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บทคดัย่อ 
 งานวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ คอื เพื่อเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซื้อทุเรยีนของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัแพร่ จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคล และเพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนของผูบ้รโิภค ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ รา้น
เศรษฐเีรอืทองขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั จ านวน 385 คน การเลอืกกลุ่มตวัอย่างในครัง้นี้ด้วย
วธิกีารสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เครื่องมอืที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื แบบสอบถามเกี่ยวกบั
ลกัษณะประชากรศาสตร ์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7p's) กระบวนการตดัสนิใจซื้อทุเรยีน และ
วเิคราะห์ข้อมูลด้วยค่าสถิติเชงิพรรณนา ได้แก่ จ านวน รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ส่วนการทดสอบสมมติฐานจะวเิคราะห์ด้วยค่าสถิติอนุมาน ได้แก่ Independent sample T-test, One 
way ANOVA (F-test) พรอ้มกบัเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยแบบรายคู่ด้วยวธิกีาร Scheffe 
และ LSD รวมถึงวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ ด้วยวเิคราะห์การ
ถดถอยพหุคณู Multiple Regression โดยมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และโดยส่วนใหญ่ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีอายุ 41-50 ปี สถานภาพของคนส่วนใหญ่คือสมรสและโดยส่วนใหญ่ของผู้ตอบ
แบบสอบถามมอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ ส่วนระดบัรายได้ต่อเดอืนหรอืเฉลี่ยต่อเดอืนของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมาก ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ 14,001-21,000 บาท และผลการวจิยัยงั
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หร้ะดบัความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7P's โดยรวมมี
ความคดิเหน็มาก มคี่าเฉลีย่อยู่ที ่4.18 โดยดา้นส่งเสรมิการขาย มรีะดบัความคดิเหน็โดยเฉลีย่มากทีสุ่ด 
ดา้นทีน้่อยทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่ 4.10 ส่วนระดบัความเหน็ของผูต้อบแบบสอบถามทีเ่ลอืก
ซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ ต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนโดยรวม มคีวามคดิเหน็ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย 
4.17 ซึ่งด้านที่มรีะดบัความคดิเห็นเฉลี่ยที่มากที่สุด คอื พฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.2610 
และน้อยทีสุ่ดคอื ดา้นการตระหนกัถงึปญัหา มคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่4.10 



 ส าหรบัผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า สมมติฐานที่ 1 ปจัจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อาย ุ
สถานภาพ ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่โดยรวมไมแ่ตกต่างกนั แต่
ปจัจยัส่วนบุคคลดา้น อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีน
ในจงัหวดัแพรโ่ดยรวมแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนสมมตฐิานที ่2 พบว่าจาก
ส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน มเีพียง ด้านกระบวนการ (Process) มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ทุเรยีนมากที่สุด รองลงมาคอืด้านผลติภณัฑ์ (Product) ตามล าดบั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึง่ทัง้สองดา้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนไปในทศิทางบวก 
 

ABSTRACT 
 

 The objective of this study is to compare the durian purchasing decisions of 
consumers in Phrae Province, classified by personal factors, and to investigate the marketing 
mix factors that influence consumers' decisions to purchase durian. The population for this 
study consists of consumers who purchase durian in Phrae Province, specifically from Setthi 
Ruea Thong store. A sample size of 385 participants was selected using purposive sampling. 
The research instrument used in this study was a questionnaire related to demographic 
characteristics, the marketing mix factors (7Ps), the durian purchasing decision process, and 
the data analysis employed descriptive statistics such as frequency, percentage, mean, and 
standard deviation. Hypothesis testing was conducted using inferential statistics, including 
Independent sample T-test, One-way ANOVA (F-test), along with pairwise comparisons of 
mean differences using the Scheffe and LSD methods. Additionally, a multiple regression 
analysis was used to examine the marketing mix factors influencing purchasing decisions, with 
statistical significance at the 0.05 level. 
 The study findings reveal that the majority of respondents are female, and most are 
aged between 41 and 50 years. The marital status of the majority is married, and most 
respondents are employed as government officials or state enterprise employees. In terms of 
monthly income, the majority of respondents earn between 14,001 and 21,000 baht. The study 
also found that respondents rated the overall marketing mix (7Ps) with a high average score of 
4.18. Among the 7Ps, the promotion aspect received the highest average score, while the 
product aspect had the lowest average score at 4.10. Regarding the overall decision-making 
process for purchasing durian in Phrae, the respondents generally had a high level of 
agreement, with an average score of 4.17. The highest-rated aspect was post-purchase 



behavior, with an average score of 4.26, while the lowest-rated aspect was problem recognition, 
with an average score of 4.10. 
 Regarding hypothesis testing, the results indicated that hypothesis 1, which examined 
personal factors such as gender, age, and marital status, did not have a significant impact on 
the overall durian purchasing decision in Phrae. However, personal factors such as occupation 
and average monthly income showed a significant effect on purchasing decisions, with 
statistical significance at the 0.05 level. For hypothesis 2, the study found that, among the 7 
marketing mix factors, only the process aspect had the greatest influence on purchasing 
decisions, followed by the product aspect, both with statistical significance at the 0.05 level. 
Both factors positively influenced the decision to purchase durian. 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ทุเรยีนเป็นผลไมส้ าคญัทางเศรษฐกจิของไทย มถีิน่ก าเนิดในเอเชยีตะวนัออกเฉียงใต้ โดยประเทศไทย
เป็นผู้ปลูกและส่งออกทุเรยีนรายใหญ่ โดยเฉพาะสายพนัธุ์หมอนทอง ซึ่งได้รบัความนิยมทัง้ในและ
ต่างประเทศ เช่น จนี ฮ่องกง และสงิคโปร ์ด้วยรสชาตแิละคุณค่าทางโภชนาการที่หลากหลาย ทุเรยีน
ช่วยสรา้งรายได้มหาศาลให้ประเทศ โดยเฉพาะการส่งออกที่สร้างมูลค่ากว่า 187,000 ล้านบาทในปี 
2021 ซึ่งมตีลาดจนีเป็นหลกั นอกจากนี้ การบรโิภคในประเทศยงัช่วยส่งเสรมิเศรษฐกิจท้องถิ่นและ
ชุมชนเกษตรกร ส าหรบัจงัหวดัแพร่ทีม่เีศรษฐกจิแบบเกษตรกรรม มกีารบรโิภคทุเรยีนเพิม่ขึน้จากการ
เข้าถึงที่ง่ายขึ้นและการตลาดที่ด ีท าให้ตลาดทุเรยีนในแพร่มศีกัยภาพเติบโตต่อเนื่อง ผู้วจิยัจงึสนใจ
ศกึษาปจัจยั 7P ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนในพืน้ทีน่ี้ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

1) เพื่อเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัแพร ่จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้รโิภค  

2) เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทุเรยีนของผู้บรโิภคในจงัหวดั
แพร ่

 

 

 

 



กรอบแนวความคิด 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ  
อายุ  
สถานภาพ  
อาชีพ 
รายได้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

ผลิตภัณฑ์ 
ราคา  
ช่องทางจ าหน่าย  
การส่งเสริมการตลาด  
บุคลากร  
ลักษณะทางกายภาพ   
กระบวนการ  
 
ทฤษฎีของ Kotler 
 

การตัดสินใจซื้อ 
 
การตระหนักถึง  
การค้นหาข้อมูล  
การประเมินทางเลือกก่อนซื้อ  
การตัดสินใจซื้อ  
พฤติกรรมหลังการซื้อ  
 
ทฤษฎีของ Kotler 
 



ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทุเรยีนของผู้บรโิภค ใน
จงัหวดัแพร่ ในครัง้น้ีมุ่งศึกษาถึงปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7p’s ซึ่งส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อทุเรยีนของผู้บรโิภค ในจงัหวดัแพร่ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรในการบรกิาร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ และเป็นการศกึษาถงึการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนของผูบ้รโิภคในจงัหวดัแพร ่ประกอบดว้ย ดา้น
การตระหนักถงึปญัหา ด้านการค้นหาขอ้มูล ด้านการประเมนิทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

ขอบเขตด้านประชากร 

 ในการศกึษาครัง้นี้ท าการศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ 

ขอบเขตด้านเวลา 

 เวลาศกึษา เดอืน ตุลาคม ถงึ เดอืน พฤศจกิายน 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ดร.สุรพล วบิลูยพ์าณิชย ์(2016) อธบิายว่าปจัจยัประชากรศาสตร ์เช่น เพศ อาย ุสถานภาพ
สมรส อาชพี และรายได ้มผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคอยา่งชดัเจน โดยเพศส่งผลต่อความสนใจในสนิคา้ 
เช่น ผูห้ญงิเน้นสนิคา้ดา้นความงาม ส่วนผูช้ายใหค้วามส าคญักบัเทคโนโลยแีละความทนทาน อายสุ่งผล
ต่อความตอ้งการเฉพาะวยั เช่น วยัรุ่นชอบสนิคา้แฟชัน่และความบนัเทงิ ส่วนผูส้งูอายเุน้นสุขภาพและ
ความสะดวก สถานภาพสมรสมผีลต่อการเลอืกสนิคา้ เช่น ครอบครวัสนใจสนิคา้ส าหรบัเดก็ ส่วนคู่สมรส
ไมม่บุีตรเน้นไลฟ์สไตลส์่วนตวั อาชพีสะทอ้นความตอ้งการทีแ่ตกต่าง เช่น ผูบ้รหิารเลอืกสนิคา้พรเีมยีม 
ส่วนคนท างานทัว่ไปเน้นสนิคา้คุม้ค่า รายไดย้งัเป็นปจัจยัส าคญั โดยรายไดส้งูมกัเลอืกสนิคา้หรหูรา ส่วน
รายไดป้านกลางถงึต ่าเน้นสนิคา้จ าเป็นและราคายอ่มเยา 

Kotler และ Keller (2016) อธบิายว่าแนวคดิ 7P หรอื "Marketing Mix" ทีป่ระกอบดว้ย 
Product, Price, Place, Promotion, People, Process และ Physical Evidence ถูกพฒันาจาก 4P แบบ
ดัง้เดมิเพื่อใหค้รอบคลุมการตลาดในธุรกจิบรกิาร โดย Product มุง่เน้นการออกแบบสนิคา้และบรกิารที่
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้, Price คอืการก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและแขง่ขนัได้, Place เน้นการ
จดัจ าหน่ายทีเ่ขา้ถงึงา่ย, และ Promotion ใชก้จิกรรมทางการตลาดเพื่อดงึดดูลกูคา้ ส่วน People มุง่เน้น
บุคลากรทีม่ทีกัษะและสรา้งความพงึพอใจ, Process คอืการจดัการกระบวนการบรกิารอย่างมี
ประสทิธภิาพ, และ Physical Evidence สรา้งประสบการณ์ทีม่องเหน็ได ้เช่น บรรยากาศรา้นคา้และ
คุณภาพสนิคา้ ซึง่ทัง้หมดช่วยเพิม่คุณค่าและสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีนธุรกจิบรกิารทีซ่บัซอ้น 



ศริวิรรณ สรวงศริ ิ(2562) อธบิายว่ากระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 5 
ขัน้ตอนส าคญั ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการซึง่เกดิจากปญัหาหรอืการกระตุน้จากปจัจยัภายนอก, การ
คน้หาขอ้มลูจากแหล่งต่าง ๆ เช่น อนิเทอรเ์น็ตหรอืค าแนะน าจากคนใกลช้ดิ, การประเมนิทางเลอืกโดย
เปรยีบเทยีบขอ้ดขีอ้เสยีของตวัเลอืกทีม่,ี การตดัสนิใจซือ้ทีพ่จิารณาปจัจยัต่าง ๆ เช่น ความคุม้ค่าและ
การส่งเสรมิการขาย, และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ซึง่ผูบ้รโิภคจะประเมนิความพงึพอใจจากการใชง้าน 
หากพอใจอาจเกดิการซือ้ซ ้าหรอืแนะน าต่อ แต่หากไมพ่อใจอาจส่งผลเสยีต่อภาพลกัษณ์ของสนิคา้ 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

การวจิยัน้ีใชว้ธิวีจิยัเชงิปรมิาณ โดยกลุ่มเป้าหมายคอืผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ทุเรยีนในรา้นเศรษฐเีรอืทอง 
จงัหวดัแพร ่จ านวน 385 คน ซึง่สุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใชแ้บบสอบถามที่
พฒันาจากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มลูประชากรศาสตร ์ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซือ้ ขอ้มลูถูกเกบ็รวบรวมจากทัง้ขอ้มลูปฐมภูม ิ
(แบบสอบถาม) และขอ้มลูทุตยิภมู ิ(เอกสารวชิาการ) การวเิคราะหใ์ชส้ถติเิชงิพรรณนา เช่น ค่าเฉลีย่ 
และเชงิอนุมาน เช่น T-Test, ANOVA และ Multiple Regression เพื่อศกึษาความสมัพนัธข์องปจัจยัทาง
การตลาดกบัการตดัสนิใจซือ้ พรอ้มน าเสนอขอ้มลูในรปูแบบบรรยายและตาราง 

ผลการวิจยั 

 การวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ คอื เพื่อเปรยีบเทียบการตัดสินใจซื้อทุเรยีนของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัแพร่ จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคล และเพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนของผูบ้รโิภค 

 ประชาการที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคที่ซื้อทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ รา้นเศรษฐเีรอืทอง
ขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั จ านวน 385 คน การเลอืกกลุ่มตวัอย่างในครัง้นี้ด้วยวธิกีารสุ่มแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้คอื แบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม 3 
ส่วน ไดแ้ก่  

ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7p's) 

ตอนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีน 

โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัไดเ้ดนิทางไปยงัรา้นเศรษฐเีรอืทอง และใหผู้ต้อบแบบสอบถาม
กรอกค าตอบในแบบสอบถาม ซึง่ผูว้จิยัจะน าเสนอสรปุผลการวเิคราะหข์อ้มลูดงัรายละเอยีดต่อไปนี้ 

1.1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไป 



การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
(รอ้ยละ 63.4) และโดยส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม มอีาย ุ41-50 ปี (รอ้ยละ 22.9) สถานภาพของ
คนส่วนใหญ่คือสมรส (ร้อยละ 48.3) และโดยส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามมอีาชีพข้าราชการ/
พนักงานรฐัวสิาหกจิ (รอ้ยละ 29.6) ส่วนระดบัรายไดต่้อเดอืนหรอืเฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมาก ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูท่ี ่14,001-21,000 บาท (รอ้ยละ 25.7) 

1.2 การวเิคราะหข์อ้มลูค่าเฉลีย่ และการแปลผลค่าเฉลีย่ 

การวเิคราะห์ขอ้มูลค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หร้ะดบัความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7P's โดยรวมมี
ความคดิเหน็มาก มคี่าเฉลีย่อยู่ที ่4.18 โดยดา้นส่งเสรมิการขาย มรีะดบัความคดิเหน็โดยเฉลีย่มากทีสุ่ด 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 (เรื่องทีไ่ดร้ะดบัความคดิเหน็โดยเฉลีย่มากที่สุดรว่มกนั ม ี2 เรื่อง คอื “มกีาร
จดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น การลดราคา” และ “มกีารรบัประกนัคุณภาพของทุเรยีน”) และด้านที่
น้อยทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่ 4.10 (เรือ่งทีไ่ดร้ะดบัความคดิเหน็โดยเฉลีย่น้อยทีสุ่ดร่วมกนั ม ี
2 เรื่อง คอื “ความสุกแก่ของทุเรยีนก าลงัด”ี และ “ความสะอาดของผลทุเรยีน”) ส่วนระดบัความเหน็ของ
ผูต้อบแบบสอบถามทีเ่ลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ ต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนโดยรวม มคีวามคดิเหน็ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 4.17 ซึง่ดา้นทีม่รีะดบัความคดิเหน็เฉลีย่ทีม่ากทีสุ่ด คอื พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
มคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.26 10 (เรื่องที่ได้ระดบัความคดิเหน็โดยเฉลี่ยมากที่สุด คอื “มกัซื้อทุเรยีนที่รา้นเดมิ”) 
และน้อยทีสุ่ดคอื ดา้นการตระหนักถงึปญัหา มคี่าเฉลีย่อยู่ที ่4.10 (เรือ่งทีไ่ดร้ะดบัความคดิเหน็โดยเฉลีย่
น้อยทีสุ่ด คอื “อยากซือ้ แมห้มดฤดทูุเรยีน”) 

1.3 การวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบตามสมมตฐิานการวจิยั 

 การวจิยัในครัง้นี้ได้ตัง้สมมตฐิานการวจิยัไว ้2 ข้อ คอื ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพรแ่ตกต่างกนั และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการ
ต่อการตดัสนิใจซื้อทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ โดยสามารถสรุปผลการวจิยัโดยแบ่งออกเป็นแต่ละสมมตฐิาน
ไดด้งัต่อไปนี้ 

 1.3.1 ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อทุเรยีนในจงัหวัดแพร่
แตกต่างกนั จาผลการวจิยัพบว่า 

 1) ปจัจยัส่วนบุคคลด้านเพศที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทุเรยีนในจงัหวดัแพร่
ในภาพรวมไม่แตกต่างกัน รวมถึงเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าปจัจยัส่วนบุคคลด้านเพศที่
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพรทุ่กดา้นไมแ่ตกต่างกนั 



 2)  ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นอายุทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทุเรยีนในจงัหวดัแพร่
โดยรวมไม่แตกต่างกนัแต่เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นกลบัพบว่า อายุทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ด้านการตระหนักถึงปญัหาแตกต่างกนัโดย ผู้ที่มอีายุ น้อยกว่า 20 ปี มกีารตดัสนิใจเลอืกซื้อ ด้านการ
ตระหนักถงึปญัหา แตกต่างกบัผูท้ีม่อีาย ุ20-30 ปี ,51-60 ปี และ 61 ปี ขึน้ไป รวมถงึผูท้ีม่อีาย ุ41-50 ปี 
มกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้ ดา้นการตระหนกัถงึปญัหา แตกต่างกบัผูท้ีม่อีาย ุ51-60 ปี 

 3) ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดั
แพร่โดยรวมไม่แตกต่างกนัแต่เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านกลบัพบว่า สถานภาพที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจ ดา้นการตระหนักถงึปญัหาแตกต่างกนั โดยผูท้ีม่สีถานภาพโสด มกีารตดัสนิใจแตกต่างกบั
ผูท้ีม่สีถานภาพหมา้ย 

 4) ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่
โดยรวมแตกต่างกนัซึง่แตกต่างกนัในดา้นการตระหนกัถงึปญัหา และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ และเมื่อ
วเิคราะหแ์ลว้พบว่า อาชพีอื่นๆ มกีารตดัสนิใจ ดา้นการตระหนักถงึปญัหา แตกต่างกบั ทุกอาชพี ส่วน
ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อพบว่านักเรยีน/นักศึกษามกีารตัดสินใจแตกต่างกับ ข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ และ พนกังานบรษิทัเอกชน/หา้งรา้น 

 5) ปจัจยัส่วนบุคคลที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทุเรยีน
ในจงัหวดัแพรโ่ดยรวมแตกต่างกนัซึ่งแตกต่างกนัในดา้นการตระหนักถงึปญัหา และดา้นการคน้หาขอ้มลู
และเมือ่วเิคราะหแ์ลว้พบว่า  

ดา้นตระหนกัถงึปญัหานัน้ ผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 7,001-14,000 บาทมกีารตดัสนิใจแตกต่าง
กบั ผู้ทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 7,000 บาทรวมถงึผู้ทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 21,001-
27,000 บาท มกีารตดัสนิใจแตกต่างกบั ผู้ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 7 ,001-14,000 บาท และ 14,001-
21,000 บาท และผู้ที่มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 27,001-34,000 บาท มกีารตดัสนิใจแตกต่างกบัที่มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 7,001-14,000 บาท 

ด้านการค้นหาข้อมูลนัน้ ผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ ากว่าหรอืเท่ากับ 7 ,000 บาท มีการ
ตดัสนิใจแตกต่างกบั ผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 7,001-14,000 บาท 

กล่าวโดยสรุปของสมมตฐิานขอ้ที่ 1 คอื ปจัจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพ ที่แตกต่าง
กนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่โดยรวมไม่แตกต่างกนั แต่ปจัจยัส่วนบุคคลด้าน 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อทุเรยีนในจงัหวดัแพร่
โดยรวมแตกต่างกนั 



1.3.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทุเรยีนในจงัหวดั
แพร่ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทุเรยีนในจงัหวดัแพร ่
เพยีง 2 ดา้น ดงัตารางต่อไปนี้ 

ตาราง การทดสอบพหคุณู (Multi Regression) ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P's 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized  
Coefficients 

B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 1.946 0.219   8.898 0.000* 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.129 0.048 0.146 2.688 0.007* 
ดา้นราคา 0.043 0.038 0.061 1.132 0.258 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.054 0.041 0.077 1.319 0.188 
ดา้นส่งเสรมิการขาย 0.074 0.043 0.105 1.713 0.088 
ดา้นบุคลากร 0.09 0.056 0.108 1.593 0.112 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.029 0.048 -0.39 -0.603 0.547 
ดา้นกระบวนการ 0.171 0.044 0.226 3.913 0.000* 

 

1) ดา้นผลติภณัฑ ์ประกอบไปดว้ย 6 เรือ่ง ดงัต่อไปนี้ 

- ทุเรยีนทีจ่ าหน่ายมคีุณภาพด ี   (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.24) 

- ความสุกแก่ของทุเรยีนก าลงัด ี   (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.04) 

- รปูทรงมพีขูนาดใหญ่    (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.09) 

- รปูทรงมจี านวนหลายพ ู    (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.09) 

- ความสะอาดของผลทุเรยีน   (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.04) 

- ขนาดและคุณภาพทุเรยีนใหเ้ลอืกหลากหลาย (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.10) 

2) ดา้นกระบวนการ ประกอบไปดว้ย 6 เรือ่งดงัต่อไปนี้ 

- ผูข้ายคดิราคาตามน ้าหนกัถูกตอ้ง   (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.22) 

- ทุเรยีนหยบิเลอืกงา่ย    (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.17) 

- ห่อหุม้ผลทุเรยีนเรยีบรอ้ยก่อนส่งมอบ  (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.21) 



- การช าระสนิคา้ สะดวก รวดเรว็   (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.24) 

- มรีะบบการช่องช าระสนิคา้อย่างสะดวก  (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.22) 

- มกีารใหบ้รกิารอยา่งเสมอภาคตามล าดบั  (ค่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ = 4.20) 

  ก่อนหลงัและไมเ่ลอืกปฏบิตั ิ

โดย ดา้นกระบวนการ (Process) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนมากที่สุด รองลงมาคอืดา้น
ผลติภณัฑ ์(Product) ตามล าดบั ซึง่ทัง้สองดา้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนไปในทศิทางบวก ซึง่
เขยีนอยู่ในรปูของสมการเชงิเสน้ตรงในการท านายได้ คอื Y = 1.946 + (0.129)X1  + b2X2 + b3X3 + 
b4X4 + b5X5 + b6X6 + (0.171)X7 + 0.4384 

อภิปรายผลการวิจยั 

การเลือกซ้ือทุเรียนในจงัหวดัแพร่และปัจจยัส่วนบคุคล 

จากการศกึษาเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ผลไม ้เช่น ทุเรยีน ในประเทศไทย ปจัจยัส่วน
บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อมกัประกอบด้วยอาชพี รายได้ สถานภาพ และเพศ (สุรนิทร ์พศิ , 
2564; วาณิชยว์ฒันา, 2563) ผลการศกึษาบางงานพบว่า อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมอีทิธพิลอย่าง
มนีัยส าคญัต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ โดยเฉพาะอย่างยิง่เมื่อผูบ้รโิภคมีรายไดสู้งขึน้หรอืมอีาชพีทีม่ ัน่คงมาก
ขึน้ พวกเขามกัจะเลอืกซือ้สนิคา้หรอืผลไมท้ีม่รีาคาสงูและคุณภาพด ี(วาณชิยว์ฒันา, 2563) 

ในงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการเลอืกซือ้ผลไมใ้นจงัหวดัต่างๆ เช่น จงัหวดันครราชสมีาและจงัหวดั
เชยีงใหม่ พบว่าการตัดสนิใจซื้อทุเรยีนมคีวามแตกต่างตามปจัจยัด้านอาชพีและรายได้ของผู้บรโิภค 
โดยเฉพาะกลุ่มคนที่มรีายได้สูงกว่าจะให้ความส าคญักับคุณภาพของผลไม้และมกีารเลือกซื้ออย่าง
พถิพีถินัมากขึน้ (สหกรณ์, 2565) 

จากการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลไมใ้นประเทศไทย ปจัจยัส่วนบุคคล 
เช่น อาชพี รายได้ และสถานภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสินค้าหรอืผลไม้ (สุรนิทร์, 2563; วาณิชย์
วฒันา, 2562) ในงานวิจยัหลายชิ้นพบว่า ปจัจยัด้านอาชีพและรายได้มีความส าคัญในการเลือกซื้อ
ทุเรยีนและผลไมอ้ื่นๆ โดยเฉพาะกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งูขึน้หรอืมอีาชพีทีม่ ัน่คงมกัจะเลอืกซือ้สนิคา้ที่
มคีุณภาพดแีละราคาสงูขึน้ (วาณชิยว์ฒันา, 2562) 

ด้านความแตกต่างของปัจจยัส่วนบคุคล 

ในทางตรงกนัขา้ม ปจัจยัด้านเพศ อายุ และสถานภาพในบางงานวจิยัไม่ได้แสดงผลกระทบที่
ชดัเจนต่อการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืทุเรยีน เน่ืองจากอาจมปีจัจยัอื่นๆ ที่มอีทิธพิลมากกว่า เช่น ความชื่น
ชอบส่วนบุคคล หรอืพฤตกิรรมการบรโิภคที่เกดิจากการไดร้บัขอ้มูลเกี่ยวกบัสนิคา้มากกว่า (ตวิานิชย์ , 



2564) ดงันัน้จงึสอดคล้องกบัผลการวจิยัที่พบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลบางประการ (เพศ อายุ สถานภาพ) 
ไมม่ผีลกระทบทีส่ าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ 

ในทางกลับกัน ปจัจยัด้านเพศ อายุ และสถานภาพไม่ได้แสดงผลกระทบที่ชัดเจนต่อการ
ตัดสนิใจซื้อทุเรยีนในบางงานวิจยั เพราะอาจมปีจัจยัอื่นๆ ที่มอีิทธพิลมากกว่า เช่น พฤติกรรมการ
บรโิภคและความชื่นชอบส่วนบุคคล ซึ่งอาจมอีทิธพิลสูงกว่าปจัจยัเหล่าน้ี (ติวานิชย์, 2564) ดงันัน้จงึ
สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัทีพ่บว่า ปจัจยัส่วนบุคคลบางประการ (เพศ อายุ สถานภาพ) ไม่มผีลกระทบที่
ส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ 

จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า ปจัจัยด้านอาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ผลกระทบต่อการเลอืกซื้อทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ ซึ่งสอดคล้องกบัการศึกษาในจงัหวดัอื่นๆ ในประเทศ
ไทยทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดสู้งและอาชพีทีม่ ัน่คงมกัจะเลอืกซือ้สนิคา้ทีม่คีุณภาพสูงขึน้ ขณะทีป่จัจยั
ดา้นเพศ อาย ุและสถานภาพไมแ่สดงผลกระทบทีม่นียัส าคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีน. 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือทุเรียน 

โดยที่ในกรณีของทุเรยีน การศึกษาของผู้วิจยั พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) และ ด้าน
กระบวนการ (Process) มผีลกระทบส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ทุเรยีน โดยที ่ดา้นกระบวนการ (Process) 
มอีิทธพิลมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ กุลธดิา , 
2563; สุรินทร์, 2564 พบว่า กระบวนการในการจดัหาผลผลิตและกระบวนการบริการที่ดีนัน้ช่วย
เสรมิสร้างความมัน่ใจและความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บรโิภค (กุลธิดา , 2563; สุรนิทร์, 
2564) 

นอกจากนี้ในดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ทีเ่ป็นปจัจยัรอง แมผ้ลการวจิยัพบว่ามคีวามส าคญัน้อย
กว่าดา้นกระบวนการ แต่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น คุณภาพของทุเรยีน รสชาต ิความสดใหม่ และ
การรบัประกนัคุณภาพ ก็เป็นปจัจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเช่นกัน โดยการศึกษาในจงัหวดั
ต่างๆ พบว่า ผูบ้รโิภคมกัจะใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของผลผลติทีพ่วกเขาซือ้ (สุรนิทร์, 2564) 

จากการทบทวนงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง พบว่า ด้านกระบวนการ (Process) และ ด้านผลติภณัฑ ์
(Product) ของส่วนประสมการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีนในจงัหวดัแพร่ โดย 
ดา้นกระบวนการ มอีทิธพิลมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นผลติภณัฑ ์ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคในพืน้ทีน่ี้
ให้ความส าคัญกับกระบวนการบริการที่มีคุณภาพ เช่น การให้บริการที่สะดวก รวดเร็ว และมี
ประสทิธภิาพ ในขณะทีคุ่ณภาพของผลติภณัฑก์ม็ผีลกระทบไม่น้อยในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทุเรยีน 

 

 



ข้อเสนอแนะ 

ส าหรบัผูป้ระกอบการสามารถใชผ้ลการวจิยัในการปรบักลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
เพื่อโปรโมททุเรยีน โดยเน้นการปรบัปรงุคุณภาพสนิคา้และกระบวนการทีส่ามารถเขา้ถงึลกูคา้ไดส้ะดวก
ที่สุด พร้อมทัง้เพิ่มการใช้โปรโมชัน่ที่ดึงดูดความสนใจจากผู้บรโิภค นอกจากนี้  ควรสร้างการรบัรู้
เกี่ยวกบัทุเรยีนแพร่และคุณสมบตัพิเิศษ เช่น รสชาตทิี่เป็นเอกลกัษณ์และประโยชน์ด้านสุขภาพ ผ่าน
การโฆษณาและการส่งเสรมิการขาย และพฒันาประสบการณ์ของลูกค้าในการซื้อทุเรยีน เช่น การจดั
แสดงสนิคา้ใหน่้าสนใจ การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็และมคีุณภาพ รวมถงึการจดักจิกรรมหรอืโปรโมชัน่พเิศษ
ในช่วงฤดกูาลทุเรยีน 

ส าหรบัการวจิยัในครัง้ถดัไปควรขยายกลุ่มตวัอย่างให้ครอบคลุมหลากหลายกลุ่มผู้บรโิภค เช่น 
วยัรุ่น ผูสู้งอายุ หรอืกลุ่มรายไดต่้าง ๆ เพื่อให้ผลวจิยัครอบคลุมและสามารถน าไปใชใ้นวงกว้างมากขึน้ 
นอกจากนี้  ควรศึกษาเพิ่มเติมในด้านพฤติกรรมการซื้อทุเรยีนของผู้บรโิภคที่เกี่ยวข้องกับช่องทาง
ออนไลน์ และการส่งเสรมิการขายผ่านแพลตฟอรม์ดจิิทลั ซึ่งมแีนวโน้มเพิม่ขึ้นในปจัจุบนั รวมถึงการ
ส ารวจปจัจยัอื่น ๆ ทีอ่าจส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทุเรยีน เช่น ความชอบส่วนบุคคล ความเชื่อเกี่ยวกบั
ทุเรยีน หรอืการรบัรูท้างดา้นสิง่แวดลอ้มทีอ่าจมผีลต่อการตดัสนิใจในระยะยาว 
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