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บทคดัย่อ 

 การวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั มี

วัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่อง

สงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มรา้นคา้ปลกีทีเ่ลอืก

ซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั จํานวน 400 รา้นคา้ โดยใช้การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย 

(Simple Random Sampling) และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถติทิี่ใช้ในการ

วเิคราะหข์อ้มลู ประกอบดว้ย ค่ารอ้ยละ ค่าความถี ่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหส์มการถดถอย

พหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

 ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มชี่วงอายุ 20 – 30 ปี ระดบัการศกึษา

ปรญิญาตร ีประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจ้าของกจิการ  มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท โดย

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั พบว่า นิยมซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์      

3 ประเภทสูงสุด ได้แก่ ผ้าไตร สงัฆทาน และเทยีนไข ตามลําดบั และค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อสนิค้า 

10,000-20,000บาท และผลการวจิยัยงัพบว่าระดบัความคดิเหน็ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบริษัท ศกัดิม์งคลพร จํากัด อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก (𝑥̅𝑥=4.12,     

S.D.= 0.528) โดยมรีะดบัการตดัสนิใจซือ้แน่นอน (𝑥̅𝑥 = 4.43, S.D. = 0.733)  

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยมคี่า R Square 

เท่ากบั 0.451 แสดงว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั 

ศกัดิม์งคลพร จํากดั ได้ร้อยละ 45.1 เมื่อพจิารณาเป็นรายปัจจยั พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั มจีาํนวน 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ 



2 
 

คาํสาํคญั: การตดัสนิใจซือ้, สว่นประสมทางการตลาด (7P’s), บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

 

ABSTRACT 

 The objective of this research was to study marketing mix factor (7P’s) that affected the decision 

to purchase buddhist alms of Sakmongkolpon company limited. The sample consisted of 400 retail 

stores, obtained by a simple random sampling. A questionnaire was adopted to collect data and data 

were analyzed using percentage, frequency, mean and standard deviation and multiple regression 

analysis. 

 The results showed that the majority of samples were female. They were between the ages of 

20 – 30year old, had a bachelor’s degree, work in Self-employed/Business Owner, and had average 

monthly income of 10,000-20,000 bath. Their behaviors revealed that they prefer to consume 3 types of 

process on monk consisted of Buddhist monk's suit, Offering, and Candle relatively. They spend less 

than 10,000-20,000 bath each time. And the results showed that the level of importance of marketing 

mix factor (7P’s) for the decision to purchase buddhist alms at Sakmongkolpon company limited were at 

the high level (𝑥̅𝑥= 4.12, S.D.= 0.528) with the level of decision to purchase buddhist alms for sure (𝑥̅𝑥= 

4.43, S.D. = 0.733) 

 The results of hypothesis testing found that marketing mix factor (7P’s) that affected the decision 

to purchase buddhist alms of Sakmongkolpon company limited with a statistical singnificance level at 

0.05. R Square of the model was found as 0.451, which could predict the marketing Mix factors affected 

the decision to purchase buddhist alms of Sakmongkolpon company limited at 45.1 percent. The 

marketing mix factors (7P’s) that affected the decision to purchase buddhist alms were 6 aspects, Price, 

Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence. 

Keywords: Decision to Purchase, Marketing Mix Factors (7P’s), Sakmongkolpon Company Limited 

 

บทนํา 

 ศาสนาในประเทศไทยนัน้ ไดแ้ก่ ศาสนาพุทธ ศาสนาครสิต์ ศาสนาอสิลาม ศาสนาพราหมณ์ และ

ศาสนาฮนิดู โดยประชากรของประเทศไทยรอ้ยละ 93.5 เป็นผูท้ี่นับถอืศาสนาพุทธ พระพุทธศาสนาเขา้สู่

ประเทศไทยประมาณ พ.ศ. 236 ดว้ยการส่งพระสมณทูตไปเผยแผ่พระพุทธศาสนาในประเทศต่าง ๆ 9 สาย 

โดยการอุปถมัภข์องพระเจา้อโศกมหาราช กษตัรยิอ์นิเดยี ซึง่ในสมยันัน้ประเทศไทยอยู่ในดนิแดนทีเ่รยีกว่า 

สุวรรณภูมิ ในดินแดนส่วนนี้นัน้ได้แก่ ไทย ลาว พม่า กมัพูชา ญวน มาเลเซีย และศรีลงักา และมีการ

สนันิษฐานวา่มใีจกลางอยู่ทีจ่งัหวดันครปฐมของประเทศไทย พม่ากส็นันิษฐานว่ามใีนกลางอยู่ทีเ่มอืงสะเทมิ

ทางภาคใต้ของพม่า พุทธศาสนาเขา้มาสู่สุวรรณภูมใินยุคนี้ นําโดยพระโสณะและพระอุตตระ พระเถระชาว

อนิเดยี เดนิทางมาเผยแผ่พุทธศาสนาในแถบนี้จนเจรญิรุ่งเรอืง ตัง้แต่สมยัทวาราวด ีอาณาจกัรอา้ยลาว ศรี

วชิยั ลพบุร ีเถรวาทแบบพกุาม สโุขทยั อยธุยา กรุงธนบุร ีจวบจนสมยัรตันโกสนิทร ์(ธรรมะไทย,2559) 



3 
 

 สงัฆภณัฑ ์คอื สิง่ของและเครื่องใชต่้างๆ สําหรบักจิของสงฆ ์หรอืใชใ้นการประกอบพธิกีรรมทาง

ศาสนาพุทธ ศูนยว์จิยักรุงเทพโพลล ์สถาบนัวจิยัมหาวทิยาลยักรุงเทพ ไดท้าํการสาํรวจเรื่อง คนไทยกบัการ

ทําบุญ พบว่า วธิกีารในการทําบุญ ร้อยละ 11.6 ถวายเงนิและสิง่ของเครื่องใช้แก่พระสงฆ์ และส่วนใหญ่

ทาํบุญในโอกาสใด พบว่า รอ้ยละ 25.1 ทาํบุญในโอกาสวนัสาํคญัทางพุทธศาสนา สิง่ของและเครื่องใชต่้างๆ

ที่นําถวายแด่พระภิกษุสามเณรจกัต้องเป็นสิง่ที่ให้ประโยชน์แด่สงฆ์ เช่น สบง จวีร ผ้าอาบน้ําฝน เทยีน

พรรษา ธปู หลอดไฟ ไฟฉาย ยา อาหารแหง้ สบู่ ยาสฟัีน แชมพ ูและน้ํายาซกั เป็นตน้ 

 บรษิัท ศกัดิม์งคลพร จํากดั เป็นธุรกิจครอบครวั ได้เริม่ขึ้นมาตัง้แต่ปี พ.ศ. 2553 ต่อมาได้จด

ทะเบยีนเป็นนิตบิุคคล เมือ่วนัที ่26 กนัยายน 2555 ดงัปรากฏหลกัฐานเป็นภาพรายการ ชัว่โมงเงนิ นาททีอง 

SMEs เลก็คดิใหญ่  30 เมษายน 2556  จากนัน้ธุรกจิประสบความสําเรจ็ดว้ยดโีดยการนําผลติภณัฑห์ลาย

ชนิดเขา้มาจากคู่คา้ จดัจําหน่ายผลติภณัฑข์อง ศกัดิม์งคลพร ต่อมาในปี พ.ศ. 2558 ผลติภณัฑศ์กัดิม์งคล

พรไดร้บัความนิยมอย่างกวา้งขวางและมคีวามตอ้งการ ผลติภณัฑศ์กัดิม์งคลพร ในตลาดเพิม่สงูขึน้เรื่อย ๆ 

ประกอบกบัภาวะการลงทุนทีเ่อื้ออํานวย บรษิทัจงึได้ สรา้งโรงงานผลติขึน้ ซึ่งนับว่าเป็นก้าวแรกของการ

สรา้งฐานการผลติใหม ่ 

 บทบาทของบริษัท ศักดิม์งคลพร จํากัด มิได้จํากัดอยู่เพียงเฉพาะการผลิตสินค้าเกี่ยวกับ

พระพุทธศาสนาเท่านัน้ แต่ยงัมคีวามมุ่งมัน่ทีจ่ะมสี่วนร่วมในการช่วยพฒันาเศรษฐกจิ และสงัคม ส่งเสรมิ

และสนบัสนุนโครงการต่าง ๆ  ตลอดจนใหค้วามช่วยเหลอื ภาคงานฝีมอืในโครงการพฒันาผลติภณัฑส์าํหรบั

แรงงานในทอ้งถิน่ และมุ่งเน้นการดําเนินธุรกจิ ในรูปแบบการพึง่พาตนเองโดยใชว้ตัถุดบิภายในประเทศให้

มากทีส่ดุเท่าทีจ่ะเป็นไปได ้

 ดว้ยเหตุนี้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั 

ศกัดิม์งคลพร จาํกดั ซึง่จะศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านช่องทางการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้าน

ลกัษณะทางกายภาพทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั เพือ่จะไดนํ้า

ผลทีไ่ดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางสาํหรบัผูป้ระกอบการรา้นคา้สงัฆภณัฑ ์ในการปรบัปรุง แกไ้ข และพฒันา วางแผน

กลยุทธทางการตลาด รวมถงึการใหบ้รกิารทีต่รงต่อความต้องการ เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภค

มากยิง่ขึน้ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมการทางการตลาด (7P’s) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์

ของบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

สมมติฐานของการวิจยั 

 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของ

บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 
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ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากร คือ กลุ่มร้านค้าปลีกที่เลือกซื้อเครื่อง

สงัฆภณัฑข์อง บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั ทัง้หมดจํานวน 2,100 รา้นคา้ทีอ่ยู่ในทะเบยีนรายชื่อลูกค้าซึ่ง

เป็นขอ้มูลจากฝ่ายการตลาด ปี 2563 ผู้วจิยักําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการทราบจํานวนประชากรที่

แน่นอน โดยใช้สูตรคํานวณขนาดตัวอย่างของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) โดยที่กําหนดค่าความ

คลาดเคลื่อนของการสุม่ตวัอย่างทีย่อมรบัไดท้ี ่0.05 ไดจ้าํนวน 336 รา้นคา้ แต่เพือ่ป้องกนัความผดิพลาดที่

อาจเกดิจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้น ผูว้จิยัจงึใชก้ารเพิม่จํานวนตวัอย่างทัง้หมดเป็นจํานวน 400 

คน เพือ่นําขอ้มลูมาใชใ้นการวเิคราะหแ์ละประมวลผลต่อไป 

2. ขอบเขตดา้นเนื้อหาและประเดน็ในการศกึษา 

 ตวัแปรอสิระ ได้แก่ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ 

 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่กลุ่มรา้นคา้ปลกีทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ในการดาํเนินการศกึษาวจิยัเริม่ตัง้แต่ เดอืนมนีาคม พ.ศ.2564 ถงึ 

เดอืนเมษายน พ.ศ.2564 

การทบทวนวรรณกรรม 

 ในการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิัท ศกัดิม์งคลพร 

จํากดั ไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัต่างๆทีเ่กี่ยวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการวจิยั โดยมสีาระสําคญั 

ดงันี้ 

 แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

  Mar Grath (1986, อา้งองิใน วรุตม ์ประไพพกัตร,์ 2556) อา้งองิใน ภทัธรีา ประพฤติ

ธรรม (2559) ได้กล่าวว่า การวางแผนการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยมใช้ส่วนประสมทางการตลาด

แบบเดิมคือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่และช่องทางการจัดจําหน่าย 

(Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) แต่สาํหรบัธุรกจิบรกิารแลว้ 4P’s นัน้ยงัคงไมเ่พยีงพอ

ต่อการวางแผนการตลาดของธุรกจิบรกิารไดเ้พราะลกัษณะของธุรกจิแต่ละประเภท จะมคีวามแตกต่าง

จากธุรกจิสนิคา้ทีม่ตีวัตน สามารถจบัต้องได ้ดงันัน้ธุรกจิบรกิารจงึควรต้องมสี่วนประสมการตลาดที่

เพิ่มขึ้นมาอีก 3P’s ได้แก่ บุคลากร (Personal) สิ่งอํานวยทางกายภาพ (Physical Facilities) และ

กระบวนการในการบริหารจัดการ (Process Management) เพื่อให้การดําเนินงาน และวางแผน

การตลาดของธุรกจิบรกิารมปีระสทิธภิาพ และประสทิธผิล บรกิาร ประกอบด้วยปัจจยั 7 ตวั (7P’s)  

ดงัต่อไปนี้ 1.ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 2.ด้านราคา (Price) 3.ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place)   

4.ด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 5.ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) 6.ด้านการ

สรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation ) 7.ดา้นกระบวนการ 

(Process)  
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 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552) อ้างองิใน กนัยาพชัร์ วชิญชยัสทิธิ ์(2560) กระบวนการ

หรอืขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ (Buyer’s Decision Process) เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของ

ผูบ้รโิภค ประกอบไปดว้ย การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ 

และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยมรีายละเอยีดในแต่ละขัน้ตอน ดงันี้ 1.การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอื

ปัญหา (Problem/Need Recognition) 2.การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 3.การประเมิน

ทางเลอืก (Evaluation of Alternatives)  4.การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) 5.พฤตกิรรมภายหลงั

การซือ้ (Post purchase Behavior) 

 แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

  ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ (2538) อ้างอิงใน กอบกาญจน์ เหรียญทอง (2556) ได้ให้

ความหมายของลกัษณะประชากรศาสตร์ ไว้ว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ 

ขนาดครอบครวั สถานภาพ รายได ้อาชพี ระดบัการศกึษา องคป์ระกอบเหล่านี้เป็นเกณฑท์ีนํ่ามาใชใ้น

การแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นสิง่ที่สําคญัและสถิติที่วดัได้ของประชากรที่จะ

สามารถช่วยกําหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้ทาํใหง้า่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรทางดา้นอื่นๆ 

ตวัแปรดา้นประชากรทีส่าํคญั ประกอบดว้ย 1.อายุ (Age) 2.เพศ (Sex) 3.ลกัษณะครอบครวั (Marital 

Status) 4.รายได ้(Income) การศกึษา (Education) และอาชพี (Occupation)  

 ข้อมลูเก่ียวกบับริษทั ศกัด์ิมงคลพร จาํกดั 

  บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั ไดเ้ริม่ขึน้มาตัง้แต่ปี พ.ศ. 2553 ต่อมาไดจ้ดทะเบยีนเป็น

นิตบิุคคล เมื่อวนัที ่26 กนัยายน 2555 จากนัน้ธุรกจิประสบความสําเรจ็ดว้ยด ีโดยการนําผลติภณัฑ์

หลายชนิดเขา้มาจากคูค่า้ รวมทัง้การจดัจาํหน่ายผลติภณัฑภ์ายใตต้ราสนิคา้ของ บรษิทั ศกัดิม์งคลพร 

จํากัด ต่อมาในปี พ.ศ. 2558 ผลิตภัณฑ์ของบริษัท ได้รบัความนิยมอย่างกว้างขวางและมีความ

ต้องการในตลาดเพิม่สูงขึน้เรื่อย ๆ ประกอบกบัภาวะการลงทุนที่เอื้ออํานวย ทางบรษิทัจงึได้ สรา้ง

โรงงานผลติขึน้ ซึง่นบัวา่เป็นกา้วแรกของการสรา้งฐานการผลติใหม ่

  ปัจจุบัน บริษัท ศักดิม์งคลพร จํากัด มีโรงงานผลิต 1 แห่ง คลังสินค้าจํานวน           

2 อาคาร มพีนักงาน 50 คน ทาํการผลติและจดัจาํหน่ายผลติภณัฑ ์เทยีน ธูป และสงัฆภณัฑค์รบวงจร 

ประเภทต่าง ๆ ทัว่ประเทศ ภายใตเ้ครื่องหมายการคา้ที ่มชีื่อเสยีง เช่น น้ําอบไทยนางลอย น้ําปรุงเจา้

คุณ สยามตะเกยีง ผา้ไตรตราเรอืหงส์ และบาตรตราใบโพธิ ์  อกีทัง้ บรษิทัได้ทําการขยายสาขาจดั

ตัง้อยู่ทีจ่งัหวดัตาก โดยสาขาไดแ้ตกธุรกจิออกเป็นตวัแทนจําหน่ายและจดัตัง้ศูนยก์ระจายสนิคา้ของ

บรษิทั เนสทเ์ล่ (ไทย) จาํกดั เพือ่กระจายสนิคา้ในจงัหวดัตาก และจงัหวดักาํแพงเพชร 
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ศวิราช ห่อทอง และจติพนธ ์ชุมเกตุ (2560) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้เพื่อการทําบุญของผูบ้รโิภคยุคใหม่ ผลการศกึษาพบว่า 1) ลูกคา้ทีม่าใช้

บรกิารส่วนใหญ่เป็นผูห้ญงิจํานวน 225 คน มอีายุประมาณ 25-34 ปี ระดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญา

ตร ีและมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001- 20,000 บาท  2) พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้เพื่อการทาํบุญ

ของกลุ่มผูบ้รโิภคยุคใหม่อุทศิส่วนกุศลใหผู้ล้่วงลบัช่วงเวลาที่ทําบุญ คอื 8.00 น.-9.00 น. ชนิดของ

สิง่ของทําบุญทีน่ิยมมากทีสุ่ดคอืสงัฆทานสาํเรจ็รูปมลูค่าสิง่ของทีใ่ชใ้นการทําบุญอยู่ที ่101-500 บาท 

3) ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้าในการทําบุญด้านผลิตภัณฑ์สินค้าสังฆภัณฑ์ได้มาตรฐานมากที่สุด 

รองลงมาดา้นราคา การระบุราคาสนิคา้ทีช่ดัเจน รองมาลงมา คอืช่องทางการสง่เสรมิการตลาด การให้

ขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้มากทีสุ่ด ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย รา้นคา้สามารถเดนิทางเขา้ถงึไดง้่ายมาก

ทีสุ่ด ดา้นบุคคลความรูค้วามเชีย่วชาญในการขายของเพื่อทําบุญในรา้นคา้สงัฆภณัฑม์ากทีสุ่ด ดา้น

การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพเชื่อเสยีงของรา้นสงัฆภณัฑเ์ป็นทีน่่าเชื่อถอืมากทีสุ่ดดา้น

กระบวนการความถูกตอ้งในการทวนรายการสนิคา้ใหล้กูคา้มากทีส่ดุ 

 แพรวไพลนิ พาททีนิ (2562) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิล

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสังฆภัณฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดตราด ผลการศึกษาพบว่า           

1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

50,001-10,000 บาท 2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัดา้นการสง่เสรมิ

ทางการตลาดมากทีสุ่ด 3) กระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑพ์บว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัใน

ด้านการแสวงหาขอ้มูลมากที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่

ต่างกนัมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อไม่แตกต่างกนั 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑไ์ม่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑใ์นจงัหวดัตราด แต่ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 

และดา้นส่งเสรมิทางการตลาด มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องผูบ้รโิภคใน 

จงัหวดัตราด  

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้เครื่องมอืในการ

เกบ็ขอ้มลูวจิยั คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) และทาํการวเิคราะหข์อ้มลูโดยวธิกีารทางสถติดิว้ย

โปรแกรมสําเรจ็รูปทางคอมพวิเตอร ์กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชจ้ํานวน 400 รา้นคา้ และใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง

แบบงา่ย (Simple Random Sampling) 

 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข์้อมลู 

 การวิจัยครัง้นี้ผู้วิจ ัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ในการ

ประมวลผลขอ้มลู โดยใชส้ถติดิงันี้ 

  1.การวเิคราะห์สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

ดงันี้ 



7 
 

   1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าแสดงความถี่ (Frequency) ในการ

วเิคราะหต์วัแปรเกีย่วกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ทีป่ระกอบดว้ย เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสังฆภัณฑ์ของ               

บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

   1.2 คา่เฉลีย่ (𝑥̅𝑥) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการ

วิเคราะห์ตัวแปรเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อเครื่อง

สงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

  2.การวเิคราะห์สถิติเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อศึกษาส่วนประสมทาง

การตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการ

ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

เครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิัท ศกัดิม์งคลพร จํากดั ใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) 

 

สรปุผลการวิจยั 

 ผลการวเิคราะห์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ในช่วงอายุ 20 – 30 ปี ระดบั

การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ คดิเป็นรอ้ยละ 37.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน

10,000-20,000 บาทต่อเดอืน โดยพฤตกิรรมของกลุ่มตวัอย่างในการเลอืกซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของ

บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่นิยมซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ อนัดบัแรก

ไดแ้ก่ ผา้ และคา่ใชจ่้ายต่อครัง้ในการเขา้ซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑอ์ยูใ่นชว่ง 10,001 – 20,000 บาทต่อครัง้ 

 สรุปผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า  กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่ ให้ระดับความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดับความคิดเห็นมาก (𝑥̅𝑥= 4.12 ,        

S.D. = 0.528 ) เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความคดิเหน็ด้านปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั มากทีสุ่ดคอื 

ด้านผลติภณัฑ์ (𝑥̅𝑥=4.26 , S.D. = 0.549 ) รองลงมา คอื ดา้นบุคคล (𝑥̅𝑥= 4.23, S.D.= 0.610) ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ (𝑥̅𝑥= 4.22, S.D.= 0.622) สว่นระดบัความคดิเหน็ในระดบัมาก คอื ดา้นช่องทาง

การจดัจําหน่าย (𝑥̅𝑥= 4.10, S.D.= 0.518) ด้านราคา (𝑥̅𝑥= 4.05, S.D.= 0.659) ด้านกระบวนการ      

(𝑥̅𝑥 = 4.03, S.D.= 0.701) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (𝑥̅𝑥= 3.96, S.D.= 0.597) ตามลําดบั ผลการ

วเิคราะหข์อ้มลูระดบัความคดิเหน็ดา้นการตดัสนิใจซื้อเครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ด้านการตดัสนิใจซื้อ อยู่ในระดบัซื้อแน่นอน โดยมี

คา่เฉลีย่เท่ากนั 4.43 และมคีา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.733 
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 ด้านผลการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคุณของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อ

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั 

ตวัแปร 

ค่า

สมัประสิทธ์ิ

ถดถอย(b) 

Beta t Sig. 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์ -0.020 -0.015 -0.204 0.838 

2.ดา้นราคา -0.330 -0.297 -5.107 0.000* 

3.ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 0.697 0.494 5.822 0.000* 

4.ดา้นการสง่เสรมิการตลาด -0.463 -0.378 -5.077 0.000* 

5.ดา้นบคุคล 0.284 0.236 2.699 0.007* 

6.ดา้นกระบวนการ -0.182 -0.174 -2.342 0.020* 

7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.780 0.662 7.741 0.000* 

ค่าคงท่ี 1.063  4.553 0.000* 

R =0.672 , R2=0.451 , SEE = 0.548 , F =46.043 , Sig. = 0.000 , *=P< 0.05 

  ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคุณ พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อ

การตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 และ

จากการวเิคราะหร์ายดา้น พบว่า มทีัง้หมด 6  ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Beta = 0.662) 

ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (Beta = 0.494) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Beta = -0.378) ดา้นราคา 

(Beta = -0.297) ด้านบุคคล (Beta = 0.236) และด้านกระบวนการ (Beta = -0.174) มีผลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั โดยมคี่า R2 เท่ากบั 0.451 

แสดงว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคล

พร จาํกดั ไดร้อ้ยละ 45.1 

อภิปรายผลการวิจยั 

 การศกึษาวจิยั เรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร 

จาํกดั ผูว้จิยัสรุปอภปิรายผลไดด้งันี้ 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นราคา ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นราคามดีบั

ความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากและมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิทั ศกัดิม์งคลพร 

จํากดั ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่า หากทางบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดัมรีายการสนิคา้ พรอ้มราคาทีช่ดัเจน 

ทัง้การเปรียบเทียบกบัคุณภาพ หรือมีราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกบัคู่แข่งขนั จะช่วยให้ผู้บริโภค

ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ไดง้า่ยขึน้ อกีทัง้ มรีาคาใหเ้ลอืกหลายระดบั พรอ้มกบัช่องทางการชาํระเงนิทีส่ะดวก 

ย่อมสง่ผลใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดง้่ายขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวภิาเพญ็ เลา้ประเสรฐิ 

ธรีะ ฤทธริอด และเทพฤทธิ ์ตุลาพทิกัษ์ (2558) ทีท่าํการศกึษาเรื่อง กลยุทธก์ารเพิม่ยอดขายของรา้น
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สกุลเพชรสงัฆภณัฑ ์ในอาํเภอภูเวยีง จงัหวดัขอนแก่น ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้จะใหค้วามสาํคญัเรื่อง

มกีารกาํหนดราคาไวอ้ยา่งชดัเจน 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมรีะดบัความเหน็อยู่

ในระดบัมากและมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิัท ศกัดิม์งคลพร จํากดั ผู้วจิยัมี

ความเหน็ว่า เมื่อมพีนักงานขายดแูลครอบคลุมทุกพืน้ที ่เขา้รบัออเดอรส์นิคา้อยา่งน้อยเดอืนละ 1 ครัง้ 

มกีารแนะนําสนิคา้สนิคา้ใหม่ๆ อกีทัง้มชี่องทางการจดัจาํหน่ายทีห่ลากหลายไม่ว่าจะเป็น เฟสบุ๊ค ไลน์ 

ทีช่่วยอํานวยความสะดวก หรอืมสีนิคา้เพยีงพอต่อความต้องการของลูกคา้ ทุกสิง่นัน้ลว้นแต่มผีลต่อ

การตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑท์ัง้สิน้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั พริยิาภรณ์ อทิธพินัธุ์กุล และ อรชร 

มณีสงฆ ์(2563) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง สว่นประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ในการ

ซื้อศาลพระภูม ิในจงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า การมบีรกิารส่งสนิคา้ตามสถานที่ทีลู่กคา้ต้องการมผีลต่อ

การตดัสนิใจซือ้ศาลพระภมู ิ

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นการสง่เสรมิการตลาดมรีะดบัความคดิเหน็อยู่

ในระดบัมากและมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิัท ศกัดิม์งคลพร จํากดั ผู้วจิยัมี

ความเหน็ว่า เมื่อทางบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั มกีารจดัโปรโมชัน่ในการส่งเสรมิการขาย เช่น การ

ใหส้ว่นลด มขีองแถม เป็นตน้ มกีารโฆษณาผ่านสือ่ประชาสมัพนัธ ์เพื่อเป็นการเพิม่การสือ่สารกบัทาง

ผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง รวมถึงทางบริษัท ศกัดิม์งคลพร จํากดั มีการบริการที่สามารถสร้างความ

ประทบัใจกบัทางผูบ้รโิภค มบีรกิารจดัส่งสนิคา้ฟร ีมกีารรบัเปลีย่นคนืสนิคา้ทีช่ํารุด อกีทัง้มบีรกิารจดั

หน้ารา้น นําสนิคา้ขึน้ชัน้หรอืเขา้คลงัสนิคา้ของทางผูบ้รโิภค สว่นต่างๆเหล่านี้ลว้นมผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อเครื่องสงัฆภณัฑท์ัง้สิน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวภิาเพญ็ เลา้ประเสรฐิ ธรีะ ฤทธริอด และเทพ

ฤทธิ ์ตุลาพทิกัษ์ (2558) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง   กลยุทธก์ารเพิม่ยอดขายของรา้นสกุลเพชรสงัฆภณัฑ ์

ในอาํเภอภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น พบวา่ ลกูคา้จะใหค้วามสาํคญัเรือ่ง มสีว่นลดราคา 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นบุคคล มรีะดบัความคดิเหน็ในระดบัมากและ

มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องซือ้เครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จาํกดั ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่า 

เมื่อพนักงานมกีารแต่งกายทสีุภาพเหมาะสม มคีวามรู ้ความเขา้ใจ ในสนิคา้ สามารถนําเสนอสนิคา้ที่

ตรงกบัเทศกาลหรอืตรงกบัที่ลูกคา้ต้องการ ตลอดจนรบัคําปรกึษาได้อย่างครบถ้วนสมบูรณ์ รวมถงึ 

พนักงานนัน้มคีวามเตม็ใจ กระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร ใชค้าํพดูทีสุ่ภาพ มมีารยาท มมีนุษยสมัพนัธ์

ทีด่ ีไม่เลอืกปฎบิตั ิย่อมมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ ์ทัง้สิน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ

วภิาเพญ็ เลา้ประเสรฐิ ธรีะ ฤทธริอด และเทพฤทธิ ์ตุลาพทิกัษ์ (2558) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง กลยุทธ์

การเพิม่ยอดขายของรา้นสกุลเพชรสงัฆภณัฑ์ ในอําเภอภูเวยีง จงัหวดัขอนแก่น ผลการวจิยัพบว่า 

พนักงานมคีวามสุภาพอ่อนน้อมในการบรกิารมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ และยงัสอดคล้องกบังานวจิยั

ของศิวราช ห่อทอง และจิตพนธ์ ชุมเกตุ (2560) ได้ทําการศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยมีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าเพื่อการทําบุญของผู้บริโภคยุคใหม่ ผลการวิจัยพบว่า ด้านบุคคล 

พนักงานมคีวามรูค้วามเชีย่วชาญในการขายของเพื่อทําบุญในรา้นคา้สงัฆภณัฑ์มากที่สุด จะช่วยให้

สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค  
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 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นกระบวนการ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบั

มากและมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั ผู้วจิยัมี

ความเห็นว่า เมื่อบรษิัท  ศกัดิม์งคลพร จํากดั มกีระบวนการรบัสัง่ซื้อที่ไม่ยุ่งยากซบัซ้อน มคีวาม

ชดัเจนในการใหค้าํแนะนําเกีย่วกบัตวัสนิคา้ มคีวามถูกตอ้งแม่นยํา รวดเรว็ในการใหบ้รกิาร เช่น การ

รบัออเดอรส์นิคา้ ระยะเวลาตัง้แต่การรบัออเดอรจ์นถงึการจดัสง่สนิคา้ มคีวามเหมาะสมและตอบสนอง

ต่อความตอ้งการ รวมถงึการส่งมอบสนิคา้ ทีถู่กตอ้ง ครบถว้น ไม่ชํารุดหรอืเสยีหาย ย่อมมผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องผูบ้รโิภคอย่างแน่นอน ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของศวิราช ห่อทอง 

และจติพนธ ์ชุมเกตุ (2560) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้เพื่อการ

ทาํบุญของผูบ้รโิภคยคุใหม ่ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งคอื ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารรา้นคา้สงัฆภณัฑใ์น

บรเิวณพุทธมณฑลสาย 4 กรุงเทพมหานคร ปัจจยัการเลอืกซื้อสนิคา้ในการทําบุญดา้นกระบวนการ 

คอื ความถูกตอ้งในการทวนรายการสนิคา้ใหล้กูคา้มากทีส่ดุ 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นลกัษณะทางกายภาพมรีะดบัความคดิเหน็อยู่

ในระดบัมากและมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิัท ศกัดิม์งคลพร จํากดั ผู้วจิยัมี

ความเหน็ว่า เมื่อบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั มเีอกสารใบราคาที่มคีวามชดัเจน มรีูปสนิค้าที่แสดง

ขนาด ราคาชดัเจน สนิคา้มคีวามดงึดูดใหเ้กดิการเลอืกซื้อ รวมถงึการใหบ้รกิารทีน่่าประทบัใจ และ

ภาพลกัษณ์องค์กรที่น่าเชื่อถือ ย่อมส่งผลถึงการตัดสินใจซื้อเครื่องสงัฆภัณฑ์ของผู้บริโภคอย่าง

แน่นอน ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศวิราช หอ่ทอง และจติพนธ ์ชุมเกตุ (2560) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง 

ปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าเพื่อการทําบุญของผู้บรโิภคยุคใหม่ ผลการวจิยัพบว่า 

ลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารรา้นคา้สงัฆภณัฑใ์นบรเิวณพุทธมณฑลสาย 4 กรุงเทพมหานครฯ ปัจจยัการเลอืก

ซื้อสนิคา้ในการทาํบุญดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ คอื เชื่อเสยีงของรา้นสงัฆภณัฑ์

เป็นทีน่่าเชือ่ถอืมากทีส่ดุ 

นอกจากนี้ ผลการวจิยัยงัพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีไ่ม่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั มทีัง้หมด 1 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์

โดยสามารถอธบิายเพิม่เตมิได ้ดงันี้ 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่อง

สงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั  ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่า อาจเป็นเพราะเครื่องสงัฆภณัฑข์อง

บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั เป็นทีรู่จ้กัในกลุ่มผูซ้ื้อเครื่องสงัฆภณัฑอ์ยู่แลว้ รวมถงึคุณภาพของสนิคา้ 

ความน่าเชื่อถอื ทัง้นี้บรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั ยงัมสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลายประเภท จงึสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างด ีกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่จงึมอิาจไดค้าํนึงถงึปัจจยัดา้นนี้

เป็นหลกัในการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องบรษิทั ศกัดิม์งคลพร จํากดั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ แพรวไพลนิ พาททีนิ (2562) ที่ทําการวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดัตราด ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑไ์ม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑใ์นจงัหวดัตราด ซึ่ง

สรุปไดว้่า คุณภาพของสนิคา้อาจจะไมม่คีวามสมํ่าเสมอ หรอืไมม่รีายละเอยีดของสนิคา้ทีค่รบถว้นเพือ่

แสดงถงึคุณภาพและความเชื่อมัน่ต่อผูบ้รโิภค ทัง้นี้ควรมรีายละเอยีดของสนิคา้ครบถว้น เพื่อแสดงถงึ
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คุณภาพและเพิ่มความเชื่อมัน่ต่อผู้บริโภค มีเครื่องสงัฆภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย ควรมีขนาดที่

พอเหมาะ มคีวามแตกต่างและโดดเด่น สวยงาม 

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการนําผลการวิจยัไปใช้ 

  จากผลการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ของบรษิทั ศกัดิ ์

มงคลพร จํากดั ทําใหผู้ว้จิยัไดท้ราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล 

ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ ดงันี้ 

  1.ดา้นราคา ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็วา่  ปัจจยัสง่ประสมทางการตลาดดา้นราคามผีล

ต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ ดงันัน้ นักการตลาด หรอืผู้ประกอบการร้านสงัฆภณัฑ์ ควรมี

รายการสนิคา้พรอ้มราคาที่ชดัเจน คุณภาพและราคาทีเ่หมาะสม โดยมกีารพจิารณาจากการคดัสรร

สนิคา้ก่อนนําออกสู่ตลาด ทัง้นี้เพื่อใหผู้บ้รโิภคลดการเปรยีบเทยีบคุณภาพกบัราคา และเพื่อใหเ้กดิ

ความรูส้กึพงึพอใจในราคาทีจ่่ายไป  อกีทัง้ควรมรีาคาใหเ้ลอืกหลายระดบั เพื่อใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืก

ในการตดัสนิใจมากขึน้ 

  2.ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ผลการวจิยัแสดงให้เหน็ว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ ์ดงันัน้ นักการตลาด

หรอืรา้นสงัฆภณัฑ ์ควรมสีนิคา้ทีเ่พยีงพอต่อความตอ้งการ เนื่องจากปัจจุบนั ผูบ้รโิภคมกีารซือ้สนิคา้

ที่เกี่ยวขอ้งกบัพธิกีรรมต่างๆหลากหลายมากขึน้ ควรมกีารแนะนําสนิคา้หรอืมสีนิคา้ตวัอย่างเพื่อให้

ลกูคา้ไดด้ปูระกอบการตดัสนิใจซือ้ ตลอดจนควรมพีนกังานขายดแูลอยา่งทัว่ถงึ และเขา้พบลกูคา้อย่าง

ต่อเนื่อง จะช่วยใหส้ามารถเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้และการเปลีย่นแปลงของผูบ้รโิภค อกีทัง้ควร

มชี่องทางการเลอืกซื้อที่หลากหลาย เนื่องจากปัจจุบนัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมกีารเปลี่ยนแปลงไป 

การดแูลในชอ่งทางออนไลน์ จะชว่ยใหส้ามารถเพิม่กลุ่มลกูคา้ไดม้ากยิง่ขึน้ 

  3.ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ ์ดงันัน้ นักการตลาด

หรอืร้านสงัฆภณัฑ์ ควรมกีารประชาสมัพนัธ์อย่างสมํ่าเสมอ และจดัโปรโมชัน่ในการขาย เช่น ให้

ส่วนลด มีของแถม โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงเทศกาลต่างๆ หรือวนัสําคญัทางศาสนา จะช่วยให้

ผูบ้รโิภคซื้อสนิคา้ได้อย่างครอบคลุมมากยิง่ขึน้ เช่น การมชีุดบวชขายครบชุด และมกีารแถมเทยีน

น้ํามนต ์ขนั เพือ่เขา้ใชใ้นพธิ ี

  4.ดา้นบุคคล ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล 

มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครือ่งสงัฆภณัฑ ์ดงันัน้ พนักงานควรมคีวามรู ้ความเขา้ใจในสนิคา้เป็นอยา่งด ี

มกีารแต่งกายทีส่ภุาพและเหมาะสม เตม็ใจ กระตอืรอืรน้ในการทาํงาน ไมเ่ลอืกปฏบิตั ิซึง่บรษิทัจะตอ้ง

มกีารฝึกอบรมพนักงานทีเ่กี่ยวขอ้งกบับรกิารดา้นการขาย เพื่อใหส้ามารถรบัจํานวนคําสัง่ซื้อไดม้าก

ขึน้ และตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ และเพือ่สรา้งความประทบัใจ 
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  5. ดา้นกระบวนการ ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น

กระบวนการ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสงัฆภณัฑ์ ดงันัน้ นักการตลาดหรอืผู้ประกอบการร้าน

สงัฆภณัฑ ์จะตอ้งมกีระบวนการสัง่ซือ้ทีไ่มยุ่ง่ยาก ถูกตอ้งแมน่ยาํ รวดเรว็ในการใหบ้รกิาร เนื่องจากใน

ปัจจุบนัเทคโนโลยต่ีางๆ สามารถใชง้านไดง้า่ย หากบรษิทัมกีารพฒันาใหลู้กคา้สามารถสง่คาํสัง่ซื้อได้

อย่างสะดวก โดยไม่ตอ้งรอใหพ้นักงานขายเขา้พบ จะช่วยใหส้ามารถขายสนิคา้ไดอ้ย่างต่อเนื่อง และ

ต้องมกีารส่งมอบสนิคา้ที่ถูกต้อง ครบถ้วน โดยไม่เสยีหายหรอืชํารุด เพื่อสรา้งความประทบัใจ และ

ความไวว้างใจ เนื่องจากสนิคา้สงัฆภณัฑบ์างรายการเป็นสนิคา้ทีแ่ตกหกัง่าย และไม่เหมาะต่อการนํา

ส่งผ่านทางขนส่งเอกชนอื่นๆ  หากทางบรษิทั สามารถส่งมอบสนิคา้ได้ด้วยตนเองก็ย่อมส่งผลดต่ีอ

บรษิทั และสรา้งความพงึพอใจใหล้กูคา้มากขึน้ 

  6.ด้านลักษณะทางกายภาพ ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑ ์ดงันัน้ นกัการตลาด ควร

มกีารหาสนิคา้ที่แปลกใหม่ และตรงกบัความต้องการ หรอืเทรนความเชื่อในช่วงเวลานัน้ๆ เพื่อใหม้ี

สนิคา้ทีส่รา้งความดงึดูดใหเ้กดิการเลอืกซื้อ การมบีรกิารทีน่่าประทบัใจ ไม่ว่าจะเป็น การรบัคําสัง่ซื้อ 

การขนสง่ทีม่คีุณภาพ ยอ่งสง่ผลใหเ้กดิภาพลกัษณ์ทีด่แีละน่าเชือ่ถอื 

ข้อเสนอแนะสาํหรบัการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรทําการศึกษาการตดัสนิใจซื้อและพฤติกรรมการความตัง้ใจซื้อซํ้าเครื่อง

สงัฆภณัฑ์ ของบรษิัท ศกัดิม์งคลพร จํากดั เพิม่เติม เพื่อขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอย่างและเพื่อ

รองรบัความตอ้การซือ้ของผูบ้รโิภคในอนาคต 

2. ควรมกีารเพิม่วจิยัเชงิคุณภาพ เชน่ การสมัภาษณ์เชงิลกึกบัลกูคา้เป็นรายบุคคล 

เพื่อทําใหท้ราบถงึความตอ้งการและสามารถวางแผนทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ลกูคา้ใหไ้ดด้ยีิง่ขึน้ 
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