4.37 0.616 มากท่ีสุด 
4.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ 3.02 0.924 ปานกลาง 

 
 



50 
 

  

ตารางท่ี 5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
 ประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ต่อ) 

ความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ̅ S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 
5.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ 2.60 0.957 ปานกลาง 
6.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 3.40 1.038 มาก 
7.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ยระบบ Home Delivery 3.79 1.074 มาก 

ความพงึพอใจโดยรวม 3.62 0.765 มาก 
 

จากตารางท่ี 5 พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก( ̅=3.62,S.D.=0.765) เม่ือพิจารณารายข้อ 
พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุดในด้านความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านนักธุรกิจ    
แอมเวย(์ ̅=4.37,S.D.=0.616) รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากในดา้นความสะดวก
ในการสั่ ง ซ้ื อ ท่ี แอม เวย์  ช็อป (  ̅=4.12,S.D.=0.824)  มี ช่ องทางการสั่ ง ซ้ื อหลาย ช่องทาง
( ̅=4.02,S.D.=0.783) การจัดส่งผลิตภัณฑ์ ท่ีรวดเร็วด้วยระบบ Home Delivery(  ̅=3.79,      
S.D.=1.074) ความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่นระบบอินเตอร์เน็ต( ̅=3.40,S.D.=1.038) และผูบ้ริโภคมี
ระดบัความพึงพอใจปานกลางในดา้นความสะดวกในการสั่งซ้ือทางโทรศพัท(์ ̅=3.02,S.D.=0.924) 
และความสะดวกในการสั่งซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย(์ ̅=2.60,S.D.=0.957)     

   
ตารางท่ี 6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
 ประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด  ̅ S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 
1.การสาธิตสินคา้และการเสนอขายสินคา้จากนกัธุรกิจแอมเวย ์ 4.11 0.688 มาก 
2.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละการแจกของ
ตวัอยา่ง 

3.01 0.835 ปานกลาง 

3.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร Amnews/Achieve  3.08 1.009 ปานกลาง 
4.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 3.38 0.813 ปานกลาง 
5.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิกแอมเวย ์ 3.98 0.702 มาก 
6.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรมตลอดปี 3.63 1.110 มาก 

ความพงึพอใจโดยรวม 3.53 0.860 มาก 
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จากตารางท่ี 6 พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก( ̅=3.53,S.D.=0.860) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ 
ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากในดา้นการสาธิตสินคา้และการเสนอขายสินคา้จากนกัธุรกิจ
แอมเวย์( ̅=4.11,S.D.=0.688) ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิกแอมเวย์ ( ̅=3.98, 
S.D.=0.702) รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชั่นและกิจกรรมตลอดปี( ̅=3.63,S.D.=1.110) 
รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจปานกลางในด้านคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ ์     
แอมเวย(์ ̅=3.38,S.D.=0.813) ขอ้มูลข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร Amnews/Achieve ( ̅=3.08, 
S.D.=1.009) และการโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละการแจกของตวัอย่าง( ̅=3.01, 
S.D.=0.835)  

  

ตารางท่ี 7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
 ประสมทางการตลาดโดยภาพรวม 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางกการตลาด  ̅ S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.22 0.823 มากท่ีสุด 
2.ดา้นราคา 3.27 1.048 ปานกลาง 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.62 0.765 มาก 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.53 0.860 มาก 

ความพงึพอใจโดยรวม 3.66 0.874 มาก 
 

จากตารางท่ี 7 พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก( ̅=3.66,S.D.=0.874) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบั
ความพึงพอใจมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์( ̅=4.22,S.D.=0.823) รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดบัความ
พึงพอใจมากในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย( ̅=3.62,S.D.=0.765) ด้านการส่งเสริมการตลาด
( ̅=3.53,S.D.=0.860) และน้อยท่ีสุดคือผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจปานกลางในด้านราคา
( ̅=3.27,S.D.=1.048)  

 
 
 
 
 



52 
 

  

ตอนที ่4  การวิเคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั สามารถแบ่งออกเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 
 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนัสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยไ์ม่แตกต่างกนั 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 8 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
 ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ าแนกตามเพศ 

ความพึงพอใจในดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

เพศ 
t P ชาย ( n= 167) หญิง ( n=233 ) 

 ̅ S.D.  ̅ S.D. 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.71 0.519 4.56 0.470 0.363 0.717 
2.ดา้นราคา 4.06 0.500 4.05 0.211 0.170 0.865 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.04 0.210 4.07 0.240 -1.479 0.140 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.32 0.437 3.35 0.347 -0.642 0.522 

 

จากตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ Independent Sample t –test ท่ีระดบั
นัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความน่าจะเป็น
(Probability: p) เท่ากบั 0.717, 0.865, 0.140 และ 0.522 ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั(  ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมี
ความพึงพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยไ์ม่แตกต่างกัน ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
 

 



53 
 

  

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยไ์ม่แตกต่างกนั 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 

ตารางท่ี 9 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
 ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ าแนกตามอาย ุ

ความพึงพอใจในดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F P 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.384 4 0.596 2.456 0.045* 
ภายในกลุ่ม 95.864 395 0.243   

รวม 98.248 399    
2.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.524 4 0.131 8.296 0.000* 

ภายในกลุ่ม 51.405 395 0.130   
รวม 51.929 399    

3.ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.615 4 0.404 1.007 0.404 

ภายในกลุ่ม 19.224 395 0.049   
รวม 20.839 399    

4.ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 0.598 4 0.149 0.999 0.408 

ภายในกลุ่ม 58.901 394 0.149   
รวม 59.499 398    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

  จากตารางท่ี 9 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ One Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 พบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความน่าจะเป็น(Probability: p) เท่ากบั 0.404 และ 0.408 
ตามล าดบั ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั ส่วน
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคามีค่าความน่าจะ
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เป็น(probability: p) เท่ากบั 0.045 และ 0.000 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก(  )และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีความ         
พึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ดังนั้ นผูว้ิจยัจึงน าผลการวิเคราะห์ไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน(Multiple Comparison) ดว้ยวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงัต่อไปน้ี 

ตารางท่ี 10 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ ์
  อายแุตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

อาย ุ  ̅ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีข้ึนไป 

4.55 4.52 4.67 4.70 4.67 

ต ่ากวา่ 20 ปี 4.55 - 
0.031 
(0.772) 

-0.124 
(0.247) 

-0.155 
(.0180) 

-0.124 
(0.322) 

20–30 ปี 4.52 
-0.031 
(0.772) 

- 
-0.155* 
(0.011) 

-0.187* 
(0.013) 

-0.155 
(0.082) 

31–40 ปี 4.67 
0.124 
(0.247) 

0.155* 
(0.011) 

- 
-0.031 
(0.666) 

0.000 
(0.998) 

41-50 ปี 4.70 
0.155 
(0.180) 

0.187* 
(0.013) 

0.031 
(0.666) 

- 
0.031 
(0.750) 

50 ปีข้ึนไป 4.67 
0.124 
(0.322) 

0.155 
(0.082) 

-0.000 
(0.998) 

-0.031 
(0.750) 

- 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

จากตารางท่ี 10 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ ์    
แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอายุแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 2 คู่ คือ 

 คู่ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี พบวา่ มี
ค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.011 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
อายรุะหวา่ง 20-30 ปี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.155 
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 คู่ท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 41-50 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี พบวา่ มี
ค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.013 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหว่าง 41-50 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
อายรุะหวา่ง 20-30 ปี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.187 
 

ตารางท่ี 11 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นราคาท่ีมีอาย ุ
 แตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

อาย ุ  ̅ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีข้ึนไป 

4.11 4.14 3.99 4.06 4.01 

ต ่ากวา่ 20 ปี 4.11 - 
-0.027 
(0.572) 

-0.120* 
(0.012) 

0.052 
(0.311) 

0.104 
(0.064) 

20-30 ปี 4.14 
0.027 
(0.572) 

- 
0.148* 
(0.000) 

0.080* 
(0.018) 

0.131* 
(0.001) 

31-40 ปี 3.99 
0.120* 
(0.012) 

-0.148* 
(0.000) 

- 
-0.068* 
(0.038) 

-0.016 
(0.676) 

41-50 ปี 4.06 
-0.052 
(0.311) 

-0.080* 
(0.018) 

0.068* 
(0.038) 

- 
0.051 
(0.241) 

50 ปีข้ึนไป 4.01 
-0.104 
(0.064) 

-0.131* 
(0.001) 

0.016 
(0.676) 

-0.051 
(0.241) 

- 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

จากตารางท่ี 11 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ ์     
แอมเวยใ์นดา้นราคาท่ีมีอายแุตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 จ านวน 5 คู่ คือ 

 คู่ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี พบวา่ มี
ค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหว่าง 20-30 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 31-40 ปี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.148 

คู่ท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 41-50 ปี พบวา่ มี
ค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.018 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหว่าง 20-30 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 41-50 ปี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.080 
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คู่ท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 20-30 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป พบว่า มีค่า
ความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 20-30 มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคามากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปี
ข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.131 

คู่ท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20 ปี พบว่า มีค่า
ความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.012 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 31-40 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต ่า
กวา่ 20 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.120 

คู่ท่ี 5 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 41-50 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี พบวา่ มี
ค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.038 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหว่าง 41-50 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 31-40 ปี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.068 

 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงัน้ี 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยไ์ม่แตกต่างกนั  

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 12 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
 ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ความพึงพอใจในดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F P 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.367 4 0.342 1.394 0.235 
ภายในกลุ่ม 96.881 395 0.245   

รวม 98.248 399    
2.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.062 4 0.015 5.160 0.000* 

ภายในกลุ่ม 51.867 395 0.131   
รวม 51.929 399    
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ตารางท่ี 12 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
 ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ าแนกตามระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F P 

3.ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.035 4 0.259 0.118 0.976 
ภายในกลุ่ม 19.804 395 0.050   

รวม 20.839 399    
4.ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 0.427 4 0.107 0.711 0.585 
ภายในกลุ่ม 59.072 394 0.150   

รวม 59.499 398    
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

  จากตารางท่ี 12 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ One Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 พบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 
0.235, 0.976 และ 0.585 ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกันมีความพึงพอใจในท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั ส่วนความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคา มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ ดังนั้ นผูว้ิจ ัยจึงน าผลการ
วิเคราะห์น าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน(Multiple Comparison) ดว้ยวิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 13 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคาท่ีมี
 ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ระดบัการศึกษา  ̅ 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้หรือ

ต ่ากวา่ 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

 

ปริญญาตรี 
 
 

สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

 

4.12 4.16 4.07 4.02 4.03 

มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

4.12 - 
-0.043 
(0.483) 

0.052 
(0.377) 

0.097 
(0.087) 

0.087 
(0.187) 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

4.16 
0.043 
(0.483) 

- 
-0.095* 
(0.008) 

-0.140* 
(0.000) 

-0.130* 
(0.005) 

อนุปริญญา/ปวส. 4.07 
-0.052 
(0.377) 

0.095* 
(0.008) 

- 
0.045 
(0.107) 

0.035 
(0.422) 

ปริญญาตรี 4.02 
-0.097 
(0.087) 

0.140* 
(0.000) 

-0.045 
(0.107) 

- 
-0.011 
(0.793) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.03 
-0.087 
(0.187) 

0.130* 
(0.005) 

-0.035 
(0.422) 

0.011 
(0.793) 

- 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 13 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ ์    
แอมเวย์ในด้านราคาท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันเป็นรายคู่ พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 3 คู่ คือ 

 คู่ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.กบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. พบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.008 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวย์ในด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.095 
 คู่ ท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีกับผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. พบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์      
แอมเวย์ในด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.140 
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 คู่ท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีกบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. พบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวย์ในด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.130 
 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในด้านส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยไ์ม่แตกต่างกนั 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 14 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
 ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ าแนกตามอาชีพ 

ความพึงพอใจในดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F P 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.401 4 0.850 3.541 0.007* 
ภายในกลุ่ม 94.847 395 0.240   

รวม 98.248 399    
2.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.065 4 0.016 8.670 0.000* 

ภายในกลุ่ม 51.864 395 0.131   
รวม 51.929 399    

3.ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.682 4 0.421 0.124 0.974 

ภายในกลุ่ม 19.157 395 0.048   
รวม 20.839 399    

4.ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 0.436 4 0.109 0.728 0.573 

ภายในกลุ่ม 59.062 394 0.150   
รวม 59.499 398    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 14 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ One Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05พบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.974 และ 0.573 
ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั ส่วน
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา มีค่าความน่าจะ
เป็น(probability: p เท่ากบั 0.007 และ 0.000 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั(  ) และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึง
พอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ ดังนั้ นผูว้ิจ ัยจึงน าผลการวิเคราะห์น าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน(Multiple Comparison) ดว้ยวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 15 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์
 ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

อาชีพ  ̅ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
คา้ขาย 

รับจา้งทัว่ไป/
ลกูจา้ง 

 

4.50 4.51 4.62 4.77 4.68 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
4.50 - 

-0.004 
(0.971) 

-0.113 
(0.264) 

-0.258* 
(0.017) 

-0.172 
(0.145) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.51 
0.004 
(0.971) 

- 
-0.109 
(0.085) 

-0.255* 
(0.001) 

-0.169 
(0.055) 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

4.62 
0.113 
(0.264) 

0.109 
(0.085) 

- 
-0.145* 
(0.034) 

-0.059 
(0.479) 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
4.77 

0.258* 
(0.017) 

0.255* 
(0.001) 

0.145* 
(0.034) 

- 
0.086 
(0.348) 

รับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้ง 
 

4.68 
0.172 
(0.145) 

0.169 
(0.055) 

0.059 
(0.479) 

-0.086 
(0.348) 

- 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 15 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์     
แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 3 คู่ คือ 

 คู่ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา พบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.017 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้น
ผลิตภณัฑ ์มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.258 
 คู่ท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน พบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้น
ผลิตภณัฑ ์มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.255 
 คู่ท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ พบว่า มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.034 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวย์ในด้านผลิตภณัฑ์ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.145 
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ตารางท่ี 16 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคาท่ีมี
 อาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

อาชีพ  ̅ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
คา้ขาย 

รับจา้งทัว่ไป/
ลกูจา้ง 

 

4.12 4.16 4.00 4.05 4.03 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.12 - 
-0.038 
(0.418) 

-0.122* 
(0.007) 

0.069 
(0.158) 

0.086 
(0.107) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.16 
0.038 
(0.418) 

- 
0.160* 
(0.000) 

0.107* 
(0.001) 

0.124* 
(0.002) 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

4.00 
0.122* 
(0.007) 

-0.160* 
(0.000) 

- 
-0.054 
(0.082) 

-00.037 
(0.330) 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 4.05 
-0.069 
(0.158) 

-0.107* 
(0.001) 

0.054 
(0.082) 

- 
0.017 
(0.678) 

รับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้ง 4.03 
-0.086 
(0.107) 

-0.124* 
(0.002) 

0.037 
(0.330) 

-0.017 
(0.678) 

- 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

จากตารางท่ี 16 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์     
แอมเวยใ์นดา้นราคาท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบว่า มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 4  คู่ คือ 

 คู่ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ พบว่า มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์น
ดา้นราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.160 

คู่ท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย พบว่า มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์น
ดา้นราคามากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.107 
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คู่ท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป/
ลูกจา้ง พบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้านราคา
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้ง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.124 

คู่ท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา พบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้น
ราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมี
ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.122 

 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยไ์ม่แตกต่างกนั 

  : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 17  แสดงการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ าแนกตามรายได ้

ความพึงพอใจในดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.030 3 1.010 4.201 0.006* 
ภายในกลุ่ม 95.218 396 0.240   

รวม 98.248 399    
2.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.316 3 0.105 0.808 0.490 

ภายในกลุ่ม 51.613 396 0.130   
รวม 51.929 399    
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ตารางท่ี 17  แสดงการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวย ์จ าแนกตามรายได ้(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

3.ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.218 3 0.073 1.399 0.243 
ภายในกลุ่ม 20.620 396 0.052   

รวม 20.839 399    
4.ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 0.083 3 0.028 0.184 0.907 
ภายในกลุ่ม 59.416 395 0.150   

รวม 59.499 398    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

  จากตารางท่ี 17 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ One Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 
0.490, 0.243 และ 0.907 ตามล าดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมี
ความพึงพอใจในท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั ส่วนความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้น
ผลิตภณัฑ์ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.006 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (  ) และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั
มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงน าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบ
เชิงซอ้น (Multiple Comparison) ดว้ยวธีิทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวา่
ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 18 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
  มีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

 
รายได ้  ̅ 

ต ่ากวา่ 10,000 
บาท 

10,001-20,000
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 บาท 
ข้ึนไป 

4.52 4.56 4.75 4.65 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4.52 - 
-0.048 
(0.579) 

-0.237* 
(0.010) 

-0.133 
(0.199) 

10,001-20,000 บาท 4.56 
0.048 
(0.579) 

- 
-0.189* 
(0.001) 

-0.085 
(0.261) 

20,001-30,000 บาท 4.75 
0.237* 
(0.010) 

0.189* 
(0.001) 

- 
0.104 
(0.207) 

30,000 บาท ข้ึนไป 4.65 
0.133 
(0.199) 

0.085 
(0.261) 

-0.104 
(0.207) 

- 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 18 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอม
เวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 2 คู่ คือ 

คู่ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากว่า 
10,000 บาทพบวา่ มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.010 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาท มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้น
ผลิตภณัฑ์มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.237 

คู่ท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง                 
10,001-20,000 บาท พบว่า มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.001ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาท มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.189 
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สมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์    
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภค  สามารถแบ่ง
ออกเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 
 

สมมติฐานท่ี 2.1 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์แอมเวย์มีความสัมพนัธ์กับสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย ์
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
 

ตารางท่ี 19 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
สถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 0.008 0.873 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 0.070 0.160 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.020 0.696 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 0.032 0.518 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

0.061 0.220 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 0.084 0.094 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.012 0.812 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านราคา    
8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.009 0.855 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน -0.009 0.864 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน 0.101 0.839 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 19 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
สถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและ 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.106 0.035* 
มีความสมัพนัธ์ไป
ในทิศทางเดียวกนั 

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ -0.016 0.751 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ 0.002 0.970 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง 0.004 0.930 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป -0.071 0.159 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์ -0.048 0.338 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ -0.037 0.456 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ -0.005 0.927 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 0.045 0.370 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ย Home Delivery -0.082 0.101 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.092 0.066 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละการ
แจกของตวัอยา่ง 

0.003 0.952 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

-0.053 0.289 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 0.100 0.047* 
มีความสมัพนัธ์ไป
ในทิศทางเดียวกนั 

25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิก 0.007 0.897 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรม
ตลอดปี 

0.050 0.314 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 19  เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์แอมเวย์กับสถานะของผู ้บริโภคในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบวา่ ผลิตภณัฑ์
ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวย ์  มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.035 
และคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.047  ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ 
ความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวยแ์ละคะแนนสะสม
เม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภค
ในดา้นสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ โดยมีค่าความสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.106 และ 0.100 ตามล าดบั นัน่
คือ ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  

 

 สมมติฐานท่ี 2.2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห้  สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้

 

ตารางท่ี 20 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้

 
 

 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
บุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้

r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ -0.019 0.710 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั -0.025 0.614 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.134 0.007* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
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ตารางท่ี 20 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้(ต่อ) 

21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.045 0.372 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
บุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้

r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 0.031 0.790 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

-0.033 0.510 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย -0.034 0.492 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.015 0.770 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านราคา 
8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.013 0.801 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน 0.091 0.069 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน -0.036 0.475 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและ 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

-0.015 0.762 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 0.034 0.502 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ -0.009 0.851 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย    
14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง -0.052 0.297 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป 0.056 0.265 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์ 0.082 0.101 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ 0.008 0.866 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ 0.038 0.449 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 0.016 0.749 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ยระบบ Home 
Delivery 

-0.078 0.119 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
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ตารางท่ี 20 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้(ต่อ) 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 20 เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์บับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้ 
โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบวา่ คุณภาพของผลิตภณัฑ์  มีค่า
ความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) 
และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นบุคคลท่ีผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ โดยมีค่า
ความสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.134 นัน่คือ ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและ
มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  
  

สมมติฐานท่ี 2.3 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ สามารถ
เขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
บุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห ้

r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละการ
แจกของตวัอยา่ง 

0.046 0.355 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

0.045 0.368 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 0.005 0.925 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิกแอมเวย ์ -0.042 0.399 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรมตลอด
ปี 

0.048 0.341 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 21 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  

 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 0.115 0.022* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 0.085 0.089 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.000 0.995 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 0.056 0.264 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

0.026 0.606 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 0.174 0.000* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.077 0.127 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ด้านราคา    

8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.005 0.914 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน -0.031 0.539 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน -0.044 0.377 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจ
แอมเวย ์

0.135 0.007* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 0.033 0.515 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ 0.008 0.873 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง -0.028 0.572 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป -0.089 0.075 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์ 0.041 0.411 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 21 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ -0.017 0.731 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ -0.088 0.078 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 0.067 0.182 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ยระบบ Home 
Delivery 

-0.049 0.331 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.032 0.519 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละ
การแจกของตวัอยา่ง 

0.032 0.528 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

0.014 0.781 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 0.111 0.026* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิก
แอมเวย ์

-0.011 0.820 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรม
ตลอดปี 

0.007 0.892 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 21 เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์บับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวย ์โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบวา่ ช่ือเสียงของตราสินคา้
แอมเวย ์มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.022 ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย มีค่าความ
น่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.000 ผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวย ์มี
ค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.007 และคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มีค่า
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ความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.026 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) 
และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ความพึงพอใจท่ีมีต่อช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์
ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวยแ์ละคะแนน
สะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์อง
ผูบ้ริโภคในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ โดยมีค่าความสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.115, 0.174, 0.135 และ 
0.111 ตามล าดับ นั่นคือ ตัวแปรทั้ งสองมีความสัมพันธ์ เป็นไปในทิศทางเดียวกันและมี
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  
  

สมมติฐานท่ี 2.4 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์แอมเวย์มีความสัมพนัธ์กับความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์  สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 
  
ตารางท่ี 22 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  

r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 0.081 0.108 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 0.053 0.291 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.099 0.048* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 0.056 0.261 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

0.303 0.547 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 0.200 0.000* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
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ตารางท่ี 22 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  

r P ระดบัความสมัพนัธ์ 
7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.067 0.184 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ด้านราคา 

8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.005 0.924 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน -0.025 0.616 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน -0.022 0.664 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจ
แอมเวย ์

0.150 0.003* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 0.019 0.711 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ -0.053 0.292 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง -0.024 0.637 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป -0.096 0.055 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์ 0.063 0.209 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ -0.022 0.662 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ -0.079 0.117 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 0.001 0.980 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ย Home Delivery -0.093 0.064 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.118 0.018* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละ
การแจกของตวัอยา่ง 

0.035 0.484 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

-0.013 0.797 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 0.116 0.020* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
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ตารางท่ี 22 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิกแอมเวย ์ 0.030 0.546 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรมตลอดปี -0.024 0.632 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 22 เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์บัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ โดยใช้
สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบวา่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีค่าความน่าจะ
เป็น(probability: p)เท่ากบั 0.048 ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) 
เท่ากับ 0.000 ผลิตภัณฑ์ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนักธุรกิจแอมเวย์ มีค่าความน่าจะเป็น
(probability: p)เท่ากบั 0.003 การสาธิตสินคา้และการเสนอขายสินคา้จากนกัธุรกิจแอมเวย ์มีค่า
ความน่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.018 และคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มีค่าความ
น่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.020 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (  ) หมายความวา่ ความพึงพอใจท่ีมีต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มี
ความหลากหลาย ผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวย ์ การสาธิตสินคา้และ
การเสนอขายสินค้าจากนักธุรกิจแอมเวย์และคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์  มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แอมเวย์  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ โดยมีค่า
ความสัมพนัธ์(r)เท่ากบั 0.099, 0.200, 0.150, 0.118 และ 0.116 นั่นคือ ตวัแปรทั้งสองมี
ความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 

  
 สมมติฐานท่ี 2.5 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัจ านวนค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ 
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัจ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
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ตารางท่ี 23 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัจ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

0.030 0.543 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
จ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือ

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 0.113 0.024* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 0.085 0.090 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.101 0.043* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 0.152 0.002* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 0.182 0.000* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.084 0.095 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านราคา 
8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.007 0.889 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน -0.024 0.637 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน -0.042 0.397 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจ
แอมเวย ์

-0.078 0.120 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 0.025 0.614 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ -0.039 0.441 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง -0.039 0.431 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป 0.062 0.216 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 23 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัจ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์(ต่อ) 

16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์ 0.107 0.032* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ -0.009 0.858 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ 0.013 0.797 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต -0.025 0.618 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ยระบบ Home 
Delivery 

-.0.066 0.187 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    

21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.050 0.317 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้ 
แอมเวยแ์ละการแจกของตวัอย่าง 

0.016 0.752 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

-0.016 0.751 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 0.107 0.033* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิก
แอมเวย ์

-0.005 0.918 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรม
ตลอดปี 

0.011 0.812 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 23 เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์ับจ านวนค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบวา่ ช่ือเสียงของ
ตราสินคา้แอมเวย ์มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.024  คุณภาพของผลิตภณัฑ์  มีค่า

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
จ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือ

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 
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ความน่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.043 ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน มี
ค่าความน่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.002 ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย มีค่าความน่าจะเป็น
(probability: p)เท่ากบั 0.000 ความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่นนกัธุรกิจแอมเวย ์มีค่าความน่าจะเป็น
(probability: p)เท่ากบั 0.032 และคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มีค่าความน่าจะเป็น
(probability: p) เท่ากบั 0.033 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) และยอมรับ
สมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ความพึงพอใจท่ีมีต่อช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน  ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย ความ
สะดวกในการสั่ง ซ้ือผ่านนักธุรกิจแอมเวย์ และคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นจ านวนค่าใชจ่้ายใน
แต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าความสัมพนัธ์(r) เท่ากบั 0.113, 0.101, 0.152, 0.182, 0.107 และ 0.107 ตามล าดบั 
นัน่คือ ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  
 

 สมมติฐานท่ี 2.6 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวย์มีความสัมพนัธ์กับช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์  สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์  

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

 

ตารางท่ี 24 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

 
 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 0.065 0.193 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 0.059 0.237 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.001 0.979 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน -0.011 0.824 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 24 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

0.046 0.359 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 0.004 0.932 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.056 0.267 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านราคา 

8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.021 0.669 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน -0.032 0.520 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน -0.053 0.291 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจ
แอมเวย ์

-0.069 0.170 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 0.051 0.312 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ 0.002 0.969 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง 

0.154 0.002* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป 

0.104 0.038* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์

0.167 0.001* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ 0.002 0.965 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ -0.055 0.268 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 0.085 0.090 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ยระบบ Home 
Delivery 

-0.084 0.095 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 24 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.040 0.429 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละ
การแจกของตวัอยา่ง 

0.034 0.500 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

-0.024 0.632 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ -0.080 0.108 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิก
แอมเวย ์

-0.029 0.557 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรม
ตลอดปี 

0.043 0.395 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 24 เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์บัช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์โดยใช้
สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบว่า ความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านนัก
ธุรกิจแอมเวย ์มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.001 มีช่องทางการสั่งซ้ือหลายช่องทาง 
มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.002 และความสะดวกในการสั่งซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป มีค่า
ความน่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.038 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) 
และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ความพึงพอใจท่ีมีต่อความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่น
นกัธุรกิจแอมเวย ์ มีช่องทางการสั่งซ้ือหลายช่องทางและความสะดวกในการสั่งซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นช่องทางในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แอมเวย ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่า
ความสัมพนัธ์(r) เท่ากบั 0.154, 0.104 และ 0.167 ตามล าดบั นัน่คือ ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์
เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  
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สมมติฐานท่ี 2.7 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ  
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ 

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ 

 

ตารางท่ี 25  ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ   

ด้านราคา 

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 0.039 0.442 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภค

นิยมเลือกซ้ือ   
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 0.089 0.076 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 0.066 0.185 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.001 0.982 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 0.006 0.906 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

0.141 0.005* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 0.158 0.002* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.080 0.110 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.014 0.780 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน -0.039 0.431 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน -0.043 0.386 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและ 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

-0.085 0.088 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 25  ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์บัประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ  
 (ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภค

นิยมเลือกซ้ือ   
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ -0.014 0.779 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง -0.054 0.284 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป -0.082 0.103 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจ 
แอมเวย ์

0.015 0.771 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ 0.001 0.986 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ 0.029 0.558 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 0.077 0.123 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ยระบบ Home 
Delivery 

-0.058 0.248 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.040 0.428 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละ
การแจกของตวัอยา่ง 

0.026 0.599 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

-0.013 0.789 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ -0.099 0.048 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิก
แอมเวย ์

-0.020 0.691 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรม
ตลอดปี 

0.019 0.698 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 25 เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์แอมเวย์กับประเภทของกลุ่มผลิตภัณฑ์แอมเวย์ท่ี
ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบว่า 
ผลิตภณัฑ์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อผูใ้ช ้มีความน่าจะเป็น (probability: p) เท่ากบั 
0.005 และผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) และยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ความ
พึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมและปลอดภัยต่อผูใ้ช้และผลิตภัณฑ์มีความ
หลากหลาย มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในด้าน
ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าความสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.141 และ 0.158 ตามล าดบั นัน่
คือ ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  
  

สมมติฐานท่ี 2.8 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์สามารถเขียน
เป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

  : ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

  :  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

 

ตารางท่ี 26 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์

 
 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ 0.092 0.065 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 0.075 0.133 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.178 0.000* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
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ตารางท่ี 26 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน 0.105 0.036* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อ 
ผูใ้ช ้

0.028 0.575 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 0.154 0.002* 
มีความสมัพนัธ์ไปใน

ทิศทางเดียวกนั 
7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.060 0.232 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านราคา    
8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ -0.021 0.680 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน -0.022 0.666 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน -0.061 0.223 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิกและ 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

-0.081 0.108 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ 0.022 0.666 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้ -0.034 0.502 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
14.มีช่องทางการสัง่ซ้ือหลายช่องทาง -0.042 0.397 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

15.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป -0.032 0.522 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

16.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์ 0.051 0.310 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

17.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ 0.012 0.810 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

18.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ 0.002 0.964 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

19.ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 0.091 0.068 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ยระบบ Home 
Delivery 

-0.062 0.216 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 26 ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
 ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์(ต่อ) 

ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
r P ระดบัความสมัพนัธ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
21.การสาธิตสินคา้ และการเสนอขายสินคา้จาก 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

0.039 0.440 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละ
การแจกของตวัอยา่ง 

0.024 0.627 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

23.ขอ้มลูข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร 
Amnews/Achieve 

-0.028 0.571 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ -0.087 0.081 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิก
แอมเวย ์

-0.005 0.928 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรม
ตลอดปี 

0.024 0.626 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 26 เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์กบัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์    
แอมเวยโ์ดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ในการทดสอบ พบวา่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p)เท่ากบั 0.000 ความประหยดัในการใช้ปริมาณน้อยและใช้ได้
นาน มีค่าความน่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.036 และผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย มีค่าความ
น่าจะเป็น(probability: p) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(  ) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(  ) หมายความวา่ ความพึงพอใจท่ีมีต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มี
ความหลากหลาย และความประหยดัในการใช้ปริมาณน้อยและใช้ได้นาน มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ของผู ้บริโภคในด้านเหตุผลส าคัญในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แอมเวย ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีค่า
ความสัมพนัธ์(r) เท่ากบั 0.178, 0.105 และ 0.154   ตามล าดบั นัน่คือ ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์
เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 
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บทที ่5  
สรุป อภิปรายผล เเละข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์  
แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร” มีวตัถุประสงคก์ารศึกษาวจิยั 1)เพื่อศึกษาความ   
พึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร 2)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร 3)เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยจ์  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 4)เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยก์บั
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ 

ประชากรในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ประชาชนทั่วไปท่ีอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง
สมุทรสาครและเคยเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์จ  านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการเลือกสุ่มตวัอยา่งแบบ
ตามสะดวก(Convenience Sampling) ประมวลผลขอ้มูลดว้ยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ
ความแตกต่างค่าเฉล่ียของประชากร(t-Test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD  และค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient : r)  

 

สรุปผลการวจัิย 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาความพึงพอใจในและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคลของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
สมุทรสาคร 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 58.25 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 41.75 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคือผูท่ี้มีอายุ
ระหวา่ง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.25 ผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.75 ผูท่ี้มีอายุ 50
ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 10.25 และผูท่ี้มีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี  คิดเป็นร้อยละ 6.25 
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ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 45.75 รองลงมาคือผู ้
ท่ีมีการศึกษาในระดบัอนุปริญญา/ปวส.คิดเป็นร้อยละ 24.50 มีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 16.25 มีการศึกษาในระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 9.25 และมี
การศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ คิดเป็นร้อยละ 4.25  

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 
36.50 รองลงมาคืออาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 25.50 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขายคิดเป็นร้อยละ 19.75 อาชีพรับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้ง คิดเป็นร้อยละ 11.25 และอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 7.00  

ผู ้บริโภคส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 49.50 
รองลงมาคือมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.50 มีรายได ้30,000 บาทข้ึนไป 
คิดเป็นร้อยละ 13.25 และมีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.75 

 

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ของผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสถานะเป็นผูบ้ริโภคทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 62.00 รองลงมาคือ
สมาชิกแอมเวย ์คิดเป็นร้อยละ 25.25 และนอ้ยท่ีสุดคือนกัธุรกิจแอมเวย ์คิดเป็นร้อยละ 12.75 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์ส าหรับตนเอง คิดเป็นร้อยละ 57.00 
รองลงมาคือสมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 37.75 และบุคคลอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 5.25  
  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยคื์อตนเอง คิดเป็นร้อยละ 47.25 
รองลงมาคือสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวย ์คิดเป็นร้อยละ 23.25 สมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 
13.50 เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 9.75 และญาติพี่นอ้ง คิดเป็นร้อยละ 6.25 
 ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์แบบไม่แน่นอน คิดเป็นร้อยละ 39.00 
รองลงมาคือ  ความถ่ี 1 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 28.75 ความถ่ี 2-3 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 
16.25 ความถ่ี 1 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 10.25 และความถ่ี 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 
5.75 
  จ  านวนค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์1,001-2,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 41.50 บาท รองลงมาคือค่าใช้จ่าย 2,001-3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.75 ค่าใช้จ่ายต ่ากว่า 
1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.50 ค่าใช้จ่าย 3,001-4,000 บาท คิดเป็นร้อยละ13.00 และค่าใช้จ่าย 
4,001 บาทข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 10.25 
  ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยโ์ดยผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์คิดเป็นร้อยละ 44.00 
รองลงมาคือแอมเวย์ ช็อป คิดเป็นร้อยละ 35.25 อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 11.50 โทรสาร/
ไปรษณีย ์คิดเป็นร้อยละ 7.00 และโทรศพัท ์คิดเป็นร้อยละ 2.25 
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   ประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ซ้ือมากท่ีสุดคือกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมสุขภาพ คิด
เป็นร้อยละ 47.25 รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ส าหรับเรือนร่าง คิดเป็นร้อยละ 25.75 เพอร์เซอนอล         
ช็อปเปอร์ส แคต็ตาล็อก คิดเป็นร้อยละ 15.75 และผลิตภณัฑส์ าหรับบา้น คิดเป็นร้อยละ 11.25 
 เหตุผลท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์เน่ืองจากผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและ
พิสูจน์ไดจ้ริง คิดเป็นร้อยละ 40.75 รองลงมาคือราคาคุม้ค่ากบัระยะเวลาการใช้งาน คิดเป็นร้อยละ 
20.50 ช่ือเสียงของตราสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 16.00 รายการส่งเสริมการขายมีความน่าสนใจ คิดเป็น
ร้อยละ 9.75 การให้บริการท่ีดีจากนักธุรกิจแอมเวย ์คิดเป็นร้อยละ 8.00 และสามารถสั่งซ้ือได้
สะดวกหลายช่องทาง คิดเป็นร้อยละ 5.00 
 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ีต่อผลติภัณฑ์แอมเวย์ 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด( ̅=4.22) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบั
ความพึงพอใจมากท่ีสุดในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความประหยดัในการใช้ปริมาณน้อยและ
ใช้ไดน้าน ผลิตภณัฑ์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมและปลอดภยัตอ้ผูใ้ช้ ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย 
ช่ือเสียงของตราสินค้า รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจมากในด้านการรับประกัน
คุณภาพสินคา้และบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพและทนัสมยั 
 ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง( ̅=3.27) เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ผูบ้ริโภคมีระดับความ     
พึงพอใจมากในดา้นผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับนกัธุรกิจและสมาชิกแอมเวย ์ผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษ
จากการจดัโปรโมชั่น รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจปานกลางในด้านการใช้บตัร
เครดิตการ์ดผ่อนช าระเป็นงวดได้ การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑ์
ชดัเจนและราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก( ̅=3.62) เม่ือพิจารณารายดา้น
พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุดในด้านความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านนักธุรกิจ    
แอมเวย์  รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจมากในด้านความสะดวกในการสั่งซ้ือท่ี     
แอมเวย ์ช็อป มีช่องทางการสั่งซ้ือหลายช่องทาง การจดัส่งผลิตภณัฑ์ท่ีรวดเร็วด้วยระบบ Home 
Delivery  ความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านระบบอินเตอร์เน็ตและผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจ   
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ปานกลางในด้านความสะดวกในการสั่งซ้ือทางโทรศัพท์และความสะดวกในการสั่งซ้ือทาง
โทรสาร/ไปรษณีย ์ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก( ̅=3.53) เม่ือพิจารณารายด้าน
พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจมากในด้านการสาธิตสินค้าและการเสนอขายสินค้าจาก       
นกัธุรกิจแอมเวย ์ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับสมาชิกแอมเวย ์รายการส่งเสริมการขาย 
โปรโมชั่นและกิจกรรมตลอดปี รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจปานกลางในด้าน
คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ขอ้มูลข่าวสารและความรู้จากนิตยสาร Amnews/Achieve 
และการโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละการแจกของตวัอยา่ง  
 

ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1  ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดแตกต่างกนั สามารถแบ่งออกเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี  

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคเพศชายและ
เพศหญิงมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยไ์ม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์แอมเวย์แตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านผลิตภณัฑ์และดา้นราคาแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยในดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 
ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 20-30 
ปีและผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 41-50 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ส่วนในด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 
20-30 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง     
41-50 ปี  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 20-30 มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคา
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 20 ปี และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 
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41-50 ปี มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง    
31-40 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์แอมเวย์แตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้านราคา
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 
มีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์แอมเวย์ในด้านราคามากกว่าผู ้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ผู ้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีความพึงพอใจท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นราคามากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคา
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  

 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดของผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นด้านผลิตภณัฑ์และดา้นราคาแตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยในด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ี
เป็นนักเรียน/นักศึกษา ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขายมีความพึงพอใจท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนและผูบ้ริโภค
ท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 ส่วนในดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีความพึงพอใจท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้านราคามากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้านราคา
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมี
ความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นราคามากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้ง 
และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์น
ดา้นราคามากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเรียน/นกัศึกษาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดของผลิตภณัฑแ์อมเวยแ์ตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
แตกต่างกนัมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาทมีความพึงพอใจท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยใ์นดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมี
รายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาทมีความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์ในด้านผลิตภณัฑ์
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์   
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภค สามารถแบ่ง
ออกเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 2.1 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจ
แอมเวยแ์ละคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

สมมติฐานท่ี 2.2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวย์ให้ ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นบุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์ผลิตภณัฑ์มีความ
หลากหลาย ผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวยแ์ละคะแนนสะสมเม่ือซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2.4 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย ผลิตภณัฑ์ราคา
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พิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวย ์การสาธิตสินคา้และการเสนอขายสินคา้จากนักธุรกิจ
แอมเวยแ์ละคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 

สมมติฐานท่ี 2.5 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัจ านวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย์ คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ยและใชไ้ดน้าน ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย ความ
สะดวกในการสั่ง ซ้ือผ่านนักธุรกิจแอมเวย์และคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นจ านวนค่าใชจ่้ายใน
แต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2.6 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์แอมเวย์มีความสัมพันธ์กับช่องทางในการซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์มีช่องทาง
การสั่งซ้ือหลายช่องทางและความสะดวกในการสั่งซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในด้านช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2.7 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ  
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมและ
ปลอดภยัต่อผูใ้ช้และผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑ์แอมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2.8 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ ความพึงพอใจท่ีมีต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ย
และใช้ได้นานและผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แอมเวย์ของผูบ้ริโภคในด้านเหตุผลส าคัญในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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อภิปรายผลการวจัิย 
 

 จากการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูล สามารถอภิปรายผลการศึกษาตามแนวคิด ทฤษฏี
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1) การศึกษาลกัษณะส่วนบุคลของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดสมุทรสาครที่เคย
เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ 

 จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัสมุทรสาครส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ และมีรายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของวิทยา     
นามเสาร์(2550)ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์อง นกัธุรกิจ
แอมเวยใ์นจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา” ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของ     
นกัธุรกิจแอมเวย ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 28-33 ปี สถานภาพสมรส ประกอบอาชีพพนกังาน 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 12,000-18,000 บาท 

2) การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง
จังหวดัสมุทรสาคร  

จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีสถานะเป็นผูบ้ริโภคทัว่ไป แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ี
อาศยัอยูเ่ขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ท่ีเคยเลือกซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์แอมเวยส่์วนใหญ่ไม่ได้
เป็นสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวย ์อาจมีสาเหตุมาจากปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรมท่ีแตกต่าง
กนั ส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคมีบทบาทและสถานะในสังคมท่ีแตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิด
ทางด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2546 :        
199-216) ท่ีไดก้ล่าวววา่ ปัจจยัดา้นสังคมในส่วนของบทบาทและสถานะ ซ่ึงบุคคลจะเก่ียวขอ้งกบั
หลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องค์กร และสถาบนัต่างๆ โดยจะมีบทบาทและสถาบนัท่ี
แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสามารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของ
ตนเองในสังคม 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยส์ าหรับตนเอง แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคมี
ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ซ่ึงเป็นความตอ้งการพื้นฐานและเป็นความตอ้งการเพื่อให้ชีวิตอยู่
รอด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว ์ท่ีไดก้ล่าวว่า ความตอ้งการ
ดา้นร่างกาย(Physiological Needs) เป็นระดบัของความตอ้งการขั้นแรก ประกอบดว้ย อากาศ น ้ า 
อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค การพกัผอ่นและความตอ้งการทางเพศ ซ่ึงความตอ้งการ
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ทั้งหมดน้ีเป็นความตอ้งการตามธรรมชาติของร่างกาย ถา้ความตอ้งการเหล่าน้ีไดรั้บการตอบสนอง
อยา่งเพียงพอแลว้ บุคคลจะมีความตอ้งการในระดบัสูงข้ึนต่อไป(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 119-120) 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดส่วนใหญ่เป็นตนเอง ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ
(2546: 199-216) ท่ีไดก้ล่าววา่ แนวคิดของตนเอง(Self-concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงท่ีเป็นส่ิงประทบัใจของบุคคล ซ่ึงจะก าหนดลกัษณะของบุคคลนั้น แต่ละบุคคลจะมีบุคลิก
ส่วนตวัหรือแนวคิดของตนเองซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยไ์ม่แน่นอน แสดงให้เห็นว่าความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีใช้ก าหนดพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค  ซ่ึงสอดคล้องกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของฉัตยาพร    
เสมอใจ(2550: 50-54) ท่ีไดก้ล่าววา่ การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ(Postpurchase Evaluation) โดย
กระบวนการตดัสินใจไม่ได้ส้ินสุดลงเม่ือผูบ้ริโภคได้ซ้ือสินค้า ข้อมูลจากการใช้ตราสินค้าจะ
ป้อนกลับเพื่อการซ้ือซ ้ าในอนาคต การเรียนรู้และทศันคติ โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคได้เรียนรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์และทศันคติใช้ส าหรับการตดัสินใจซ้ือซ ้ าในอนาคต  ถา้ผลลพัธ์จากการใชสิ้นคา้เป็นท่ี  
พึงพอใจ ผูบ้ริโภคจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าในสินคา้นั้นๆ แต่ถา้ผลลพัธ์จากการใชสิ้นคา้ไม่เป็นท่ี
พึงพอใจผูบ้ริโภคจะไม่เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและเลิกใช้สินคา้นั้นๆ นอกจากน้ีแลว้ขอ้มูลหลงั
การซ้ือและการใชจ้ะกลายเป็นขอ้มูลส าคญัส าหรับผูบ้ริโภคในการพิจารณาในการตดัสินใจซ้ือคร้ัง
ต่อไป    

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ในแต่ละคร้ัง 1,001-2,000 บาท 
แสดงให้เห็นว่าราคามีความส าคญัและมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีภาวะ
เศรษฐกิจและรายไดท่ี้ผูบ้ริโภคไดรั้บจะเป็นตวัก าหนดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และราคาสินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการจะตอ้งมีความเหมาะสมกบัระดบัความสามารถหรือก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดทางดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ (2546:199-216) ท่ีไดก้ล่าวว่า โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได้ของบุคคลจะกระทบต่อ
สินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการ
ซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน                                                                                                                                                                                                                            

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยผ์า่นนกัธุรกิจแอมเวย ์แสดงให้เห็นวา่การซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผา่นนกัธุรกิจแอมเวยเ์ป็นช่องทางท่ีมีความสะดวกมากกว่าช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืนๆ 
นอกจากนั้นการสาธิตสินค้าและการบริการท่ีดีจากนักธุรกิจแอมเวย์ยงัเป็นปัจจยัส าคญัในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูรั้บบริการ
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ของจิตตินนัท ์เดชะคุปต ์(2538: 27-28) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนไดจ้าก
การไดย้ินขอ้มูลข่าวสารหรือบุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของบริการไปในทางบวกและความ    
พึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนจากการน าระบบการท างานท่ีมีคุณภาพและถูกตอ้ง ท าให้เกิดความ
คล่องตวัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมสุขภาพ แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคไดใ้ห้
ความส าคญักบัสุขภาพทางร่างกาย โดยเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ทางร่างกาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวทิยา  นามเสาร์(2550) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมและ
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องนกัธุรกิจแอมเวยใ์นจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา” จากผล
การศึกษาพบวา่ ประเภทผลิตภณัฑท่ี์นกัธุรกิจแอมเวยซ้ื์อมากท่ีสุดคือผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยเ์น่ืองจากผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและพิสูจน์ได้
จริง แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของคุณภาพของสินคา้เป็นส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของนงลกัษณ์ วงศ์มา(2549) ไดศึ้กษาเร่ือง“พฤติกรรม ความพึงพอใจ และปัญหา
ของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บริษัทแอมเวย์(ประเทศไทย) จ ากัด ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย” ผลการศึกษาพบว่า สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์ เน่ืองจากมี
คุณภาพสูง สินคา้รับประกนัความพึงพอใจและแหล่งผลิตมีความเช่ือถือ 

 

3) การศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อ
ผลติภัณฑ์แอมเวย์  

ดา้นผลิตภณัฑ์ จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุดในด้านคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ ความประหยดัในการใช้ปริมาณน้อยและใชไ้ดน้าน ผลิตภณัฑ์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
และปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายและช่ือเสียงของตราสินคา้ รองลงมาคือผูบ้ริโภค
มีระดบัความพึงพอใจมากในดา้นการรับประกนัคุณภาพสินคา้ และบรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพและทนัสมยั ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ      
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2546: 53-55) ท่ีไดก้ล่าววา่ ผลิตภณัฑ์(Product) คือส่ิงท่ีเสนอขายโดย
ธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจเช่น บรรจุภณัฑ ์
สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้บริการและช่ือเสียงของผูข้าย 

ดา้นราคา จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นราคาโดยรวมอยู่
ในระดบัปานกลาง โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากในดา้นผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับ นกั
ธุรกิจและสมาชิกแอมเวย ์ผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ รองลงมาคือผูบ้ริโภคมีระดบั
ความพึงพอใจปานกลางในดา้นการใช้บตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระเป็นงวดได ้การก าหนดราคาเป็น
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มาตรฐาน มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑ์ชัดเจนและราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูรั้บบริการของจิตตินนัท ์เดชะคุปต์(2538: 27-28)ท่ี
ไดก้ล่าวไวว้่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัราคาค่าบริการท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของการ
บริการและปริมาณ และยทุธนา ธรรมเจริญ(2530: 55-56) ไดก้ล่าววา่ ราคา(Price) เป็นอีกปัจจยัหน่ึง
ท่ีก าหนดความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเพราะราคามีผลกระทบต่อรายได้ ผูบ้ริโภคคนหน่ึงอาจ
ตอ้งการสินคา้ส่วนหน่ึงมากและจดัอนัดบัความพึงพอใจไวสู้งๆ แต่ก็ถูกขดัขวางจากราคาสินคา้และ
บริการนั้นๆ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พิจารณาราคาวา่เป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกตราสินคา้และ
ขนาดบรรจุภณัฑ ์โดยเฉพาะอยา่งยิ่งถา้การตดัสินใจนั้นเป็นไปอยา่งเร่งด่วน อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบั
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2546: 53-55) 
ท่ีไดก้ล่าววา่ ราคา(Price) คือคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุน(Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภค
จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า(Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา(Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจใน
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด
ในดา้นความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่นนกัธุรกิจแอมเวย ์รองลงมาคือ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจ
มากในดา้นความสะดวกในการสั่งซ้ือท่ีแอมเวย ์ช็อป มีช่องทางการสั่งซ้ือหลายช่องทาง การจดัส่ง
ผลิตภณัฑ์ท่ีรวดเร็วดว้ยระบบ Home Delivery ความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านระบบอินเทอร์เน็ต
และผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจปานกลางในดา้นความสะดวกในการสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์ความ
สะดวกในการสั่งซ้ือทางโทรสาร/ไปรษณีย ์ซ่ึงสอดคล้องกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูรั้บบริการของจิตตินนัท ์เดชะคุปต(์2538: 27-28)ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่
กับท าเลท่ีตั้ งและการกระจายสถานท่ีบริการให้ทัว่ถึงเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าและยงั
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ
(2546: 53-55) ท่ีไดก้ล่าววา่ การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) คือโครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้น
การส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากในดา้นการ
สาธิตสินคา้และการเสนอขายสินคา้จากนกัธุรกิจแอมเวย ์ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีกส าหรับ
สมาชิกแอมเวย ์รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่และกิจกรรมตลอดปี รองลงมาคือผูบ้ริโภคมี
ระดบัความพึงพอใจปานกลางในดา้นคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ขอ้มูลข่าวสารและ
ความรู้จากนิตยสาร Amnews/Achieve และการโฆษณา การจดังานแสดงสินค้นแอมเวยแ์ละการ
แจกของตัวอย่าง ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ            
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2546: 53-55) ท่ีไดก้ล่าววา่ การส่งเสริมการขาย(Sales promotion) เป็น
กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนกังานขายและการให้ข่าวและ
การประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจในการทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย
หรือบุคคลอ่ืน ช่องทางการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ (1)การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง
(Consumer Promotion) (2)การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง(Trade promotion) (3)การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย(Sales force promotion) 

 

4 ) การทดสอบสมมติฐาน 
 4.1) การเปรียบเทียบความแตกต่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยจ์  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 
จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยไ์ม่แตกต่างกนั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะผลิตภณัฑ์
แอมเวยเ์ป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถน ามาใช้ในการด ารงชีวิตประจ าไดก้บัทุกเพศทุกวยั จึงท าให้เพศ
ชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยไ์ม่
แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของวิไลพร คบขุดทด(2552) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองนคร
ราชศรีมา” ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือผลิตแอมเวยท่ี์มีเพศและระดบัการศึกษาสูงสุดท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยแ์ตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดทางด้านปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ         
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2546: 199-216) ท่ีได้กล่าวว่า บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีความ
ตอ้งการในสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน ผูท่ี้มีการศึกษาสูงแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภาพดีมากผูท่ี้มีการศึกษาต ่า อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ
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สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั และรายไดข้องบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจ
ซ้ือ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของวิทยา นามเสาร์(2550) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมและ
การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แอมเวย์ของนักธุรกิจแอมเวย์ในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา”           
ผลการศึกษาพบวา่ นกัธุรกิจแอมเวยท่ี์มีอายุแตกต่างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวยด์้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อาชีพแตกต่างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์  
แอมเวยด์า้นราคาแตกต่างกนั ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวยด์า้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยด์้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

4.2) การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์อง
ผูบ้ริโภค โดยความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนกัธุรกิจแอมเวยแ์ละ
คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ของผูบ้ริโภคในดา้นสถานะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ความพึงพอใจท่ีมีต่อ
คุณภาพของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคใน
ดา้นบุคคลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตแอมเวยใ์ห้ ความพึงพอใจท่ีมีต่อช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย์
ผลิตภณัฑ์ มีความหลากหลายผลิตภณัฑ์ ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและนักธุรกิจแอมเวย์และ
คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ของผูบ้ริโภคในด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ความพึงพอใจท่ีมีต่อ
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายผลิตภณัฑ์ ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกและ      
นกัธุรกิจแอมเวย ์การสาธิตสินคา้ การเสนอขายสินคา้จากนกัธุรกิจแอมเวยแ์ละคะแนนสะสมเม่ือ
ซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคใน
ด้านความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์ ความพึงพอใจท่ีมีต่อช่ือเสียงของตราสินค้าแอมเวย ์
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความประหยดัในการใช้ปริมาณน้อยและใช้ได้นาน ผลิตภณัฑ์มีความ
หลากหลาย ความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านนักธุรกิจแอมเวยแ์ละคะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์
แอมเวยมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นจ านวน
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย ์ความพึงพอใจท่ีมีต่อความสะดวกในการสั่งซ้ือ
ผ่านนกัธุรกิจแอมเวย ์มีช่องทางการสั่งซ้ือหลายช่องทางและความสะดวกในการสั่งซ้ือท่ีแอมเวย ์    
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ช็อปมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในดา้นช่องทางใน
การซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์ความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายและผลิตภณัฑ์เป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้มและปลอดภยัต่อผูใ้ช้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวย์
ของผูบ้ริโภคในดา้นประเภทของกลุ่มผลิตภณัฑแ์อมเวยท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือ และความพึงพอใจ
ท่ีมีต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายและความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ย
และใช้ได้นานมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในด้าน
เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัการศึกษาของวราภรณ์ ระหงส์(2550) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประกอบทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพัน ธ์กับพฤติกรรมการ ซ้ือสินค้า ในธุ ร กิ จขายตรงแอม เวย์ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการขาย และดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ใน
ธุรกิจขายตรงแอมเวยใ์นส่วนเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้แอมเวย ์ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้แอมเวย ์สถานท่ีท่ีซ้ือสินคา้แอมเวย ์จ  านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้และจ านวนช้ินของสินคา้
ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังโดยภาพรวมพบว่า มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ยกเวน้พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจขายตรงแอมเวยใ์นดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าในธุรกิจขายตรงแอมเวย ์พบว่า ไม่มีความสัมพนัธ์กับส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการขาย และดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
   ผลการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจและพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์อง
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร” มีขอ้เสนอแนะในการวางแผนกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด ดงัน้ี 
 1) ด้านผลิตภณัฑ์ จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจในด้าน
ผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุดในด้าน
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ดงันั้น บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั ควรให้ความส าคญัในดา้นการ
วจิยัและพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้คุณภาพมากข้ึน เช่น การปรับปรุงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดต้รงความตอ้งการไดม้ากท่ีสุด 
 2) ด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจในดา้นราคา
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากในดา้นผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษ
ส าหรับนักธุรกิจ/สมาชิกแอมเวยแ์ละผลิตภณัฑ์ราคาพิเศษจากการจดัโปรโมชัน่ ดงันั้น บริษทั    
แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั ควรให้ความส าคญัในการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านราคา โดยการ
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ก าหนดราคาใหเ้หมาะสมกบัฐานะทางเศรษฐกิจของกลุ่มผูบ้ริโภค เช่น การออกผลิตภณัฑ์ขนาดเล็ก
หรือขนาดทดลอง เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้น้อยให้ความสนใจมาเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์มาก
ยิง่ข้ึน  

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจ
ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมาก
ท่ีสุดในดา้นความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่นนกัธุรกิจแอมเวย ์ ดงันั้น บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) 
จ ากัด ควรให้ความส าคญัในด้านความสะดวกและความหลากหลายของช่องทางในการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์อมเวย ์เช่น การปรับปรุงช่องทางการสั่งซ้ือทางอินเทอร์เน็ตให้มีความสะดวกยิ่งข้ึนเพื่อ
รองรับกลุ่มผูบ้ริโภครุ่นใหม่ท่ีอยูใ่นวยัท างานและวยัรุ่น 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจใน
ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจมากในดา้น
การสาธิตสินค้าและการเสนอขายสินค้าจากนักธุรกิจแอมเวย์ ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีก
ส าหรับสมาชิกแอมเวย ์รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชั่นและกิจกรรมตลอดปี ดงันั้น บริษทั   
แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั ควรให้ความส าคญัในดา้นการประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาในส่ือ
ต่างๆ รวมทั้งการจดังานแสดงสินคา้แอมเวยแ์ละการแจกของตวัอย่างสินคา้ เพื่อสร้างการรับรู้ใน
ผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 

 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
  เน่ืองจากการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามเพียงดา้น
เดียวซ่ึงอาจมีผลส าหรับการวเิคราะห์ขอ้มูล ท าให้ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลอาจไม่ตรงตาม   ความเป็น
จริง ซ่ึงในการวิจยัคร้ังต่อไปจึงควรใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลในลักษณะการสัมภาษณ์ควบคู่กับ
แบบสอบถาม เพื่อให้การแปลความหมายและการวิเคราะห์ขอ้มูลมีความถูกตอ้งมากท่ีสุด รวมทั้ง
ควรเพิ่มพื้นท่ีท่ีท าการศึกษา ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างในเขตอ าเภอ
เมืองสมุทรสาครเท่านั้น จึงควรเพิ่มพื้นท่ีท่ีท าการศึกษาเป็นจงัหวดัสมุทรสาครเพื่อให้ขอ้มูลท่ีได้
จากการวจิยัครอบคลุมกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษามากท่ีสุด  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง “ ความพงึพอใจและพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ของผู้บริโภค 

ในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ” 
 
  

 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษารายวิชาจุลนิพนธ์(761 430)ตาม
หลกัสูตรบริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยั
ศิลปากร ผู ้วิจ ัยจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยข้อมูลใน
แบบสอบถามทั้งหมดจะถูกเก็บไวเ้ป็นความลบัและใช้เฉพาะในการศึกษาวิจยัน้ีเท่านั้น ผูว้ิจยัหวงั
เป็นอยา่งยิง่ท่ีจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านและขอขอบคุณมา ณ โอกาสท่ีน้ี 

 

วตัถุประสงค์ 
 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง

สมุทรสาคร 
2.เพื่อศึกษาความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แอมเวย์

ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
3.เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แอมเวยจ์  าแนก

ตามลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
4.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ต่อผลิตภณัฑแ์อมเวยก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวยข์องผูบ้ริโภค 
 

ค าช้ีแจง 

  1.แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์
  ส่วนท่ี 3 ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

  2.โปรดใส่เคร่ืองหมาย / ลงใน  ท่ีสอดคลอ้งกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
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ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย   / ลงใน  ท่ีสอดคลอ้งกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

1.เพศ 

1) ชาย 2) หญิง 
 
2.อายุ 

1) ต ่ากวา่ 20 ปี                                            2) 20–30 ปี                      

3) 31–40 ปี                                                 4) 41-50 ปี                         

5) 50 ปีข้ึนไป 
 
3.ระดับการศึกษาสูงสุด   

1) มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่       2) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
3) อนุปริญญา/ ปวส.                                   4) ปริญญาตรี                                  

5) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
4.อาชีพ 

1) นกัเรียน/นกัศึกษา        2) พนกังานบริษทัเอกชน 

3) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ      4) คา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

5) รับจา้งทัว่ไป/ลูกจา้ง               6) อ่ืนๆ........................(โปรดระบุ) 
 
5.รายได้ 

1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท                2) 10,001-20,000 บาท  

3) 20,001-30,000 บาท                                4) 31,000บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย   / ลงใน  ท่ีสอดคลอ้งกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

1.ท่านซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ในสถานะใด 

1) ผูบ้ริโภคทัว่ไป 2) สมาชิกแอมเวย ์ 3) นกัธุรกิจแอมเวย ์
2.ท่านซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ส าหรับใคร 

1) ตนเอง 2) สมาชิกในครอบครัว  3) บุคคลอ่ืนๆ 
3.บุคคลใดทีม่ีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ของท่านมากทีสุ่ด 

1) ตนเอง                                 2) สมาชิกในครอบครัว 3) เพื่อน 

4) ญาติพี่นอ้ง                          5) นกัธุรกิจแอมเวย ์ 
4.ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์บ่อยคร้ังเพยีงใด 

1) 1 คร้ังต่อสัปดาห์   2) 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์          3) 1 คร้ังต่อเดือน 

4) 2-3 คร้ังต่อเดือน 5) ไม่แน่นอน 
5.ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์แต่ละคร้ังเป็นจ านวนเงินเท่าใด 

1) ต ่ากวา่ 1,000 บาท 2) 1,001-2,000 บาท 3) 2,001-3,000 บาท 

4) 3,001-4,000 บาท 5) 4,001 ข้ึนไป 
6.ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ผ่านทางใดมากทีสุ่ด 

1) แอมเวยช็์อป 2) นกัธุรกิจแอมเวย ์                     3) โทรศพัท ์

4) โทรสาร/ไปรษณีย ์ 5) อินเตอร์เน็ต 
 7.กลุ่มผลติภัณฑ์แอมเวย์ใดทีท่่านเลอืกซ้ือมากทีสุ่ด 

1) ผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพ                                     2) ผลิตภณัฑส์ าหรับเรือนร่าง  

3) ผลิตภณัฑส์ าหรับบา้น                                4) เพอร์เซอนอลช็อปเปอร์ส แคต็ตาล็อก 
8.เหตุผลทีส่ าคัญที่ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แอมเวย์ 

1) ตราสินคา้ของผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง                    2) ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและพิสูจน์ไดจ้ริง 

3) ราคาคุม้ค่ากบัระยะเวลาการใชง้าน                   4) สามารถสั่งซ้ือไดส้ะดวกหลายช่องทาง 

5) รายการส่งเสริมการขายมีความน่าสนใจ           6) การใหบ้ริการท่ีดีจากนกัธุรกิจแอมเวย ์
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ส่วนที ่3 ความพึงพอใจในดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์อมเวย ์

ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย   / ลงใน  ท่ีสอดคลอ้งกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
 

ความพงึพอใจใน 
ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความพงึพอใจ 
น้อยที่สุด 

1 
น้อย 
2 

ปานกลาง 
3 

มาก 
4 

มากที่สุด 
5 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ช่ือเสียงของตราสินคา้แอมเวย ์      
2.บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์คุณภาพ
และทนัสมยั 

     

3.คุณภาพของผลิตภณัฑ์      
4.ความประหยดัในการใชป้ริมาณนอ้ย
และใชไ้ดน้าน 

     

5.ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
และปลอดภยัต่อผูใ้ช ้

     

6.ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย      
7.การรับประกนัคุณภาพสินคา้      
ด้านราคา 
8.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 

     

9.มีป้ายแสดงราคาท่ีผลิตภณัฑอ์ยา่ง
ชดัเจน 

     

10.การก าหนดราคาเป็นมาตรฐาน      
11.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษส าหรับสมาชิก
และนกัธุรกิจแอมเวย ์

     

12.ผลิตภณัฑร์าคาพิเศษจากการจดั
โปรโมชัน่ 

     

13.การใชบ้ตัรเครดิตการ์ดผอ่นช าระ
เป็นงวดได ้
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ความพงึพอใจ 
ในด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความพงึพอใจ 
น้อยที่สุด 

1 
น้อย 
2 

ปานกลาง 
3 

มาก 
4 

มากที่สุด 
5 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
14.มีช่องทางการสั่งซ้ือหลายช่องทาง      
15.ความสะดวกในการสั่งซ้ือท่ีแอมเวย ์
ช็อป 

     

16.ความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่น 
นกัธุรกิจแอมเวย ์

     

17.ความสะดวกในการสั่งซ้ือทาง
โทรศพัท ์

     

18.ความสะดวกในการสั่งซ้ือทาง 
โทรสาร/ไปรษณีย ์

     

19.ความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่นระบบ
อินเตอร์เน็ต 

     

20.การจดัส่งผลิตภณัฑท่ี์รวดเร็วดว้ย
ระบบ Home Delivery 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
21.การสาธิตสินคา้และการเสนอขาย
สินคา้จากนกัธุรกิจ 

     

22.การโฆษณา การจดังานแสดงสินคา้
แอมเวยแ์ละการแจกของตวัอยา่ง 

     

23.ขอ้มูลข่าวสารและความรู้จาก
นิตยสาร Amnews/Achieve 

     

24.คะแนนสะสมเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ ์
แอมเวย ์

     

25.ส่วนลดพิเศษจากราคาขายปลีก
ส าหรับสมาชิกแอมเวย ์

     

26.รายการส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่
และกิจกรรมตลอดปี 
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 ประวตัิผู้วจัิย  
 

ช่ือ-สกุล นายศิวพงศ ์บุตรดาวงศ ์
ท่ีอยู ่ 1300/68 ต าบลมหาชยั อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 74000  
 
ประวติัการศึกษา 

 พ.ศ.2552        ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา จากโรงเรียนสมุทรสาครวทิยาลยั 
  อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

พ.ศ.2553        ศึกษาต่อระดบัปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต  
 สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะวทิยาการจดัการ  
 มหาวทิยาลยัศิลปากร  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



110 
 

 

ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ-สกุล นางสาวอ าไพวรรณ เอ้ียวสุวรรณ 
ท่ีอยู ่ 156/711 หมู่ 3 ต าบลท่าทราย อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 74000
  
ประวติัการศึกษา 
 พ.ศ.2552 ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา จากโรงเรียนสมุทรสาครวทิยาลยั 
  อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

พ.ศ.2553        ศึกษาต่อระดบัปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต  
 สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะวทิยาการจดัการ  
 มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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