
บทที 4 

ผลการวิจัย

การวิจัยเร่ือง “ประสิทธิผลของการส่งเสริมการขายต่อผู้หญิงวัยทำงาน’’ น้ี ผู้วิจัยได้ใช้ 
วิธีการวิจัย 2 รูปแบบ คือ (1) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และ (2) การวิจัยเชิง 
ปริมาณ (Quantitative Research) ช่ึงมีรายละเอียด ดังต่อไปนี

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)

ในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) น้ัน ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสัมภาษณ์ กับกลุ่ม 
ผู้ท่ีมีส่วนเก่ียวช้องในการวางแผนการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นส่ผู้บริโภค ท้ังในส่วน 
ของตัวแทนเจ้าของสินค้า อันได้แก่ บริษัท ยูนิลีเวอริไทยโฮลด้ิง จำกัด และบริษัท พรอคเตอริ 
แอนด์ แกมเบ้ิล (ประเทศไทย) จำกัด และส่วนของบริษัทตัวแทนผู้ค้าปลีกรายใหญ่ ได้แก่ บริษัท 
บ๊ิกซี1ซุปเปอริเซ็นเตอริ จำกัด มหาชน

ผู้ให้สัมภาษณ์ 1. บริษัท ยูนิลีเวอริไทย โฮลด้ิง จำกัด :
คุณชาลินีพูนลาภมงคล ตำแหน่ง ผู้จัดการฝ่ายผลิตภัณฑ์

2. บริษัทพรอคเตอริ แอนดั แกมเบิล (ประเทศไทย)จำกัด 
คุณ ม่ิงขวัญ พัฒนวงดั ตำแหน่ง ผู้จัดการฝ่ายการตลาด

3. บริษัท บ๊ิกชี'ซุปฝอริเซ็นเตอริจำกัด มหาชน
คุณ อุษณีย์ เจริญตันติวงดั ตำแหน่ง ฝ่ายจัดช้ืออาหารแห้ง

ซ ึ่งจะม ีประเด ็นคำถามในแนวทางเด ียวก ัน  4 ประเด ็นท ี่ใช ้ในการส ัมภาษณ ์ และสามารถ

สร ุปผลข ้อพ ูลท ี่ได ้จากการส ัมภาษณ ์ ด ังต ่อไปน ี้
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1. วัตถุประสงค์ในการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการฃาอ

บริษัท y นิลีเวอร์ไทยโฮลด้ิง จำกัด
- ในสินค้าอุปโภคบริโภคน้ันการส่งเสริมการขายเป็นสิงท่ีน้กการตลาดต้องมการวางแผน 

และจัดทำอยู่แล้ว ซ่ึงในช่วงท่ีมีการแข่งขันกันสูงน้ัน การส่งเสริมการขายจะเข้ามาช่วยใน 
ด้านการเพ่ิมยอดขายให้เพ่ิมเร็วข้ึน และมากข้ึน มากกว่าการนำสินค้ามาขายตามปกติท่ี 
ไม่มีการจัดทำการส่งเสริมการขายใด เๆลย

บริษัท พรอคเตอร์แอนด์แกมเบ้ิล (ประเทศไทย) จำกัด
- ถึงแม้ว่าวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขายโดยส่วนใหญ่น้ันจะมุ่งเน้นไปท่ีการเพ่ิม 

ยอดขาย แต่ทาง บริษัท พรอคเตอร์ แอนค์ แกมฌ้ิล (ประเทศไทย) จำกัด น้ันกลับมี 
วัตถุประสงค์หลักมุ่งเน้นไปท่ี การทำให้ผู้บริโภคได้มีโอกาสทดลองใช้สินค้ามากกว่า 
หลังจากน้ันค่อยมากระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจข้ึอท่ีเร็วข้ึนในกายหลัง

บริษัท บ๊ิกซีซุปเปอร์เซ็นเตอร์จำกัด มหาชน
- ในฐานะตัวแทนผู้ค้าปลีกรายใหญ่ ได้กล่าวถึงวัตถุประสงค์ในการส่งเสริมการขายใน 

ร้านค้าปลีกว่า เป็นการดึงผู้บริโภคให้เข้าร้านค้ามากข้ึน เพ่ือเข้ามาจับจ่ายใช้สอยสินค้าใน 
ร้านค้าของตน เน่ืองจากในฐานะผู้ค้าปลีกน้ัน จะมีสินค้ามากมายท่ีอยู่ในร้านค้า แต่มี 
ความจำเป็นอย่างย่ิงท่ีจะทำให้บางสินค้าข้ึนมาโดดเด่นโดยการจัดกิจกรรมการส่งเสริม 
การขายข้ึน เพ่ือดึงดูดความสนใจให้ร้านค้ามีความน่าสนใจ ซ่ึงจะส่งผลให้ผู้บริโภค 
ตัดสินใจเข้ามาซ้ือของในร้านค้ามากข้ึนด้วย

2. ในระ«ะเวรท 1 ปีที่ผ่านมา ทางบริษัทมีการใช้เครื่องมีอการส่งเสริมการขาร 
ประเภทใดบ้าง แสะกับสินค้าประเภทใดมากที่สุด ด้วอเหตุผลใด ออ่างไร

บริษัท yนิลีเ'วอร์ไทยโฮลด้ิง จำกัด
- บริษัท ยูนิลีเวอร์ไทยโฮลด้ิง จำกัด น้ันเป็นบริษัทใหญ่ท่ีมีสินค้าอุปโภคบริโภคภายใต้การ 

ผลิตอยู่มากมาย ตังน้ันเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายจึงใช้ครบทุกตัว โดยจะมากหรือน้อย 
น้ันข้ึนอยู่กับประ๓ ทของสินค้า แต่ถ้ากล่าวถึงเคร่ืองมือหลักๆท่ีมีการใช้บ่อยมาก จะพบว่า 
มีอยู่ 4 ประ๓ ท คือ (1) การลดราคา ซ่ึงถึอว่าเป็นเคร่ืองมีอท่ีลามารถช่วยกระตุ้นยอดขาย 
ได้เร็วท่ีสุด โดยเฉพาะในช่วงเศรษฐกิจท่ีมีผลกับกำลังช้ือของผู้บริโภคน้ันการลดราคาจะ
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ค่อนข้างได้ผลอย่างมาก เน่ืองจากเห็นผลได้ทันที ซ่ึงต้องคำนึงถึงระดับการลดราคาและ 
ระยะเวลาในการดัดกิจกรรมท่ีจะไม่ทำให้มีผลกับตัวสินค้าด้วย โดยการลดราคาน้ันจะมี 
อยู่ในการวางแผนทุกปี ซ่ึงจะมีการพิจารณาว่าสินค้าแต่ละประเภทมีกิจกรรมทาง 
การตลาดอะไรบ้าง ช่วงไหนบ้างในแต่ละปี เพ่ีอจะได้ดัดให้สอดคล้องกัน (2) การแจกของ 
แถม มีการดัดทำตลอดอยู่แล้ว โดยในล้วนของแถมน้ันจะมีการประชุมถึงลักษณะ รูปแบบ 
และต้นทุนการออกแบบต่าง  ๆเพ่ีอให้ออกมาทิศทางเดียวกับสินค้า ในปัจจุบันน้ี ทาง 
บริษัทให้ความสำคัญกับการออกแบบของแถมท่ีมีความน่าสนใจและมีประโยช,น์ในการใช้ 
สอย (3) การแจกตัวอย่างสินค้า ในการแจกตัวอย่างสินค้าจะมุ่งเน้นเพ่ีอให้ผู้บริโภคได้ 
ทดลองใช้สินค้า ซ่ึงอาจจะมาในรูปแบบขนาดทดลองใช้ท่ีแนบกับตัวสินค้า หรือเป็นของ 
แถมอีกรูปแบบหน่ึงก็ได้นอกจากน้ียังรวมไปถึงการคิดหาวิธีการแจกสินค้าตัวอย่างให้ 
น่าสนใจ ทำอย่างไรจะเป็นจุดสนใจได้ อีกท้ังสถานท่ีแจกต้องสามารถเช้าถึงผู้บริโภค 
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างแท้จริงด้วย และ(4)การแสดงสินค้า ณ จุดช้ือทางบริษัทให้ 
ความสำคัญอย่างมากในการแสดงสินค้าณจุดช้ือ เพราะถือว่าเป็นสิงเดียวท่ีผู้บริโภคจะ 
ได้ทำความรู้จักกับสินค้าอย่างใกล้ชิดท่ีสุด สินค้าบางประ๓ ทเก่ียวช้องกับคุณสมบัติทาง 
เทคนิคพิเศษ ซ่ึงการโฆษณาอย่างเดียวไม่สามารถทำให้ผู้บริโภคเช่ือในคุณสมปติน้ัน เช่น 
ผงซักฟอกท่ีโฆษณาว่าให้ความขาว จำเป็นต้องให้ผู้บริโภคต้องเห็นกับตาว่าสามารถทำได้ 
จริง ซ่ึงเม่ือผู้บริโภคเช่ือตามน้ันก็จะทำให้ง่ายในการตัดสินใจช้ือได้

บริษัท พรอคเตอร์แอนด์แกมเบ้ิล (ประเทศไทย) จำกัด
- โดยล้วนใหญ่แล้วหลายบริษัทจะใช้การลดราคาเช้ามาช่วยในการกระตุ้นยอดขาย

เน่ืองจากการแช่งซันท่ีมากย่ิงข้ึน การจะกระทบต่อภาพลักษณ์สินค้าหรือไม่จึงข้ึนอยู่กับว่า 
ระดับการลดราคาน้ันมากหรือน้อยเพียงใด ในปัจจุบันมีการแข่งขันกันทางด้านคุณสมบัติ 
ของสินค้ามากย่ิงข้ึน ดังน้ัน ทำให้สินค้าประ๓ ทเดียวกันแทบจะไม่มีความแตกต่างเลย 
ทางบริษัท พรอคเตอรื แอนด์ แกมเบ้ิล (ประเทศไทย) จำกัด น้ันจึงเน้นไปท่ีการแจกสินค้า 
ตัวอย่าง, การแจกของแถม และการแสดงสินค้า ณ จุดช้ือในการแจกตัวอย่างสินค้าน้ันจะ 
เป็นผลดีท่ีผู้บริโภคจะได้ทดลองใช้สินค้าของบริษัทเรา เช่น การช้ือแชมพูแถมครีมนวดผม 
ผู้บริโภคบางรายอาจจะไม่เคยใช้ครีมนวดผมมาก่อนก็จะได้ลองใช้สินค้าประ๓ ทครีมนวด 
ผม ซ่ึงต่อไปหากผู้บริโภคใช้แล้วเกิดความพึงพอใจก็จะช่วยให้ผู้บริโภคกลับมาช้ือสินค้า 
น้ันช้ืาได้เช่นกัน ในล้วนของแถมน้ัน จะเป็นของแถมท่ีมีลักษณะเป็นไปในทางเดียวกับ 
สินค้า เช่น ช้ือแชมพูแถมหวี ซ่ึงจะเป็นของแถมท่ีเก่ียวช้องกับสินค้า ท้ังน้ีจะมีการ 
พิจารณาเพ่ีอเป็นตัวช่วยในการปูภาพลักษณ์ของตราสินค้าด้วย และสุดท้ายท่ีสำคัญอย่าง
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มาก คือ การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ เปรียบเสมือนเป็นการตอกย้ําการลือสารกับผู้บริโภค 
เน่ืองจาก เม่ือมีการโฆษณาออกไปแล้วน้ันผู้บริโภคได้เห็น แต่ก็อาจจะจดจำท้ังหมดของ 
โฆษณาไม่ได้ การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ จีงมีส่วนสำคัญอย่างย่ิงในการล่ีอสารอีกคร้ังกับ 
ผู้บริโภค ตอกย้ําอีกคร้ังเม่ือผู้บริโภคมาเดินเลือกซ้ือของ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีต้องให้ความสำคัญ 
อย่างมากท่ีจะทำอย่างไรให้ผู้บริโภคเดินเข้าร้านมาแล้วนึกถึงสินค้าเราได้ทันที ใน 
เครองมือประ๓ ทอ่ืนๆ  เซ่น คูปอง และการสะสมแต้ม น้ัน ก็มืการจัดทำบ้างแต่ไม่บ่อย 
เน่ืองจากมีเง่ือนไขบางอย่างท่ีไม่เอ้ืออำนวยกับข้อตกลงท่ีมืกับทางร้านค้าในการจัดหา 
ผู้ดูแลในการจัดกิจกรรมดังกล่าว

บริษ ัท บ ิ๊ก ซ ีข ุป เป อ ร ์เซ ็น เต อ ร ์จำก ัด  มหาชน

- ทางบริษัท บ๊ิกซี1ซุปฝอริเซ็นเตอร์จำกัด มหาชน จะเน้นไปท่ีการลดราคาและการแจกของ 
แถม แต่เป็นลักษณะการจัดกิจกรรมโดยใข้เคร่ืองมือแบบผสมผสานกัน เซ่น มีการสะสม 
แต้มเพ่ือรับของรางวัล หรือเพ่ือแลกซ้ือในราคาท่ีถูก เป็นต้น เน่ืองจากมีวัตถุประสงค์ 
เพ่ือท่ีจะดึงผู้บริโภคให้เข้าร้าน ดังน้ัน ต้องยอมรับกันว่า เร่ืองราคาเป็นเร่ืองท่ีผู้บริโภคให้ 
ความสนใจอย่างมากกับสินค้าท่ีเป็นลักษณะสินท่ีใข้เป็นประจำในชีวิตประจำวันโดยจะ 
เน้นไปท่ีการท่ีผู้บริโภคเข้ามาแล้วซ้ือในปริมาณท่ีมาก จากการกระตุ้นด้วยการลดราคา 
ส่วนของแถมจะไม่ได้มีการจัดทำหรือออกแบบของแถมข้ึนมาใหม่ แต่จะเน้นไปท่ีของใข้ท่ี 
ผู้บริโภคสามารถนำไปใช้ได้จริง เป็นของท่ีมีอยู่แล้ว และไม่ได้เน้นในด้านการโฆษณา 
เน่ืองจากเจ้าของสินค้าเองจะมีการโฆษณาสินค้าอยู่แล้ว แต่การโฆษณาของร้านค้าปลีก 
จะเป็นลักษณะบอกให้ทราบว่าช่วงน้ีมีอะไรท่ีพิเศษนำดึงดูดใจบ้างมากกว่า

3. ปัจจัอท่ีมีผลกระทบ ปัญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้นในช่วงที่มีการจัดกิจกรรมการ
ส่งเสริมการขาร

บริษ ัท %น ิล ีเว อ ร ์ ไทยโฮลดิ้ง จำก ัด

- การวางกลยุทธ์ท่ีดึจะทำให้การจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายน้ัน  ๆสามารถดำเนินไป 
ตามแผนงานน้ันได้แต่หากกล่าวถึงสิงท่ีมักจะเป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนน้ัน ในส่วนการลดราคา 
แทบจะไม่มีปัญหาอะไร เน่ืองจากจะมีการวางแผนปีต่อปี และมีการกำหนดระยะเวลาการ 
จัดกิจกรรมไว้อย่างชัดเจนอยู่แล้ว ส่วนการแจกของแถมน้ัน ส่วนมากจะเกิดปัญหาเม่ือ 
ต้องออกแบบตัวของแถมข้ึนมาใหม่ คือให้มีลูกเล่นและสามารถใช้งานได้จริงน้ัน อาจจะ 
ยุ่งยาก เม่ือออกแบบมาสวยแต่ใช้งานจริงลำบาก หรือผลิตยากก็ต้องมีการปรับเปล่ียนกัน
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ไป อีกท้ังเม่ือมีการแจกของแถมในส่วนพ้ืนท่ีท่ีทางบริษัทเองไม่ลามารณข้าไปดูแลได้อย่าง 
ท่ัวถึงก็จะเกิดปัญหาของแถมหาย หรือไม่ได้แจกตรงตามวัตถุประสงค์หรือเง่ือนไขท่ี 
กำหนดไว้เป็นต้น ในส่วนของการแจกสินค้าตัวอย่างน้ันต้องมีการคิดหาวิธีท่ีแปลกใหม่ 
เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับข้อพูลเพ่ิมเติมในตัวสินค้า อีกท้ังยังมีส่วนให้บริษัททราบผลตอบรับ 
จากผู้บริโภคได้ด้วยเซ่นกันพ้ืนท่ีหรือสถานท่ีในการเข้าไปจัดกิจกรรมต้องมีความ 
เหมาะสม สินค้าท่ีเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคมีกลุ่มเป้าหมายกว้าง จึงเน้นไปตามพ้ืนท่ีท่ีเป็น 
แหล่งชุมชน ซ่ึงจะมีเง่ือนไข ข้อบังคับท่ีบางอย่างทำได้และบางอย่างจะทำไม่ได้ ข้ึนอยู่กับ 
แต่ละพ้ืนท่ีซ่ึงต้องมีการแก็ใขกันต่อไป และสุดท้ายในส่วนของการจัดแสดงสินค้า ณจุด 
ซ้ือน้ัน ต้องมีการคิดหาวิธีท่ีจะสามารถให้ข้อยูลผู้บริโภคได้อย่างข้'ดเจนภายใต้เวลาท่ี 
กำหนด เพราะคงไม่มีผู้บริโภคคนใดมีเวลามาดูการสาธิตได้ในระยะเวลาท่ีนาน ตังน้ัน 
การจะต้องทำให้ผู้บริโภคเช่ือได้ภายในเวลา เพียง 1 นาทีหรือ 30 วินาทีจึงเป็นเร่ืองท่ียาก 
มาก ผู้สาธิตจึงมีบทบาทสำคัญในการให้ข้อพูลเซ่นกัน

บริษ ัท พ ร อ ค เต อ ร ์แ อ น ด ์แ ก ม เบ ิ้ล  (ประเทศไทย) จำก ัด

- ส่วนใหญ่มักจะไม่เกิดอะไร เพราะได้มีการวางแผนไว้แล้วตามระยะเวลาท่ีกำหนด
เน่ืองจากสินค้าเป็นสินค้าท่ีใข้ในชีวิตประจำวันคนต้องช้ือต้องใช้ ไปใช่สินค้าฟ่มเพีอย หรือ 
นานๆ จะซ้ือ ตังน้ันสภาวะแวดล้อมภายนอกจึงไม่ค่อยมีผลมากเท่าไหร่ อย่างผู้บริโภคท่ี 
เดินช้ือของในปริมาณท่ีมากน้ัน จะเดินเข้าร้านค้าเดือนละหน ซ่ึงเดือนละหนส่วนใหญ่ใน 
รายการก็ต้องมีแชมพู สบู่ ยาอีฟัน ฯลฯ ส่วนมากจะข้ึนอยู่กับกิจกรรมท่ีจัดด้วยว่าหากมี 
ความน่าสนใจจริง  ๆผู้บริโภคจะเข้ามาช้ือสินค้าในปริมาณท่ีมากเพ่ือเก็บไว้ เหมือนกับว่า 
ช้ือเพ่ือกักตุนไว้ก่อนซ่ึงคุณม่ิงขวัญมองว่าการช้ือสินค้าของผู้บริโภคจะมากหรือน้อยน้ันไม่ 
น่ามาจากผลจากปัจจัยภายนอก แต่น่าจะมาจากกิจกรรมการส่งเสริมการขายน้ัน  ๆ
มากกว่า ว่ามีความน่าสนใจและสามารถดึงดูดใจได้มากแค่ไหน ซ่ึงหากเราเดินไปในร้าน 
หากพบของท่ีต้องการ แล้วเจอการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีดื ถูกใจ อาจจะช้ือ 
มากกว่า 1 ก็เป็นไปได้

บริษ ัท บ ิ๊ก ซ ีซ ุป เป อ ร ์เซ ็น เต อร ์จำก ัด  มหาชน

- ไม่พบปัญหาท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากมีการวางแผนงานไว้ล่วงหน้าและมีการจัดกิจกรรมให้ 
ดำเนินไปตามแผนงานท่ีกำหนด ในการจัดการลดราคา และการแจกของแถมจะมี 
ระยะเวลาท่ีแน่นอนคือ 15 วันในการจัดกิจกรรม นอกจากน้ี เม่ือพิจารณาการจัดทำ 
กิจกรรมในแต่ละสินค้าน้ัน โดยส่วนมากพบว่า จะเป็นข้อตกลงท่ีทำข้ึนกับเจ้าของสินค้า
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ซ่ึงเจ้าของสินค้าจะผีอำนาจในการจัดทำมากกว่าในด้านการจัดกิจกรรมท่ีจัดกับสินค้า 
น้ันๆ  แต่ทางร้านค้าปลีกจะจัดทำข้ึนได้เพียงบางสิวนท่ีผีความสามารถท่ีจะจัดทำได้ เช่น 
การลดราคาในสินค้าหน่ึงจะต้องเลือกจากสินค้าท่ีสามารถผู้คู่แช่งอ่ืนได้และผี 
ความสามารถในการลดราคาได้ในระดับหน่ึง ดังน้ัน การจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย 
จะผีข้อพิจารณาถึง สินค้าท่ีจะจัด กับคู่แช่ง และเง่ือนไขข้อตกลงท่ีผีกับเจ้าของสินค้า 
เช่นกัน

4. แนวโน้มในอนาคต ตามมุมมองของท่าน กิจกรรมการส่งเสริมการขาอจะม
บทบาทออ่างไร และจะมํผลท่าให้การดำเน้นกิจกรรมทางการตลาดประสบ 
ผลส่าเร็จได้หริอไม่ ออ่างไร

บริษ ัท y น ิล ีเว อ ร ์ ไทยโฮลดิ้ง จำก ัด

- ในอนาคตการทำการตลาดต่อไปคงจะผีความยากข้ึนเร่ือย  ๆดังน้ัน คิดว่าน่าจะมาด้วย 
เหตุผลหลาย อๆย่างประกอบกัน เน่ืองจากความต้องการของผู้บริโภคไม่เคยหยุดน่ึง ดังน้ัน 
จึงเป็นผลทำให้ตลาดไม่หยุดน่ิงด้วยเช่นกัน แนวโน้มของคนเปล่ียน แนวโน้มของตลาดก็ 
ต้องเปล่ียน สิงท่ีนักการตลาดต้องทำน้ันไม่เพียงแต่จะตามผู้บริโภคให้ทันเท่าน้ัน บางคร้ัง 
ต้องนำผู้บริโภคให้ได้เพ่ือท่ีจะสามารถคาดการณ์ได้ว่าต่อไปจะต้องผีการปรับตัว วางแผน 
กลยุทธ์เช่นใด นักการตลาดท่ีเก่งน้ันไม่ใช่เพียงแต่สามารถตอบสนองความต้องการของ 
ผู้บริโภคให้ได้ แต่จะต้องสามารถสร้างให้ผู้บริโภคเดินตามทางท่ีวางไว้และอยากให้เป็นได้ 
ด้วย เพราะบางทีล่ีงท่ีนักการตลาดสร้างให้ผู้บริโภคต้องการน้ันไม่ใช่ว่าผู้บริโภคไม่ผีความ 
ต้องการแต่หากว่าผู้บริโภคผีความต้องการแต่ไม่รู้ตัว ดังน้ันก็เหมือนกับนักการตลาดเข้า 
ไปช่วยให้ผู้บริโภคตอบตัวเองได้และได้รับความสะดวกสบายมากข้ึนในด้านการส่งเสริม 
การขายน้ันสำหรับสินค้าท่ีเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคการส่งเสริมการขายก็ต้องผีควบคู่กัน 
ไป เม่ือถามการส่งเสริมการขายแบบด้ังเดิมท่ีเคยผีกันมาก็คิดว่าน่าจะยังคงผีต่อไป 
เพียงแต่ว่าอาจจะผีการปรับวิธีการให้ผีความน่าสนใจย่ิงข้ึน และปรับเปล่ียนรูปแบบให้ 
เป็นไปตามยุคสมัย ไม่ใช่เพียงแต่การทำการส่งเสริมการขายเพียงอย่างเดียว แต่กิจกรรม 
ต่างๆท่ีผีความสามารถเข้าถึงตัวผู้บริโภคมากท่ีสุดน้ันจะเข้ามาผีส่วนสำคัญท้ังหมด การ 
ทำกิจกรรมกับผู้บริโภคน้ันเกิดข้ึนมากมาย จะทำให้ผู้บริโภคใกล้ชิดกับสินค้ามากข้ึน ทำ 
ให้สามารถดึงผู้บริโภคอยู่กับสินค้าน้ันได้ต่อไป
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บริษ ัท พ ร อ ค เต อ ร ์แ อ น ด ์แ ก ม เบ ิ้ล  (ประเทศไทย) จำก ัด

- สำหรับในอนาคตของการส่งเสรมการขายในแง่ทางการตลาดแล้วก็ต้องมีผลกับทาง 
การตลาดแน่นอน เน่ืองจากการส่งเสริมการขายก็ถือว่าเป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริม 
การตลาดซ่ึงคือ การลือสารไปยังผู้บริโภค ท้ังการประขาล้มพันธ์ หรือการโฆษณาก็ตาม 
ดังน้ันจึงต้องมีการใช้ร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือช่วยในการตอกย้ําการล่ีอสารท่ีเรา 
ต้องการลือสารไปยังผู้บริโภค เช่น เม่ือมีการเปิดรับการโฆษณามาก แต่ผู้บริโภคก็อาจจะ 
จดจำสินค้าเราไต้ไม่หมด การส่งเสริมการขายก็จะช่วยตอกย้ําย่ิงข้ึนเม่ือผู้บริโภคเดินเช้า 
ร้านค้า หากผู้บริโภคมีสินค้ามากมายหลายตราสินค้าให้เลือกซ้ือเม่ือเดินเช้าร้านค้า การ 
ส่งเสริมการขายจะเช้ามามีบทบาทสำคัญเม่ือผู้บริโภคต้องมีการตัดสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงใน 
อนาคตจะต้องคำนึงถึงส่วนประกอบอ่ืน  ๆเช่น ข้อความท่ีต้องการลือสาร หรือสิงท่ีจะ
ลือสารไปยังผู้บริโภค เน่ืองจากผู้บริโภคมีหลายรูปแบบ ท้ังท่ีให้ความสำคัญท่ีราคา หรือ 
จะให้ความสำคัญค้า'นภาพลักษณ์อีกท้ังการจัดกิจกรรมก็ต้องระมัดระวังเน่ืองจากอาจทำ 
ให้ผู้บริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรม คือ การทำการส่งเสริมการขายท่ีมากเกินไป ผู้บริโภค 
จะรอให้มีการส่งเสริมการขาย หากไม่มีก็ไม่ซ้ือ ซ่ึงน้ันจะเกิดผลเลืยหายกับสินค้าทันที สิง 
สุดท้ายท่ีจะตอบไต้ทุกอย่างของการตลาดกับสินค้าอุปโภคบริโภคน้ัน คือ คุณภาพของ 
สินค้า ซ่ึงหากเป็นสินค้าท่ีดีแล้วไม่ว่าจะจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายหรือไม่จัดก็ตาม 
เม่ือใช้สินค้าแล้วผู้บริโภครู้ลืกดีก็จะเกิดการซ้ือซ้ํา โดยท่ีการส่งเสริมการขายก็เหมือนกับ 
เป็นกำไรของผู้บริโภค ว่าสามารถไต้อะไรเพ่ิมข้ึน แต่ถ้าหากสินค้าไม่ดี ถึงลดอย่างไร 
ผู้บริโภคก็อาจจะไม่อยากซ้ือก็ได้

บริษ ัท บ ิ๊กซ ีซ ุป เป อ ร ์เซ ็น เต อร ์จำก ัด  มหาชน

- การส่งเสริมการขายค่อนช้างจะมีบทบาทท่ีสำคัญต่อไปช้างหน้าในการจะดึงดูดผู้บริโภค 
ให้เช้าร้านค้าเรามากกว่าร้านค้าอ่ืน ผู้บริโภคโดยส่วนมากให้ความสำคัญต้านราคาอยู่แล้ว 
โดยเฉพาะกับสินค้าที,เป็นสินค้าอุปโภคบริโภคราคาค่อนช้างมีผลอย่างมาก ดังน้ันถือไต้ว่า 
การส่งเสริมการขายมีส่วนทำให้ผู้บริโภคเลือกท่ีจะเข้ามาเลือกซ้ือสินค้าท่ีสถานท่ีใด
ร้านค้าใด คือเข้ามามีส่วนในการตัดสินใจเลือกถึงสถานท่ีท่ีจะเลือกซ้ือสินค้า ซ่ึงค่อนข้างมี 
ความสำคัญอย่างมากสำหรับตัวแทนผู้ค้าปลีกโดยท่ัวไป
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การวิจัยเสิงปริมาณ (Quantitative Research)

ส่วนการวิจัยเซิงปริมาณน้ันผู้วิจัยได้ใข้การวิจัยเซิงสำรวจ (Survey Research) กับกลุ่ม 
ตัวอย่างซ่ึงเป็นหญิงวัยทำงาน ซ่ึงมีอายุระหว่าง25-44ปีอาตัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและ 
ปริมณฑล ในการวิจัยน้ีใซ้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ โดยมีการแจก 
แบบสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูลจำนวนท้ังสิน 420 ชุด ผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามท่ีมีคำตอบครบถ้วน 
สมมูรณ์จำนวน 406 ชุด ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 97 ของจำนวนแบบลอบถามท่ีแจกท้ังหมด มาทำการ 
ประมวลผลด้วยโปรแกรม SPSS for Windows โดยแบ่งเป็นการประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูล 
ออกเป็นส่วนๆ  ดังน้ี

ส่วนท่ี 1 ผลการวิจัยเก่ียวกับข้อมูลลักษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนท่ี 2 ผลการวัดการรับรู้
ส่วนท่ี 3 ผลการวัดทัศนคติ
ส่วนท่ี 4 ผลการวัดพฤติกรรมการช้ือ
ส่วนท่ี 5 ผลการเปรียบเทียบการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีต่อการส่งเสริม 

การขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน และการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน 
ส่วนท่ี 6 ผลการสืกษาความลัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ทัศนคติ และพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีมี 

ต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน และการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงิน

ท้ังน้ีผลการวิจัยในแต่ละส่วนสามารถสรุปได้ตังน้ี 

ส่วนที 1 ผลการวิจัยเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง

จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจำนวนท้ังสิน 406 ตัวอย่าง สามารถแจกแจง 
ข้อมูลลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างได้ ดังน้ี



82

อ า ย ุ

ตารางท่ี 4.1 ะ จำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามอาย

ช่วงอายุ จำนวน ร้อยละ
25-30 ปี 233 57.4
31-35 ปี 84 20.7
36-40 ปี 54 13.3
41-44ปี 35 8.6

รวม 406 100.0

จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง ในตารางท่ี 4.1 กลุ่มตัวอย่างส่วนมากมีอายุอยู่ในช่วง 25-30 
ปี จำนวน 233 คน คิดเปินร้อยละ 57.4 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 31-35 ปี จำนวน 84 คน คิดเปีนร้อย 
ละ 20.7 ช่วงอายุ 36-40 ปี จำนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3และ'ช่วงอายุท่ีมี'จำนวนน้อยท่ีสุดคือ 
ช่วงอายุ 41-44 ปี มีจำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.6

ร ะ ด ับ ก า ร ^ ก ษ า ป ีงสุด

ดารางท่ี 4.2 : จำนวนและร้อยละ ของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามระดับการสิกษาสูงสุด

ระดับการคืกษาสูงสุด จำนวน ร้อยละ

มัธยมต้นหรือเทียบเท่า 13 3.2
มัธยมปลายหรือ เทียบ เท่า 20 4.9
อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 41 10.1
ปริญญาตรี 280 69.0
สูงกว่าปริญญาตรี 46 11.3
อ่ืน (ๆประถมคืกษ'า) 6 1.5
รวม 406 100.0

จากตารางท่ี 4.2 เม่ือจำแนกกลุ่มตัวอย่างตามระดับการคืกษาสูงสุด พบว่า โดยส่วนใหญ่ 
กลุ่มตัวอย่างมีการคืกษาสูงสุดในระตับปริญญาตรี จำนวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมา
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เป็นระดับสูงกว่าปริญญาตรีและระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า ซ่ึงมีจำนวนท่ีใกล้เคียงกัน คือ 46 
และ41 คนคิดเป็นร้อยละ 11.3และ 10.1 ตามลำดับในขณะท่ีอ่ืนๆซ่ึงหมายถึงระดับ 
ประถมคีกษา มีจำนวนน้อยท่ีสุดเพียง 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5

รายได ้ต ่อ เด ือน

ดารางท่ี 4.3 : จำนวนและร้อยละฃองกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามรายได้ต่อเคีอน

รายได้ต่อเดือน จำนวน ร้อยละ
ต่ํากว่า 5,000บาท 15 3.7
5,000-10,000บาท 100 24.6
10,001-20,000 บาท 198 48.8
20,001-30,000 บาท 66 16.3
30,001-40,000 บาท 13 3.2
มากกว่า 40,000 บาท 14 3.4
รวม 406 100.0

จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง ในตารางที, 4.3 จำแนกตามรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่ม 
ตัวอย่างส่วนใหญ่จำนวน198คนคิดเป็นร้อยละ 48.8มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-20,000 
บาท รองลงมามีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 5,000-10,000 บาท จำนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ
24.6 ส่วนรายได้ต่อเดือน 20,000-30,000 บาท จำนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 รายได้ต่อ 
เดือน ต่ํากว่า 5,000 บาท จำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 รายได้ต่อเดือน สูงกว่า 40,000 บาท 
จำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.4 และรายได้ต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จำนวน 13 คน คิด 
เป็นร้อยละ 3.2
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อาช ีพ

ตารางที่ 4.4 ะ จำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามอาริเพ

อาชีพ จำนวน ร้อยละ
นิสิต/นักคืกษา 22 5.4
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 78 19.2
พนักงานบริษัท 231 56.9
ธุรกิจส่วนตัว 38 9.4
รับจ้างท่ัวใป 24 5.9
อ่ืนๆ 13 3.2
รวม 406 100.0

เม่ือพิจารณาด้านอาชีพของกลุ่มตัวอย่างดังแสดงในตารางท่ี 4.4 พบว่าโดยส่วนใหญ่กลุ่ม 
ตัวอย่างมีอารีเพเป็น พนักงานบริษัท จำนวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 56.9 รองลงมา คือ อาชีพรับ 
ราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มีจำนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 ส่วนอาชีพรับจ้างท่ัวไปและนิสิตหรือ 
นักคืกษาน้ันมีสัดส่วน'ท่ี'ใกล้เคียงกัน คือ 24 และ 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.9 และ 5.4 ตามลำดับ 
ส่วนอาชีพอ่ืนๆ  มีจำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 โดยส่วนใหญ่เป็นแม่บ้าน

สถาน ภาพ การสมรส

ตารางที่ 4.5 : จำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอร่าง จำแนกตามสถานภาพการลมรส

สถานภาพการสมรส จำนวน ร้อยละ
โสด 292 71.9
สมรส 99 24.4
แยกกันอยู่ 2 0.5
หย่า/หม้าย 12 3.0
อ่ืน (ๆอยู่ด้วยกันแต่ไม่ได้สมรส) 1 0.2
รวม 406 100.0
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ตารางท่ี 4.5 แสดงข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามสถา'นภาพการสมรส พบว่า โดย 
ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างมีสถานภาพโสด จำนวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 71.9 รองลงมามี 
สถานภาพสมรส จำนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.4 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีสถา'นภาพหย่า/หม้ายน้ัน มี 
จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ส่วนกลุ่มตัวอย่างท่ีมีสถา'นภาพ แยกกันอยู่และอ่ืน น้ัๆนมีความ 
ใกล้เคียงกัน คือ มีจำนวน 2 คน และ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 และ 0.2 ตามลำตับ

ส่วนท่ี 2 ผลการวัดการรับรู้

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยได้แบ่งลักษณะการส่งเสริมการขายได้ 2 รูปแบบตามแนวคิดของ 
Peattie (1998) และ Ballester และ Vidal (2005) คือ (1) การส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับ 
เงิน (Monetary) ได้แก่ การลดราคา, การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) และการแจกคูปอง 
(2) การส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกันเงิน (Non-monetary) ได้แก่ การแข่งขันและการชิง 
โชค,การแจกของแถม, การแสดงสินค้าณ จุดซ้ือ, การแจกสินค้าตัวอย่าง และการสะสมแต้ม 
(การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) ซ่ึงผู้วิจัยได้ทำการวัดการรับรู้ 5 ส่วน คือ

2.1 การระลึกได้ถึงการส่งเสริมการขาย
2.2 การรู้จักการส่งเสริมการขาย
2.3 ความคุ้นเคยกับกิจกรรมการส่งเสริมการขาย
2.4 ความสนใจในกิจกรรมการส่งเสริมการขาย
2.5 การเปิดรับลึอโฆษณาการส่งเสริมการขาย

ทา?ระลึกได้ถึงการส่งเสริมการขาย

ในการวัดการรับรู้ต่อกิจกรรมการส่งเสริมการขาย สามารถวัดได้จากระตับของการระลึกได้ 
(Recall) ในส่วนของเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายน้ัน  ๆซ่ึงในงานวิจัยน้ี ได้ทำการวัดระดับการ 
ระลึกได้ โดยให้เอ่ยเอง (Unaided Recall) 5 อันดับ ถึงเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายเพ่ือวัดระตับ 
การระลึกได้ ผลของการวัดผลตังกล่าวข้างต้นลามารถนำเสนอได้ ดังน้ี
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ตารางท่ี 4.6 : จำนวนและร้อยละของการระลึกได้ถิงเค่รีองมึอการส่งเสริมการขาอ

เคร่ืองมือการ อันดับการระสืกโต้ การระ:สืกโต้โดยรวม
ส่งเสริมการราย อันดับท่ี1 อันดับท่ี2 อันดับท่ี3 อันดับท่ี4 อันดับท่ีร ท้ัง 5 อันดับ

จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ
1.การ«ดราคา 260 64.0 73 18.0 32 7.9 22 5.4 16 3.9 1748.00
2.ของแถม 35 8.6 135 33.3 78 19.2 80 19.7 45 11.1 1154.00
3.การแจก 33 8.1 50 12.3 71 17.5 73 18.0 73 18.0
797.00
ตัวอย่างสินค้า 
4.การนฃ่งขัน 
แสะการสิงโชค

15 3.7 40 9.9 83 20.4 62 15.3 68 16.7 676.00

5.การแสดง 31 7.6 30 7.4 35 8.6 48 11.8 73 18.0
549.00
สินค้า ณ จุดข้อ
6.การเพ่ิม 21 5.2 28 6.9 46 11.3 32 7.9 43 10.6
462.00
ปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม)
7.คูปอง 8 2.0 26 6.4 34 8.4 45 11.1 43 10.6
379.00
ร-สะสมแต้ม 2 0.5 24 5.9 29 7.1 40 9.9 47 11.6
320.00
(การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง)
HUOÜiMgl : ‘ เกณฑ์การให้คะแนน : อันดับท่ี! = 5 คะแนน อันดับท่ี2 = 4 คะแนน อันดับท่ี3 -  3 คะแนน อ้นดับท่ี4 = 2 คะแนน 
อันดับท่ีร = 1 คะแนน

จากตารางท่ี 4.6 แสดงจำนวนและร้อยละของการระลึกได้ถึงเคร่ืองมือการส่งเสริมการ 
ขาย พบว่า กลุ่มตัวอย่างสามารถระลึกการลดราคาได้เป็นอันดับแรก และมีคะแนนการระลึกได้ 
โดยรวมสูงท่ีสุด คือ 1,748 คะแนน อันดับท่ี 2 ได้แก่ ของแถม ซ่ึงมืคะแนนการระลึกได้โดยรวม คือ 
1,154 คะแนนอันดับท่ี 3 ได้แก่ การแจกตัวอย่างสินค้า ช่ึงมืคะแนนการระลึก1ได้โดยรวม คือ 797 
คะแนน ส่วนอันดับท่ี 4 ได้แก่ การแข่งข้นและการชิงโชค ซ่ึงมืคะแนนการระลึกได้โดยรวม คือ 676 
คะแนน และอันดับท่ี 5 ได้แก่ การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ ช่ึงมืคะแนนการระลึก'ได้โดยรวม คือ 549
คะแนน
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นอกจากการวัดระดับการรับรู้จากการระลึกได้โดยการให้เอ่ยเคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย 
เองเพ่ือสะท้อนให้เห็นถึงระดับการรับรู้ต่อการส่งเสริมการขายในเบ้ืองต้นแล้วน้ัน ผู้วิจัยไต้ทำการ 
วัดการรับรู้โดยการวัดจากการรู้จัก ความคุ้นเคย และความสนใจในกิจกรรมการส่งเสริมการขายอีก 
จำนวน3 ข้อ เพ่ือเป็นการสะท้อนให้เห็นถึงภาพรวมของการรับรู้ ซ่ึงสามารถแสดงผลได้ดังต่อไปน้ี

การfilกกิจกรรมการส่งเสริมการขาย

กา?ส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวกับเงิน

การร ับร ู้การส ่งเสร ิมการขาย

ตารางที่ 4.7 : แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ซองการรู้จัก 
กิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 4.65 0.71
การเพ่ิมปริมาณ 4.03 1.01
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 4.00 1.06
การรู้จักการส่งเสริมการขายที่เกี่ยวกับเงิน 4.23 0.93
โดยรวม
หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน: 5 = รู้จักดีเป็นอย่างยิง 4 = รู้จักดี 3 = รู้จัก 2-ไม่ค่อยรู้จัก 
1 = ไม่รู้จักเลย

จากตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ียของการรู้จักกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างมืค่าเฉล่ียการรู้จักโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับ 
เงินเท่ากับ 4.23 โดยกลุ่มตัวอย่างรู้จักการลดราคามากท่ีสุด เท่ากับ 4.65 รองลงมา คือ การเพ่ิม 
ปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) ซ่ึงใกล้เคียงกับ คูปอง โดยมืค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03 และ 4.00 
ตามลำดับ
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การส ่งเสร ิมทา?ขายท ี่ไม ่เก ี่ยวก ับเง ิน

ต ารางท ี 4 .8  : แ ส ด งค ่า เฉ ล ีร  (M ean ) แ ล ะค ่า เบ ี่ย ง เบ น ม าต รฐาน  (S .D .) ข อ งก ารร ู้จ ัก

ก ํจ ก รรม ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารฃ าอ ใน ร ูป แ บ บ ท ีไม ่๓ รว ก ับ เง ิน  (N on -m one ta ry )

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของแถม 4.50 0.80
การแจกตัวอย่างสินค้า 4.45 2.11
การแข่งขันและการขังโชค 4.27 0.90
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 4.13 0.91
การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง 3.89 1.14
(การสะสมแต้ม)
การรู้จักการส่งเสริมการขายทีไม่ 
เกียวกับเงินโดยรวม

4.25 1.17

หมายเหตุ : เกณท'’การให้คะแนน : 5 = รู้จักดีเป็นอย่างยิ่ง 4 = รู้จักดี 3 = รู้จัก 2 = ไม่ค่อยรู้จัก 
1 = ไม่รู้จักเลย

จากตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ียการรู้จักการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียการรู้จักโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน 
เท่ากับ 4.25 ซ่ึงเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท่ีกลุ่มตัวอย่างรู้จักเป็นอย่างดี คือ ของแถม ซ่ึงมี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 รองลงมาคือ การแจกตัวอย่างสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45 และการแข่งขัน 
และการขังโชค มีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกับการแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ คือ 4.27 และ 4.13 ตามลำดับ 
โดยกลุ่มตัวอย่างมีการรู้จักการสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) น้อยท่ีสุด มี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89
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ความค ุ้น เคยในก ิจกรรมการ?เงเสร ิมการขาย

การส ่งเสร ิมการขายท ี่เท ี่ยวก ับเง ิน

ตารางท่ี 4.9 : แสดงด่าเฉ«อ (Mean) แสะด่าเฟ้องเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความคุ้นเคอ 
ในการส่งเสริมการซาอในรูปแบบที่๓ อวกับเงิน (Monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 4.59 0.72
การเพ่ิมปริมาณ 3.89 1.03
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 3.72 1.12
ความคุ้นเคอการส่งเสริมการฃาอที่ 4.07 0.96
เกอวกับเงิน'โดอรวม
หมายเหตุ ะ เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = คุ้นเคยเป็นอย่างยิง 4 = คุ้นเคยดี 3 = คุ้นเคย 2 = โม่ค่อยคุ้นเคย 
1 = ไม่คุ้นเคยเลย

จากตารางท่ี 4.9 แสดงค่าเฉล่ียของความคุ้นเคยโดยรวมท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อการส่งเสริม 
การขายในรูปแบบท่ีเท่ียวกับเงินเท่ากับ 4.07 และพบว่า การลดราคามีค่าเฉล่ียของความคุ้นเคยสูง 
ท่ีสุด คือ 4.59 รองลงมาคือ การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 และ 
สุดท้ายคือคูปอง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.72
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การà  งเสร ิมการขายท ี่'ไม ่๓ ยวก ับ Îงิน

ต ารางท ึ๋ 4 .1 0  : แ ส ด งค ่า เฉ !!อ  (M ean ) แ ส ะค ่า เฟ ้อ ง เบ น ม าต รฐาน  (S .D .) ข อ งค วาม ค ุ่น เค อ

ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารฃ าร ใน ร ูป แ บ บ ท ีไม ่๓ อ วก ับ เง ิน  (N on -m one ta ry )

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของแถม 4.35 0.90
การแจกตัวอย่างสินค้า 4.25 0.98
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 3.95 1.02
การแข่งขันและการชิงโชค 3.89 1.08
การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง 3.59 1.23
(การสะสมแต้ม)
ความคุ้น1ค«การส่งเสริมการขาอที 
ไม่๓ อวกับเงินโดอรวม

4.01 1.04

หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = คุ้นเคยเป็นอย่างรง 4 = คุ้นเคยดี 3 = คุ้นเคย 2 = ไม่ค่อยคุ้นเคย 
1 = ไม่คุ้นเคยเลย

จากตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ียของความคุ้นเคยการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงิน โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ4.01 ซ่ึงเคร่ีองมือการส่งเสริมการขาย 3 อันดับแรกท่ีกลุ่ม 
ตัวอย่างมีค่าเฉล่ียของความคุ้นเคยเรียงตามส่าดับ คือ ของแถม ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 การ 
แจกตัวอย่างสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 และการแข่งขันและการชิงโชคน้ันมีค่าเฉล่ียเท่ากับ
3.89
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ความสนใจในก ิจกรรมการriงเสร ิมการขาย

กา?ส ่งเสร ิมการขายแบบท ี่เก ี่ยวก ับเง ิน

ตารางท่ี 4.11 : แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความสนใจ 
ในการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกียวกับเงิน (Monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 4.60 0.75
การเพ่ิมปริมาณ 4.00 1.00
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 3.25 1.14
ความสนใจการส่งเสริมการขายที่ 3.95 0.96
เกยวกับเงินโดยรวม
หมาÎJเหต : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = สนใจเป็นอย่างยง 4 = สนใจมาก 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่ค่อยสนใจ

1 = ไม่สนใจเลย

จากตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ียของความสนใจการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับ 
เงิน พบว่าผีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากับ 3.95 ซ่ึงสามารถแยกแต่ละเคร่ืองมือได้ดังน้ี กลุ่มตัวอย่างให้ 
ความสนใจการลดราคามากท่ีสุด โดยผีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.60 รองลงมาคือ การเพ่ิมปริมาณสินค้า 
(หีบห่อส่วนเพ่ิม) ซ่ึงผีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00 และคูปอง ซ่ึงผีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.25
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การส ่งเสร ิมทารขายแบบท ี่ไม ่เก ี่ยวท ับเงิน

ต ารางท ี่ 4 .1 2  : แ ส ด งค ่า เฉ ล ีอ  (M ean ) แ ล ะค ่า เท ี่ย ง เบ น ม าต รฐาน  (S .D .) ซ อ งค วาม ส น ใจ

ใน ก ิจ ก ร รม ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ใน ร ูป แ บ บ ท ี่ไม ่เก ี่ย วก ับ เง ิน  (N on -m one ta ry )

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของแถม 4.30 0.90
การแจกตัวอย่างสินค้า 4.24 0.97
การแสดงสินค้า ณ จุดช้ือ 3.43 1.05
การแข่งขันและการชิงโชค 3.27 2.37
การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง 3.05 1.24
(การสะสมแต้ม)
ความสนใจการส่งเสริมการขายที่ 
ไม่เกี่ยวกับเงินโดยรวม

3.66 1.31

หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = สนใจเป็นอย่างยิ่ง 4 = สนใจมาก 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่ค่อยสนใจ 
1 = ไม่สนใจเลย

จากตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ียของความสนใจการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่ 
เก่ียวทับเงินน้ัน มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่าทับ 3.66 ซ่ึงพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจของแถมมาก 
ท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียใกล้เคียงทับการแจกตัวอย่างสินค้า คือ 4.30 และ 4.24 รองลงมากลุ่มตัวอย่าง 
ให้ความสนใจการแสดงสินค้า ณ จุดช้ือ การแข่งขันและการชิงโชค และการสะสมแต้ม (การจัด 
กิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) โดยมีค่าเฉล่ียเท่าทับ 3.43, 3.27 และ 3.05 ตามลำดับ
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การร ับ$ต ่อการส ่งเสร ิมการขายโดยรวม

การส ่งเสร ิมกา?ขายแบบท ี่เก ี่ยวก ับเง ิน

ตารางท่ี 4.13 : แสดงค่าเฉ«ร (Mean) แสะค่าเที่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของผลรวมการ 
ร้บรูในการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 8.92 1.40
การเพ่ิมปริมาณ 5.11 1.83
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 4.59 1.74
ผลการรับเโดยรวม 6.21 1.66
หมายเหตุ : คะแนนเต็มจากการวัดการระลึกได้ โดยให้เอ่ยเอง 5 อันดับ = 5 คะแนน
คะแนนเต็มของการร้บรู้มาจากค่าเฉลี่ยจากการวัดความรู้จัก, ความคุ้นเคย และความสนใจ = 5 คะแนน

ดังนั้น ผลคะแนนรวมของการรับรู้มาจากคะแนนการวัดการระลึกได้รวมกับการรับรู้ซึ่งวัดจากการรู้จัก,

ความคุ้นเคย, ความสนไจ = 10 คะแนน

จากตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ียของการรับรู้โดยรวมของการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงิน โดยมีการนำคะแนนในส่วนของการวัดการระลึกได้โดยให้เอ่ยเอง 5 อันดับ เข้ามารวม 
กับค่าเฉล่ียของการรับรู้ซ่ึงวัดการรู้จัก, ความคุ้นเคย, และความสนใจ ทำให้คะแนนเต็มของการ 
รับรู้โ!ดยรวมคือ 10 คะแนน ดังน้ันค่าเฉล่ียโดยรวมของการรับรู้จึงเท่ากับ 6.21 และพบว่า กลุ่ม 
ตัวอย่างมีการรับรู้การส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินในเร่ืองการลดราคาสูงท่ีสุด โดยมี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 8.92 ซ่ึงการเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) และดูปองน้ันมีค่าเฉล่ียของการ 
รับรู้ท่ี'ใกล้เคียงกัน คือ 5.11 และ 4.59 ตามลำดับ
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การ ส่งเส'เมการ1ขายท่ี'ไม่เท่ียวกับเงิน

ตารางท่ี 4.14 : แสดงค่าเฉล่ีอ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของผลรวมการ
รับรูเนการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงน (Non-monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของแถม 7.23 1.57
การแจกตัวอย่างสินค้า 6.25 1.93
การแข่งขันและการชิงโชค 5.44 1.70
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 5.19 1.92
การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง 4.30 1.69
(การสะสมแต้ม)
ผ ล ก ารร ับ ร ูโด ย รวม 5.68 1.76

หมายเหตุ : คะแนนเต็มจากการวัดการระลึกได้ โดยให้เอ่ยเอง 5 อันดับ = 5 คะแนน

คะแนนเต็มของการรับรู้มาจากค่าเฉลี่ยจากการวัดความรู้จัก, ความคุ้นเคย และความสนใจ = 5 คะแนน

ดังนั้น ผลคะแนนรวมของการรับรู้มาจากคะแนนการวัดการระลึกใด้รวมกับการรับรู้ซึ่งวัดจากการรู้จัก,

ความคุ้นเคย, ความสนใจ = 10 คะแนน

จากตารางท่ี 4.14 แลดงค่าเฉล่ียของการรับรู้โดยรวมของการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
ไม่เก่ียวกับโดยมีการนำคะแนนในส่วนของการวัดการระลึกไดโดยให้เอ่ยเอง 5 อันดับ เข้ามารวม 
กับค่าเฉล่ียของการรับรู้ซ่ึงวัดการรู้จัก, ความคุ้นเคย, และความสนใจ ทำให้คะแนนเต็มของการ 
รับรู้โดยรวมคือ 10คะแนนดังนั้นค่าเฉลี่ยโดยรวมของการรับรู้จึงเท่ากับ5.68 และพบว่า กลุ่ม 
ดัวอย่างมีการรับรู้การส่งเสริมการขายรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในเร่ืองของแถมสูงท่ีสุด โดยมี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 7.23 รองลงมาคือ การแจกตัวอย่างสินค้า ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 6.25 และการ 
แข่งขันและการชิงโชค และการแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือน้ันมีค่าเฉล่ียของการรับรู้ท่ีใกล้เคียงกัน คือ 
5.44 และ 5.19 โดยการสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) มีค่าเฉล่ียต่ําท่ีสุด 
คือ 4.30 ตามลำดับ

การเปิดรับ^อโฆษณาการ^งเสริมการขาย

จากตารางท่ี 4.15 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามการเปิดรับล่ีอ 
โ ฆ ษ ณ า การส่งเสริมการขาย ซ่ึงสามารถจำแนกการสรุปผลได้ดังต่อไปน้ี



95

ส่วนแรก เม่ือพิจารณาตามประ๓ ทเคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย จะพบว่า กลุ่มตัวอย่างมี 
การเปิดรับส่ือการโฆษณาในแต่ละเคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ในส่ือสิงพิมพ์มากท่ีสุด และเม่ือ 
พิจารณาเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายที,กลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมมากท่ีสุดอย่างการลดราคา 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการเปิดรับส่ือโฆษณาการลดราคาในส่ือประ๓ทส่ือสิงพิมพ์มากท่ีสุดเซ่นกัน 
ซ่ึงได้แก่ นิตยสาร จำนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ41.1 หนังสือพิมพ์จำนวน304 คน คิดเป็นร้อย 
ละ 74.9 และใบปลิว/แผ่นพับ จำนวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ 77.3

และเม่ือพิจารณาตามลักษณะของส่ือท่ีใช้ในการโฆษณาการส่งเสริมการขาย พบว่า ส่ือ 
ร้านค้า จะมืจำนวนกลุ่มตัวอย่างท่ีเปิดรับมาก หากเป็นเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท่ีมืการจัด 
กิจกรรมการส่งเสริมการขายภายในร้านค้า ซ่ึงได้แก่ การแจกของแถม มีจำนวน 288 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 70.9 การแจกคูปอง จำนวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0 การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 
จำนวน 332 คน คิดเป็นร้อยละ 81.1 การแจกตัวอย่างสินค้า จำนวน292 คน คิดเป็นร้อยละ 71.9 
และ การสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) จำนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ
65.8



ตารางท่ี 4.15 : จำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามการเปีดรับที่อโฆษณาการส่งเสรัมการขาย

เครื่องมือ นิตยสาร หนังสือพิมพ์ ใบปลิว/แผ่นพับ ร้านค้า เพื่อน โทรทัศน์ ห้างสรรพสินค้า

จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ จำนวน ร้อยละ

1.ลดราคา 167 41.1 304 74.9 314 77.3 261 64.3 148 36.5 54 13.3 1 0.2
2.เพิ่มปริมาณ 106 26.1 170 41.9 151 37.2 236 58.1 405 99.8 68 16.7 1 0.2
สินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม)
ร-การแข่งขัน 152 37.4 262 64.5 170 41.9 185 45.6 67 16.5 93 22.9 2 0.5
และการชิงโชค
4.ฃองแถม 133 32.8 188 46.3 211 52.0 288 70.9 104 25.6 32 7.9 0 0.0
ธ-คูปอง 120 29.6 133 32.8 151 37.2 268 66.0 64 15.8 14 3.4 2 0.5
ธ-การแสดง 55 13.5 73 18.0 87 21.4 332 81.1 57 14.0 8 2.0 14 3.4
สินค้า ณ จุดซ้ือ
7.การแจก 93 22.9 51 12.6 81 20.0 292 71.9 84 20.7 11 2.7 51 12.6
ตัวอย่างสินค้า
ร-การจัด 79 19.5 126 31.0 144 35.5 267 65.8 65 16.0 4 1.1 3 0.7
กิจกรรมและการวางแผนต่อเนื่อง (การสะสมแต้ม)

ÇDCT)
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ส ่วน ท ี่ 3 ผ ล ก ารว ัด ท ัศ น ค ต

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยต้องการวัดทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขาย (Attitude toward 
Sales Promotion) ของผู้หญิงวัยทำงาน โดยทำการสืกษาใน 2 ส่วน

ส่วนแรกน้ันเป็นการทำการสืกษากับเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท้ังหมด 8 ประ๓ ท ซ่ึง 
เป็นการวัดประสิทธิผลตามประเด็นต่างๆ 6 ประเด็น ประกอบไปด้วย

- ทัศนคติต่อการลดราคา
- ทัศนคติต่อการเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม)
- ทัศนคติต่อการแข่งขันและการชิงโชค
- ทัศนคติต่อการแจกของแถม
- ทัศนคติต่อการแจกคูปอง
- ทัศนคติต่อการจัดแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ
- ทัศนคติต่อการแจกสินค้าตัวอย่าง
- ทัศนคติต่อการจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง (การสะสมแต้ม)

และส่วนท่ีสองเป็นการวัดทัศนคติด้านความชอบในเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท้ัง 8 
ประ๓ทโดยรวม โดยการวิเคราะห์ข้อมูลท้ัง 2 ส่วนน้ันใช้การหาค่าเฉล่ียของทัศนคติ ซ่ึงลามารถ 
สรุปผลได้ ตังน้ี
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ส ่วน ท ี่ 1

ทัศนคติที่มีต่อการลดราคา

ต ารางท ี่ 4 .1 6  : แ ส ด งค ่า เฉ ล ี่ย  (M ean ) แ ล ะค ่า เท ี่ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (ร .อ .)  ข อ งท ัศ น ค ต ิท ี่ม ี 
ต ่อ ก ารล ด ราค า

ทัศนคติท่ีมีต่อการลดราคา ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรู้สืก 4.10 0.79

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.31 1.68

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 4.08 0.76

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.38 0.98
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครูสืก 3.29 0.99

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 3.21 0.97

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด ย รวม 3.56 1.03

หมายเหตุ ะ เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่างยิง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่ เห็นด้วย เป็นอย่างยิ่ง

จากตารางท่ี 4.16 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีผีต่อการลดราคา พบว่า กลุ่มตัวอย่างมี 
ค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมต่อการลดราคาเท่ากับ 3.56 โดยค่าเฉล่ียของทัศนคติในประเด็นด้าน 
ความประหยัด คุ้มค่า มีค่าสูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10 และรองลงมา คือ ทัศนคติต่อการ 
ลดราคาในประเด็นท่ีเป็นการส่งเสริมการขายท่ีสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ
4.08 และประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอกความเป็น 
ตัวเอง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.21
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ทัศนคติที่มี'ต่อการเพิ่มปริมาณสินค้า (หีบห่อส่'วนเพิ่ม)

ต ารางท ี่ 4 .1 7  : แสดงค ่า !,ฉล ี่อ  (M ean ) แ ล ะค ่า เบ ี่ร ง เบ น ม าต รฐ าน  (S .D .) ข อ งท ัศ น ค ต ิท ี่ม ี 
ต ่อ ก าร เท ี่ม ป ร ิม าณ ส ิน ค ้า  (ห ีบ ห ่อรเวน เพ ม )

ทัศนคติท่ีมีต่อการเพ่ิมปริมาณสินค้า 
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)

ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน

1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรูสีก 3.96 0.74
ประหยัดและคุ้มค่า

2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.36 0.81
เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี

3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.79 0.76
ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม

4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.08 0.95
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครูสีก 3.33 0.91

ว่าตนฉลาดเสือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 3.19 0.96

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด ย รวม 3 .45 0 .86

หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่าง!!ง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่เห็นด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีมีต่อการเพ่ิมปริมาณสินค้า 
(หีบห่อส่วนเพ่ิม) ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของทัศนคติท่ีดีต่อการ 
เพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) เท่ากับ 3-45 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียสูงสุดในประเด็นด้าน ความ 
ประหยัด คุ้มค่า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96 รองลงมาคือ การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) 
เปินการส่งเสริมการขายท่ีสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79 และประเด็นท่ี 
มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ด้านความบันเทิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.08
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ท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อการแข ่งข ันและการช ิงโชค

ตารางที 4.18 : แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเทียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติทีม
ต่อการแข่งขันและการ?งโชค

ทัศนคติท่ีมีต่อการแข่งขันและการชิงโชค ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เปินการสิงเสรมการขายท่ีให้ความรู้สีก 2.79 1.03

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.17 0.83

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.12 1.08

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.65 0.88
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครูสีก 2.81 0.94

ว่าตนฉลาดเสือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 2.98 1.00

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด ย รวม 3.08 0.96
หมายเหตุ : เกณทัการให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่างยิง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่เห็นด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีมีต่อการแข่งขันและการชิง 
โชค ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของทัศนคติต่อการแข่งขันและการชิง 
โชคเท่ากับ 3.08 โดยมีค่าเฉล่ียในประเด็นด้าน การให้ความบันเทิงสูงท่ีสุด เท่ากับ 3.65 รองลงมา 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ีใกล้เคียงกันคือ ประเด็นด้าน คุณภาพสินค้า และความสะดวกในการเข้าร่วม 
กิจกรรม ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17 และ3.12 ตามลำตับ ซ่ึงประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ด้าน 
ความประหย้ด และความคุ้มค่า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.79
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ท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อของแถม

ตารางที 4.19 : แสดงค่าเฉล่ีอ (Mean) และค่าเบ่ี«งเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติทีมี
ต่อการแจกของแถม

ทัศนคติท่ีมีต่อการแจกของแถม ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสรมการขายท่ีให้ความรู้สืก 3.81 0.86

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.22 0.86

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.92 0.79

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.54 0.92
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้ลืก 3.33 0.92

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 3.26 0.98

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโค อ รวม 3.51 0.89
หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน: 5 = เห็นด้วยอย่างยิง 4 =  เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่เห็นด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.19 แลดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีมีต่อการแจกของแถม พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของทัศนคติในประเด็นต่างๆของการแจกของแถมเท่ากับ 3.51 โดย 
ผลการวิจัยพบว่าค่าเฉล่ียของทัศนคติต่อการแจกของแถมในประเด็นต่างๆน้ัน มีค่าท่ีใกล้เคียงกัน 
ท้ังในเร่ืองความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม ความประหยัด คุ้มค่า ความบันเทิง ความรู้สีกเป็น 
ผู้บริโภคท่ีฉลาดเลือก ลามารถบอกความเป็นตัวเองได้ และคุณภาพสินค้า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.92, 3.81, 3.54, 3.33, 3.26 และ 3.22 ตามลำตับ
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ท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อค ูปอง

ดารางท่ี 4.20 : แสดงค่าเฉล่ีอ (Mean) และค่าเบ่ีองเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติท่ีมี
ต่อการแจกคูปอง

ทัศนคติท่ีมีต่อการแจกคูปอง ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรู้สึก 3.25 0.96

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.15 0.79

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.11 1.03

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.18 0.91
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้สึก 3.00 0.91

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 2.98 0.93

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด อ ?วม 3.11 0.92
หมายIหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่างยิง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่เห็นด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีมีต่อการแจกคูปอง พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมต่อการแจกคูปอง เท่ากับ3.11 โดยประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ีย 
สูงสุดคือ ความประหยัดและคุ้มค่า ช่ึงมีค่าเท่ากับ 3.25 รองลงมาคือความบันเทิง ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากับ 3.18 และคะแนนต่ําสุดคือ ความรู้สึกท่ีสามารถบ่งบอกความเป็นตัวเอง ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากับ 2.98
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ท ัศนคต ิท ี่ม ีต 'อการจ ัดแสดงส ืนค้า ณ จ ุดซ ื้อ

ตารางที 4.21 : แสดงค่าเฉล่ีB (Mean) และค่าเบ๋ึBงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของทัศนคติทีมี
ต่อการแสดงสินค้า ณ จุดล่ีอ

ทัศนคติต่อการแสดงสินค้า ณ จุดช้ือ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรู้สีก 3.22 0.94

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.48 0.83

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.76 0.72

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.63 0.85
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้สีก 3.20 0.87

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 3.20 0.88

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด รรวม 3.42 0.85
หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่างรง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่เ'หินด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.21 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีมีต่อการแสดงสินค้า ณ จุด 
ช้ือ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของทัศนคติต่อการแสดงสินค้า ณ จุดช้ือเท่ากับ 3.42 ซ่ึง 
มีค่าเฉล่ีย ในประเด็นด้านความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรมสูงท่ีสุด คือ 3.76 มีค่าเฉล่ียทัศนคติ 
ต่อประเด็นด้านความบันเทิงรองลงมาเท่ากับ 3.63 และมีค่าเฉล่ียของประเด็น การท่ีทำให้ผู้บริโภค 
รู้สีก'ว่าตน'ฉลาดเลือก และสามารถบ่งบอกความเป็นตัวเองน้ันเป็นอันตับสุดทัาย ด้วยค่าเฉล่ียท่ี 
เท่ากัน คือ 3.20
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ท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อการแจกต ัวอย ่างi ïนค้า

ตารางท่ี 4.22 : แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเท่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ซองทัศนคติท่ีมี
ต่อการแจกติ'วออ่างสินค้า

ทัศนคติท่ีมีต่อการแจกตัวอย่างสินค้า ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรู้สีก 3.72 0.97

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.74 0.86

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.96 0.72

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.61 0.90
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครูลืก 3.41 0.96

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 3.34 0.95

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด ย รวม 3.63 0.89
หมายเหต : เกณฑ์การใหค้ะแนน : 5 = เหินด้วยอย่างย่ิง 4 = เหินด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เหินด้วย

1 = ไม่เหินด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.22 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีมีต่อการแจกตัวอย่างสินค้า 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของทัศนคติต่อการแจกตัวอย่างสินค้าเท่ากับ 3.63 ซ่ึงกลุ่ม 
ตัวอย่างมีทัศนคติต่อประเด็นต่างๆ ใกล้เคียงกัน และในด้านความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม 
น้ันมีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากับ 3.96 รองลงมาคือ ด้านคุณภาพสินค้า และความประหยัดคุ้มค่า ซ่ึงมี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.74 และ 3.72 ตามลำดับ ส่วนประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ เป็นการส่งเสริม 
การขายท่ีลามารถบ่งบอกความเป็นตัวเอง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.34
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ท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อการสะสมแต ้ม  (การจ ัดก ิจกรรมและการวางแผนต ่อเน ื่อง)

ต ารางท ี 4 .2 3  : แส ด งค ่า เฉ ล ี่ย  (M ean ) แ ล ะค ่า เบ ี่ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (ร .อ .)  ข อ งท ัศ น ค ต ิท ีม  ี
ต ่อ ก ารส ะส ม แ ต ้ม  (ก ารจ ัด ก ิจ ก รรม แ ส ะวางแ ผ น ต ่อ เบ ี่อ ง )

ทัศนคติท่ีมีต่อการสะสมแต้ม ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรูสืก 3.00 0.98

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.12 0.87

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.02 1.04

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.17 1.00
5. เป็นการส่งเสริมการ1ขายท่ีทำ'ให้ผู้'บริโภครูลืก 2.90 0.95

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีลามารถบ่งบอก 2.98 0.96

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด ย ?วม 3.03 0 .97

หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่างยิง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่ เห็นด้วย เป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.23 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติท่ีมีต่อการสะสมแต้ม (การจัด 
กิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) พบว่า กลุ่มต้วอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของทัศนคติท่ีมีต่อการ 
สะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) เท่าก้บ 3.03 ช่ึงค่าเฉล่ียของทัศนคติใน 
ประเด็นด้านความบันเทิงมีค่าสูงท่ีสุด คือ 3.17 รองลงมาคือ ทัศนคติในด้านคุณภาพ ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากับ 3.12 ส่วนประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้สืกว่า 
ตนฉลาด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.90
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ตารางที 4.24 : แสดงค่าเฉ«B (Mean) แสะค่าเบ่ีรงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติ
ตามแต่สะประเด็นโดอรวมซองการส่งเสริมการขา«ในรูปแบบที๓ อวกับ
เงิน (Monetary)

ทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายเก่ียวกับเงิน ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรู้สืก 3.77 0.60

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.25 0.65

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.66 0.60

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.21 0.75
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้สืก 3.21 0.59

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 3.13 0.80

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด «ร วม 3.37 0 .67

หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่างยิง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่ เห็นด้วย เป็นอย่างยํ่ง

จากตารางท่ี 4.24 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติตามแต่ละประเด็นโดยรวมของการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีเก่ียวกับเงิน เท่ากับ 3.37 ช่ึงมีค่าเฉล่ียในประเด็น ความประหยัดและคุ้มค่าสูงท่ีสุด ด้วย 
ค่าเฉล่ีย 3.77 รองลงมาคือความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม ฃ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.66 และ 
ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกันคือ ประเด็นด้านคุณภาพสินค้า ด้านความบันเทิง และเป็นการ 
ส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้สีกว่าตนฉลาดเลือก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.25, 3.21 และ 3.21 
ตามลำดับ ส่วนประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต่ําท่ีสุดคือ เป็นการส่งเสริมการขายท่ีลามารถบ่งบอกความ 
เป็นตัวเอง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.13
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ตารางท่ี 4.25 : แสดงค่าเฉล่ือ (Mean) และค่าเท่ีองเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติ
ตามแต่ละประเด็นโดอรวมของการส่งเสรมการขาอในรูปแบบท!.ม่
เก่ียวทับเงิน (Non-monetary)

ทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายไม่เก่ียวกับเงิน ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความรู้สึก 3.31 0.65

ประหยัดและคุ้มค่า
2. สินค้าท่ีนำมาจัดการส่งเสริมการขาย 3.35 0.63

เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพดี
3. เป็นการส่งเสริมการขาย 3.56 0.56

ท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม
4. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีให้ความบันเทิง 3.52 0.63
5. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้สึก 3.13 0.50

ว่าตนฉลาดเลือก
6. เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสามารถบ่งบอก 3.15 0.75

ความเป็นตัวเอง
ท ัศ น ค ต ิโด ย รวม 3 .34 0 .62

หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เห็นด้วยอย่างยิง 4 = เห็นด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เห็นด้วย

1 = ไม่ เห็นด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากตารางท่ี 4.25 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติตามแต่ละประเด็นโดยรวมของการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการ 
ขายแบบไม่เก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.34 โดยมีค่าเฉล่ียในประเด็น ความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม 
และความบันเทิงท่ีได้รับจากการเข้าร่วมกิจกรรมใกล้เคียงกันซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.56 และ3.52 
ส่วนประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ เป็นการส่งเสริมการขายท่ีทำให้ผู้บริโภครู้สึกว่าตนฉลาด ซ่ึง 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.13
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ส ่วน ท ี่ 2

ทัศนคติของ$ บริโภคที่มีต่อเครื่องมึอการต่งเสริมการขายประเภทต่างๆ

ตารางท ี่ 4 .2 6  : แส ด งค ่า เฉ ล ื่อ  (M ean ) แ ส ะค ่า เบ ื่อ ง เบ น ม าต รฐ าน  (S .D .) ข อ งท ัศ น ค ต ิข อ ง  
ผ ู้บ ร ิโภ ค ท ี่ม ีต ่อ เค ร ื่อ งม ีอ ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารฃ าอ ป ระ เภ ท ต ่า งๆ

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
1. การลดราคา 4.32 0.66
2. ของแถม 4.11 0.68
3. การแจกตัวอย่างสินค้า 4.13 0.75
4. การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) 3.97 0.76
5. การแสดงสินค้า ณ จุดเอ 3.47 0.72
6. คูปอง 3.25 0.87
7. การแข่งขันและการชิงโชค 3.11 0.93
8. การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง 3.00 0.94

(การสะสมแต้ม)
ท ัศ น ค ต ิโด ย รวม 3.67 0 .79

หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = เหินด้วยอย่างยิง 4 = เหินด้วย 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่เหินด้วย

1 = ไม่เ'หินด้วยเป็นอย่างยิ่ง

จากผลการวิจัยในตารางท่ี 4.26 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองมือ 
การส่งเสริมการขาย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมืค่าเฉล่ียทัศนคติโดยรวมต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการ 
ขายเท่ากับ 3.67 ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างมืค่าเฉล่ียของทัศนคติต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายประ๓ ท 
การลดราคา การแจกตัวอย่างสินค้า และของแถม ใกล้เคียงกัน เท่ากับ 4.32, 4.13 และ 4.11 
ตามลำดับ โดยท่ีการสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) มืค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ
3.00
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การวิจัยน้ีทำการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของทัศนคติต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายทังแบบ 
ท่ีเก่ียวกับเงินและไม่เก่ียวกับเงินโดยเป็นคำถามท่ีเก่ียวกับความชอบในเคร่ืองมือการส่งเสริมการ 
ขายประ๓ทต่างๆ ซ่ึงได้ผลดังน้ี

กา?ส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน

ต ารางท ี่ 4 .2 7  : แ ส ด งค ่า เฉ f i s  (M ean ) แ ล ะค ่า เท ี่ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (S .D .) ข อ งท ัศ น ค ต ิ 
โด ย รวม ต ่อ เค ร ี่อ งม ีอ ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ใน ร ูป แ บ บ ท ี่เท ี่ย วก ับ เง ิน  
(M one ta ry )

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 4.32 0.66
การเพ่ิมปริมาณ 3.97 0.76
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 3.28 0.87
ท ัศ น ค ต ิก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ท ี่ 3 .86 0 .76

เท ี่ย วก ับ เง ิน โด ยรวม

หมายเหต : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = ชอบเป็นอย่างมาก 4 = ชอบ 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่ค่อยชอบ

1 = ไม่ชอบเลย

จากตารางท่ี 27 แสดงค่าเฉล่ียของทัคนคติต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับ 
เงิน พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียของทัศนคติต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน 
เท่ากับ 3.86 ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างมืความชอบเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายประเภทการลดราคาสูง 
ท่ีสุด โดยมืค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 รองลงมาคือ การเพ่ิมปริมาณสินค้า ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.97 
และสุดท้ายคือ คูปอง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.86
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ตารางที 4.28 : แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเทียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติ
โดยรวมต่อเคร๋ึองมือการส่งเสริมการขายในรูปแบบทีไม่เก่ียวกับเงิน
(Non-monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การแจกตัวอย่างสินค้า 4.13 0.75
ของแถม 4.11 0.68
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 3.47 0.72
การแข่งขันและการชิงโชค 3.11 0.93
การสะสมแต้ม 3.00 0.94
(การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง)
ท ัศ น ค ต ิก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ท ี 3 .56 0 .80

ไม ่เก ี่ย ว ก ับ เง ิน โค « รว ม

หมายเหตุ : เกณ*พ์ฑรให้คะแนน : 5 = รอบเป็นอย่างมาก 4 = ชอบ 3 = เอย  ๆ 2 = ไม่ค่อยชอบ 
1 = ไม่ชอบเลย

จากตารางท่ี 4.28 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงินพบว่ากลุ่มตัวอย่างมืค่าเฉล่ียของทัศนคติต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.56 ซ่ึงเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีกลุ่มตัวอย่างมี 
ความชอบใกล้เคียงกันคือ การแจกตัวอย่างสินค้า และของแถม โดยมืค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13 และ
4.11 ตามลำตับรองลงมาคือการแสดงสินค้าณจุดซื้อการแข่งขันและการ?งโชค และการสะสม 
แต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง)ซ่ึงมืค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47, 3.11 และ3.00 
ตามลำดับ

นอกจากน้ีแล้ว จากการศึกษาการเปรียบเทียบทัศนคติโดยรวมท้ังหมด ท้ังทัศนคติใน 
ประเด็นต่างๆของแต่ละเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท้ังในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินและการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน และทัศนคติในด้านความชอบต่อเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายใน 
ประ๓ ทต่างๆ มาเปรยบเทียบกันโดยแยกเป็นทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ี 
เก่ียวกับเงิน และทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน ซ่ึงสามารถสรุป 
ผลได้ตังน้ี
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การส ่งเสร ิมการชายแบบท ี่เก ี่ยวก ับเง ิน

ตารางท่ี 4.29 : แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ซองทัศนคติ
โดยรวมซองการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน (Monetary)

เครองมีอการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 3.66 0.57
การเพ่ิมปริมาณ 3.53 0.58
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 3.13 0.70
ท ัศ น ค ต ิก ารส ่ง เส ร ิม ก ารซ าย ท ี่ 3 .44 0 .62

เก ี่ย วก ับ เง ิน โด ย รวม

หมายเหต : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = ชอบเป็นอย่างมาก 4 = ชอบ 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่ค่อยชอบ

1 = ไม่ชอบเลย

จากตารางท่ี 4.29 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมของการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงินพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ี 
เก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.44 ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติโดยรวมต่อการลดราคาสูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากับ 3.66 รองลงมาคือ การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.53 และ 
สุดท้ายคือ คูปอง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.13
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การส ่งเสร ิมการขายแบบท ี่ไม ่เก ี่ยวก ับเง ิน

ตารางที 4.30 : แสดงค่า!,'ฉล่ีร (Mean) และค่าเบ่ี«งเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติ
โด«รวมในกิจกรรมการส่งเสริมการขา«ในรูปแบบทีไม่เก่ี«วทับเงิน (Non­
monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การแจกตัวอย่างสินค้า 3.70 0.62
ของแถม 3.60 0.60
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 3.42 0.57
การแข่งขันและการชิงโชค 3.09 0.71
การละลมแต้ม 3.03 0.75
(การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง)
ท ัศ น ค ต ิก า รส ่ง เส ร ิม ก ารข า«ที 3 .37 0 .65

ไ ม ่๓ « วท ับ เง ิน โด «รวม

หมายเหตุ : เกณฑ์'การให้คะแนน : 5 = ชอบเป็นอย่างมาก 4 = ชอบ 3 = เฉย  ๆ 2 = ไม่ค่อยชอบ 
1 = ไม่ชอบเลย

จากตารางท่ี 4.30 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมของการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
ไม่เก่ียวกับเงินพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน 
ในระตับท่ีดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างมีทัศคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ี1ไม่เก่ียวกับเงินดีท่ีสุด คือ การแจกตัวอย่างสินค้า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.70 รองลงมาคือ 
ของแถม ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.60 ส่วนอันตับสุดท้ายคือ การสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการ 
วางแผนต่อเน่ือง) ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.03

ส ่วน ท ี 4  ผ ล ก ารว ัด พ ฤ ต ิก รรม ก ารซ ื้อ

ในการกัดพฤติกรรมการซ้ือ ผู้วิจัยต้องการกัดความก่ีในการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภค เพ่ือ 
เป็นการวิเคราะห์หาแนวโน้มการวางแผนทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย นอกจากน้ันแล้ว 
ผู้วิจัยกัดความต้ังใจซ้ือของผู้บริโภคเม่ือมีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายท้ังพฤติกรรมการซ้ือ 
ในอดีต และอนาคต เพ่ือเป็นการหาแนวโน้มของการวางแผนการใช้เคร่ืองมือส่งเสริมการขายต่อไป 
ในอนาคต โดยใช้คำถามเก่ียวกับความต้ังใจซ้ือท่ีจะสะท้อนการตัดสินใจและพฤติกรรมการซ้ือ
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นอกจากน้ีแล้วยังมีคำทามปลายเปิดเพ่ือให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็น 
เก่ียวกับข้อเสนอแนะในการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เพ่ือเป็นแนวทางท่ีจะทำให้สามารถ 
จัดรูปแบบกิจกรรมการส่งเสริมการขายให้ตรงความต้องการ เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของ 
ผู้บริโภคได้ ซ่ึงลามารถสรุปไต้ดังน้ี

ความกี่ในการซื้อ^นค้าอุปโภคบริโภค

ต ารางท ี่ 4 .31 : แ ส ด งจ ำน วน แ ล ะร ้อ ย ล ะข อ งค วาม ถ ี่ใน ก ารซ ื้อ ส ิน ค ้าอ ุป โภ ค บ ร ิโภ ค ซ อ ง  
ก ล ุ่ม ต ัวอ ย ่าง

ความก่ีในการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคใน 1 เดือนท่ีผ่านมา จำนวน ร้อยละ

1. น้อยกว่าเดือนละคร้ัง 45 11.1
2. ประมาณเดือนละคร้ัง 252 62.1
3. ประมาณเดือนละ 2-3 คร้ัง 87 21.4
4. ประมาณเดือนละ 4-5 คร้ัง 15 3.7
5. มากกว่าเดือนละ 5 คร้ัง 7 1.7

รวม 406 100.0

จากตารางท่ี 4.31 แสดงจำนวนและร้อยละของความก่ีในการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคของ 
กลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความก่ีในการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคใน 1 เดือนท่ี 
ผ่านมา ประมาณเดือนละคร้ัง จำนวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 62.1 รองลงมา ประมาณเดือนละ 
2-3 คร้ัง จำนวน87 คน คิดเป็นร้อยละ21.4 และมีความก่ีมากกว่าเดือนละ 5 คร้ังน้อยท่ีสุด 
จำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7
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การเข ้าร ่วมก ิจกรรมการส ่งเสร ิมการขายใน 1 เด ือนท ี่ผ ่านมา

ต ารางท ี่ 4 .32  : จ ำน วน แ ล ะร ้อ ย ล ะข อ งก าร เข ้า ร ่วม ก ิจ ก รรม ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าอ ใน  1 
เด ีอ น ท ี่ฝ าน ม า

การเข้าร่วมกิจกรรมการส่งเสริมการขาย
ใน 1 เดือนท่ีผ่านมา จำนวน ร้อยละ
- เข้าร่วม 311 76.6
- ไม่เข้าร่วม 95 23.4
รวม 406 100.0

หมายเหตุ : ทกณท์การให้คะแนน : เข้าร่วม = 1 คะแนน ไม่เข้าร่วม = 0 คะแนน

จากตารางท่ี 4.32 แสดงจำนวนและร้อยละของการเข้าร่วมกิจกรรมการส่งเสริมการขาย 
ใน 1 เดือนท่ีผ่านมา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนมากมีการเข้าร่วมกิจกรรมการส่งเสริมการขาย โดยมี 
จำนวน311 คิดเป็นร้อยละ76.6 และไม่เข้าร่วมกิจกรรม จำนวน95คนคิดเป็นร้อยละ23.4

พฤติกรรมการตัดกินใจซื้อในอดีตเมื่อมีการส่งเสริมการขาย

ทา?ส่งเสริมกา?ขายท่ีเก่ียวกับเงิน

ต ารางท ี่ 4 .3 3  : แส ด งค ่า เฉ ล ี่ย  (M ean ) แ ล ะค ่า เบ ี่ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (S .D .) ข อ งพ ฤ ต ิก รรม  
ก ารต ัด ส ิน ใจ ล ี่อ ใน อ ด ีต โด ย รวม ข อ งก ิจ ก รรม ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ใน ร ูป แ บ บ  
ท ี่เก ี่ย วต ับ เง ิน  (M one ta ry )

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 3.05 1.85
การเพ่ิม!]ริมาณ 2.72 1.72
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 2.16 1.49
พ ฤต ิก รรม ก ารต ัด ส ิน ใจล ี่เอ ใน อ ด ีต ข อ ง 2 .64 1.69

ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ท ี่เก ี่ย วต ับ เง ิน โด ย รวม

หมายเหตุ : เทณ,เท์การให้คะแนน : 5 = ชื้อแน่นอน 4 = อาจซื้อ 3 = ไม่แน่ใจ 2 = อาจจะไม่ชื้อ 
1 = ไม่ชื้อแน่นอน
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จากตารางท่ี 4.33 ซ่ึงเป็นการทดสอบหาค่าเฉล่ียผลของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอดีต 
เม่ือมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอดีตเท่ากับ 2.64 โดยมีค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอดีต 
ต่อการส่งเสริมการขายประ๓ทการลดราคาสูงท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.05 รองลงมาคือ การ 
เพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.72 และอันตับสุดท้ายคือ คูปอง ซ่ึงมี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.16

การส่งเสริมทา?ขายท่ีไม่เก่ียวกับเงิน

ต ารางท ี่ 4 .3 4  : แ ส ด งค ่า เฉ ล ี่ย  (M ean ) แ ล ะค ่า๓ ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (ร .อ .)  ข อ งพ ฤ ต ิก รรม  
ก ารต ัด ส ิน ใจ ซ ื้อ ใน อ ด ีต โด ย รวม ข อ งก ิจ ก รรม ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ใน  
ร ูป แ บ บ ท ี่ไม ่เก ี่ย วก ับ เง ิน  (N on -m one ta ry )

เคร่ึองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของแถม 2.99 1.82
การแจกตัวอย่างสินค้า 2.82 1.75
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 2.26 1.53
การแข่งขันและการชิงโชค 1.98 1.48
การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง 1.97 1.48
(การสะสมแต้ม)
พ ฤ ต ิก รรม ก ารต ัด ส ิน ใจ ซ ื้อ ใน อ ด ีต ข อ ง

ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ท ี่เก ี่ย วก ับ เง ิน โด ย รวม
;  ร ~

2 .40

------ -ร-------

1.61

1"",."................ '1; '" ;!-----------------หมายเหดฺ : เทณท้ทา?ไหคะแนน : 5 = ชื้อแน่นอน 4 = อาจซื้อ 3 = ไม่แน่ใจ 2 = อาจจะไม่ซื้อ 
1 = ไม่ซื้อแน่นอน

จากตารางท่ี 4.34 ซ่ึงเป็นการทดสอบหาค่าเฉล่ียผลของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอดีต 
เม่ือมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอดีตต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินเท่ากับ 2.40 โดยมี 
ค่าเฉล่ียของการแจกของแถมสูงท่ีสุดเท่ากับ 2.99 รองลงมาคือการแจกตัวอย่างสินค้าซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากับ 2.82 การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.26 และค่าเฉล่ียท่ีน้อยท่ีสุดได้แก่ 
การสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) ซ่ึงมีค่าใกล้เคียงกับการแข่งขันและการ 
ชิงโชคโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 1.97 และ 1.98 ตามลำดับ
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พฤติกรรมการตัดตินใจซื้อในอนาคตเมื่อมีการd งเสริมการขาย 

ทา?ส่งเสริมการขายท่ีเท่ียวกับเงิน

ต ารางท ี่ 4 .3 5  : แ ส ด งค ่า เฉ ส ีอ  (M ean ) แ ส ะค ่า เท ี่ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (S .D .) ข อ งพ ฤ ต ิก รรม  
ก ารต ัด ส ิน ใจ ท ี่อ ใน อ น าค ต โด «รวม ข อ งก ิจ ก ร รม ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข า« ใน  
ร ูป แ บ บ ท ี่เก ี« วก ับ เง ิน  (M one ta ry )

เครองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 4.11 0.88
การเพ่ิมปริมาณ 3.84 0.95
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 2.87 1.16
พ ฤ ต ิก รรม ก ารต ัด ส ิน ใจ ท ี่« ใน อ น าค ต ข อ ง 3.61 1.00

ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข า«ที๓่ « วก ับ เง ิน โด « ร ว ม
J ----- - น / " 1'.-----------------77S------------หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = ซอแน่นอน 4 = อาจซอ 3 = ไม่แน่ใจ 2 = อาจจะไม่ซอ 

1 = ไม่ชื้อแน่นอน

จากตารางท่ี 4.35 การทดสอบหาค่าเฉล่ียผลของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอนาคตเม่ือ 
มีการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเท่ียวกับเงินพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอนาคตต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเท่ียวกับเงินเท่ากับ 3.61 และ 
พบว่า การส่งเสริมการขายในรูปแบบการลดราคามีค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือใน 
อนาคตสูงท่ีสุด คือ 4.11อันตับรองลงมาคือ การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 
3.84 โดยการแจกคูปองมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.87
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การส่งเสริมทารขายท่ีใม่เก่ียวทบเงิน

ตารางที 4.36 : แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเทียงเบนมาตรฐาน (ร.อ.) ของพฤตกรรม
การตัดสินใจทีอในอนาคตโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายใน
รูปแบบทีไม่เก่ียวกับเงิน (Non-monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของแถม 3.91 0.92
การแจกตัวอย่างสินค้า 3.68 0.98
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 3.12 0.96
การแข่งขันและการชิงโชค 2.80 1.23
การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง 2.59 1.17
(การสะสมแต้ม)
พ ฤ ต ิก รรม ก ารต ัด ส ิน ใจ ซ ื้อ ใน อ น าค ต ข อ ง

ก ารส ่ง เส ร ิม ก ารข าย ท ีเก ี่ย วก ับ เง ิน โด ย รวม
:ะ— โไ;-------------- 3— ;--------------

3 .22

----------3--------

1 .05

- . ..------- โ-------------- 7ไ3----------------หนายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = ชอแน่นอน 4 = อาจซอ 3 = ไม่แน่ใจ 2 = อาจจะไม่ซอ 
1 = ไม่ซื้อแน่นอน

จากตารางท่ี 4.36 ซ่ึงเป็นการทดสอบหาค่าเฉล่ียผลของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือใน 
อนาคตเม่ือมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวก ับ เงินพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวม 
ของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอนาคตต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.22 
ซ่ึงการแจกของแถมมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 3.91 รองลงมา คือ การแจกตัวอย่างสินค้า ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากับ 3.68 การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ ซ่ึงมีค่''เฉล่ียเท่ากับ 3.12 การแข่งขันและการชิงโชค ซ่ึงมี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.80 และค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ การสะสมแต้ม (การจัดกิจกรรมและการวางแผน 
ต่อเน่ือง) ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.59

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อโดยรวม

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรวมเป็นผลมาจากการนำพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือนอดีต 
และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในอนาคตมาหาค่าเฉล่ีย โดยแบ่งเป็นพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินซ่ึงสามารถแสดงผลได้ตังน้ี
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การ?i งเสริมทา?1ขายท่ี1ท่ียวกับเงิน

ตารางที 4.37 : แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของพฤติกรรม 
การตัดสินใจช้ือโดยรวมของกิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบที 
เก่ียวตับเงิน (Monetary)

เคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
การลดราคา 3.58 1.19
การเพ่ิมปริมาณ 3.28 1.15
(หีบห่อส่วนเพ่ิม)
คูปอง 2.51 1.14
พฤติกรรมการตัดสิน'พช้ือของ
การส่งเสริมการขายทีเก่ียวตับเงินโดยรวม

ร : Ï

3.12

------- 2----- --

1.16

1, 1 — :---------- ท2หมายเหตุ : เกณฑ์ทารให้คะแนน : 5 -  ชื้อแน่นอน 4 = อาจช้ือ 3 = ไม่แน่ใจ 2 = อาจจะไม,ซอ 
1 = ไผ่ช้ือนน่นอน

จากตารางท่ี 4.37 การทดสอบหาค่าเฉล่ียผลของพฤติกรรมการตัดสินใจช้ือโดยรวม เม่ือมี 
การส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรม 
การตัดสินใจช้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.12 และพบว่า การส่งเสริมการ 
ขายในรูปแบบการลดราคามีค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการตัดสินใจช้ือสูงท่ีสุด คือ 3.58 อันดับ 
รองลงมาคือ การเพ่ิมปริมาณสินค้า (หีบห่อส่วนเพ่ิม) ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 3.28 โดยการแจกคูปองมี 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.51
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การส่งเสริมการขายที่ไม่๓ยวทับเงิน

ตารางท่ี 4.38 : แสดงค่าเฉล่ีอ (Mean) และค่าเบ่ีองเบนมาตรฐาน (S.D.) ของพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือโด«รวมข,องกิจกรรมการส่งเสริมการฃาอ่โนรูปแบบท่ีไม่ 
เกี«วตับเงิน (Non-monetary)

เคร่ี1องมือการส่งเสริมการ1ขาย ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของแถม 3.45 1.15
การแจกตัวอย่างสินค้า 3.25 1.17
การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ 2.69 1.06
การแข่งขันและการชิงโชค 2.39 1.18
การจัดกิจกรรมและวางแผนต่อเน่ือง 2.28 1.15
(การสะสมแต้ม)
พฤติกรรมการตัดสิน,พซ้ือของ 2.81
การส่งเสริมการขา«ที๓่ «วตับเงินโด«รวม

;ะ 7TT -—~ร— ;— -------------- 1— โ— r

1.14

โ- ^ ----------- ----------------หมายเหตุ : เกณฑ์การให้คะแนน : 5 = ซอแน่นอน 4 = อาจซอ 3 = ไม่แน่ใจ 2 = อาจจะ ไม่ช้ือ 
1 = ไม่ช้ือแน่นอน

จากตารางท่ี 4.38 ซ่ึงเป็นการทดสอบหาค่าเฉล่ียผลของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรวม 
เม่ือมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวทับเงิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวทับเงินเท่าทับ 2.81 ซ่ึงการแจกของ 
แถมมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 3.45 รองลงมา คือ การแจกตัวอย่างสินค้า ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่าทับ 3.68 การ 
แสดงสินค้า ณจุดซ้ือซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่าทับ3.25การแข่งขันและการชิงโชคซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่าทับ
2.39 และค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ การสะสมแต้ม (การจ้ดกิจกรรมและการวางแผนต่อเน่ือง) ซ่ึงมี 
ค่าเฉล่ียเท่าทับ 2.28

ข้อเสนอแนะในการจัดกิจกรรมการ?{งเสริมการขาย

ในการวิจัยคร้ังน้ี มีการใช้แบบสอบถามปลายเปิดเพ่ือให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เสนอแนะ 
ข้อคิดเห็นเก่ียวทับการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เพ่ือท่ีจะทำให้ทราบถึงข้อคิดเห็นอ่ืน  ๆ
นอกเหนือจากส่วนท่ีผู้วิจัยได้นำเสนอไป โดยผู้วิจัยได้ตรวจลอบการตอบแบบลอบถามแล้ว พบว่า 
มีประเด็นการเสนอข้อคิดเห็นด้วยทันท้ังหมด 10 ประเด็น สามารถนำเสนอข้อมูลได้ ตังน้ี
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ตารางท่ี 4.39 : แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีการเสนอข้อคิดเห็นเก่ียวกับ
การตัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย

การเสนอข้อคิดเห็นเก่ียวกับการส่งเสริมการขาย จำนวน ร้อยละ
1. สินค้าท่ีนำมาจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายควรมีคุณภาพดี 66 16.2
2. บริษัทท่ีจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายควรแสดง 22 5.3

ความรับผิดชอบต่อผู้บริโภคเม่ือเกิดผลเสียหายข้ึนกับผู้บริโภค
3. เม่ือมีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย 21 5.2

ควรมีการให้ข้อมูลท่ีขัดเจนและแท้จริงแก่ผู้บริโภค
4. รูปแบบการส่งเสริมการขายควรปรับให้มีความนำสนใจ และ 17 4.1

แปลกใหม่
5. การส่งเสริมการขายท่ีมีความสะดวกในการเข้าร่วมกิจกรรม 10 2.4

จะนำสนใจมากกว่ารูปแบบท่ียุ่งยากขับช้อน
6. ควรมีการจัดการส่งเสริมการขายอย่างลม่ําเสมอ 9 3.0
7. ในสินค้า 1 สินค้าควรมีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายให้ 6 1.4

มีความหลากหลาย
8. สภาวะเศรษฐกิจในช่วงเวลาน้ัน  ๆมีผลต่อรูปแบบของ 5 1.2

การจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีผู้บริโภคจะพอใจ
9. สถานท่ีในการจัดการส่งเสริมการขายมีผลต่อการ 3 0.6

เข้าร่วมกิจกรรมการส่งเสริมการขายน้ันๆ
10. รูปแบบการส่งเสริมขายควรมีประโยชน์ต่อจังคมด้วย 1 0.2

จากตารางท่ี 4.39 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีการเสนอข้อคิดเห็น 
เก่ียวกับการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับคุณภาพสินค้า 
ท่ีนำมาจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายสูงสุด จำนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 รองลงมาคือ 
บริษัทท่ีจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายควรแสดงความรับผิดชอบต่อผู้บริโภคเม่ือเกิดผลเสียหาย 
ข้ึนกับผู้บริโภค และเม่ือมีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ควรมีการให้ข้อมูลท่ีขัดเจนและ 
แท้จริงแก่ผู้บริโภคซ่ึงมีจำนวนที่ใกล้เคียงกันคือ22 และ21 คนโดยคิดเป็นร้อยละ5.3 และ5.2 
ตามลำดับ
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ตารางท่ี 4.40 : แสดงการฟรีรบเทียบค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) โดยรวมของการรับรู้ ทศนคติ และพฤติกรรมการตัดสิน!,จซ้ือต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวตับเงิน (Monetary) และการส่งเสริมการขายแบบท่ี 
ไม่เก่ียวตับเงิน (Non-monetary)

การส่งเสริมการขายแบบท่ี การส่งเสริมการขายแบบท่ี
เก่ียวกับเงิน ไม่เก่ียวกับเงิน

Mean ร.อ. Mean ร.อ.
การรับรู้โดยรวมต่อ 
การส่งเสริมการขาย

6.21 1.66 5.68 1.76

ทัศนคติโดยรวมต่อ 
การส่งเสริมการขาย

3.44 0.62 3.37 0.65

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย

3.12 1.16 2.81 1.14

หมายเหตุ : การวัดการรับเประกอบไปด้วย
คะแนนเต็มจากการวัดการระลึกได้โดยให้เอ่ยเอง = 5 คะแนน 
คะแนนจากค่าเฉล่ียการรู้จัก, ความสนใจ และความคุ้นเคย = 5 คะแนน 

ดังน้ัน ผลคะแนนรวมของการรับรู้จึงมาจากคะแนนการวัดการระลึกได้โดยให้เอ่ยเองรวมกับ ค่าเฉล่ีย 
การรู้จัก, ความคุ้นเคย และความสนใจ = 10 คะแนน

ค่าเฉล่ียของทัศนคติมีคะแนนเต็ม 5 คะแนน
ค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือมีคะแนนเต็ม 5 คะแนน

จากตารางท่ี4.40 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียโดยรวมของการรับรู้ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน และการส่งเสริมการขายแบบ 
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน พบว่า การส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินมีค่าเฉล่ียโดยรวมของการรับรู้ 
ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ สูงกว่าค่าเฉล่ียโดยรวมของการรับรู้ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
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ส่วนท่ี 5 ผลการเปรียบเทือบการรับรู้ ท้ศนคติ และพฤติกรรมของกลุ่มต้วอย่างท่ีมีต่อ 
การส่งเสรีมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน (Monetary) และการส่งเสรีมการ 
ขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน (Non-monetary)

5.1 ผลการเปรียบเทียบการรับรู้ท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน 
(Monetary) และการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน (Non-monetary)

ในงานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการสืกษๆทางด้านการรับรู้ท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายใน 
รูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินและการส่งเสรีมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มา 
ทำการเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Paired Sample t-test

ตารางท่ี 4.40 : แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ท่ีมีต่อการส่งเสริมการ 
ขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินและการส่งเสรีมการขายในรูปแบบท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงิน

การรับรู้ต่อ การส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขาย
การส่งเสริมการขาย ท่ีเก่ียวกับเงิน ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน

Mean ร.อ. Mean ร.อ. t P
การรับรู้ต่อการ 
ส่งเสริมการขาย

6.21 0.99 5.68 0.80 8.45 0.00*

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.40 แสดงค ่าเฉล่ียการรับรู้ในกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีกลุ่มตัวอย่างมี 
ต่อการส่งเสรีมการขายท้ังในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินและไม่เก่ียวกับเงิน ผู้วิจัยได้หาความแตกต่าง 
ระหว่างการรับรู้ต่อการส่งเสรีมการขายท้ัง 2 รูปแบบ ซ่ึงพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียการรับรู้ 
โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินเท่ากับ 6.21 และมีค่าเฉล่ียโดยรวมของการรับรู้ 
ต่อการส่งเสรีมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินเทากับ 5.68 และใช้สถิติแบบ Paired Sample t-test 
ในการเปรียบเทียบการรับรู้ระหว่างการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินและไม่เก่ียวกับเงิน 
พบว่า การรับรู้ท่ีพบมีความแตกต่างของค่าเฉล่ียอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงกลุ่ม 
ตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินดีกว่าการส่งเสรีมการ 
ขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
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5.2 ผฟิการเปรียบเทียบทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที๓ ยวกับเงิน และ 
การส่งเสรีมการขายในรูปแบบทีไม่เก่ียวก้บเงิน

งานวิจัยน้ีมีการนำผลการดีกษาทางด้านทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงิน และการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มา 
เปรียบเทียบหาความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Paired Sample t-test

ตารางท่ี 4.41 : แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างทัศนคติทีมีต่อการส่งเสริมการ 
ขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน (Monetary) แสะการส่งเสริมการขายใน 
รูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน (Non-monetary)

ทัศนคติต่อ การส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขาย
การส่งเสริมการขาย ท่ีเก่ียวกับเงิน ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน

Mean ร.อ. Mean S.D. t P
ทัศนคติต่อการ 
ส่งเสริมการขาย

3.44 0.51 3.37 0.51 4.95 0.00*

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.41 แสดงค่าทัศนคติท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงินและการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน ผู้วิจัยได้หาความแตกต่างระหว่าง 
ทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายท้ัง 2 รูปแบบ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของทัศนคติ 
ต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.44 และมีค่าเฉล่ียของทัศนคติต่อการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.37 และใช้สถิติแบบ Paired Sample t-test ในการ 
เปรียบเทียบทัศนคติระหว่างการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินและไม่เก่ียวกับเงิน พบว่า กลุ่ม 
ตัวอย่างมีทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินแตกต่างจากการส่งเสริมการขาย 
ในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05 ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติต่อ 
การส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินดีกว่าการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
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5.3 ผลการเปรียบเทีอบพฤติกรรมท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายไนรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน 
และการส่งเสริมการซายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน

ในงานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการศึกษาทางด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในการส่งเสริม 
การขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน และการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่ม 
ตัวอย่าง มาทำการเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Paired Sample t-test

ดารางท่ี 4.42 : แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจท่ีอ 
โดยรวมท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน (Monetary) 
และการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน (Non-monetary)

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
ต่อการส่งเสริมการขาย

การส่งเสริมการขาย 
ท่ีเก่ียวกับเงิน

การส่งเสริมการขาย 
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน

Mean S.D. Mean ร.อ. t P
พฤติกรรมการตัดสินใจช้ือ 
ต่อการส่งเสริมการขาย

3.12 1.03 2.81 0.97 12.89 0.00*

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.42 แสดงค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรวมท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อ 
การส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินและการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน 
ผูวิจัยได้หาความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายท้ัง 2 
รูปแบบ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการ 
ขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินเท่ากับ 3.12 และมีค่าเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินเท่ากับ 2.81 และใช้สถิติแบบ Paired Sample t-test ในการ 
เปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือระหว่างการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินและไม่ 
เก่ียวกับเงิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงินแตกต่างจากการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 
ท่ีระดับ 0.05 โดยกลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงินมากกว่าการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
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5.4 ผลการเปรียบเทียบการรับรู้ ทัศนคติ แฟิะพฤติกรรมการดัดสินใจทีอชองกลุ่มตัวอย่าง 
ท่ีมีด่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบทีเก่ียวกู้บเงินและการส่งเสริมการขายใน 
รูปแบบทีไม่เก่ียวกับเงินจำแนกดามลักษณะประชากร

ในการศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของกลุ่ม 
ตัวอย่างท่ีมีต่อการส่งเสรีมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน และการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงิน โดยจำแนกตามลักษณะทางประชากรน้ันผู้วิจัยได้นำข้อมูลทางด้านลักษณะทาง 
ประชากรทุกกลุ่มตัวอย่างมาทำการจัดกลุ่มและแบ่งหมวดหมู่ลักษณะทางประชากรในด้านต่างๆ 
ของกลุ่มตัวอย่างข้ึนใหม่ เพ่ือความสะดวกและเหมาะสมในการศึกษาเปรียบเทียบข้อมูล ตังน้ี

อ าย ุ- ข้อมูลคำตอบของแบบสอบถามท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่างแบ่งช่วงอายุเป็น 2 ช่วง คือ 
25-30ป ี31-35 ป ี36-40ป ี41-44ปีผู้วิจัยได้ทำการจัดกลุ่มและแบ่งหมวดหมู่ลักษณะทาง 
ประชากรด้านอายุของกลุ่มตัวอย่างข้ึนใหม่ 2 ช่วง คือช่วงอายุ 25-35 ปี และช่วงอายุ 36-44 ปี

ระดับการสิกษา -  ข้อมูลคำตอบของแบบสอบถามท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่างแบ่งระตับ 
การศึกษาออกเป็น 6 ระตับ คือ ระตับมัธยมศึกษาตอนต้น ระตับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือ 
เทียบเท่า ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า ระตับปริญญาตรี ระตับสูงกว่าปริญญาตรี และอ่ืนๆ ซ่ึง 
มีผู้ตอบแบบสอบถามในส่วนอ่ืนๆ เป็นระตับประถมศึกษาตอนปลาย ผู้วิจัยจึงได้ทำการจัดกลุ่ม 
และแบ่งหมวดหมู่ลักษณะทางประชากรด้านระตับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างข้ึนใหม่ 2 ระตับ คือ 
ระตับต่ํากว่าปริญญาตรี และระตับปริญญาตริข้ึนไป

รายได้- ข้อมูลคำตอบของแบบสอบถามท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่างแบ่งระตับรายได้ออกเป็น 
6 ระดับ คือ ต่ํากว่า 5000 บาท 5000-10000 บาท 10001-20000 บาท 20001-30000 บาท 
30001-40000 บาท และ40001 บาทข้ึนไป ผู้วิจัยได้ทำการจัดกลุ่มและแบ่งหมวดหมู่ลักษณะทาง 
ประชากร ด้านระตับรายได้ของกลุ่มตัวอย่างข้ึนมาใหม่เป็น 3 ระตับ คือ ต่ํากว่า 10000 บาท 
10001-30000 บาท 30001 บาทข้ึนไป

สถานภาพครอบครัว -  ข้อมูลคำตอบของแบบสอบถามท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่างแบ่ง 
สถา'นภาพครอบครัวออกเป็น 5 สถานภาพ คือ โสด สมรส แยกกันอยู่ หย่า/หม้าย และอ่ืน  ๆซ่ึง 
คำตอบอ่ืนๆ คือ อยู่ด้วยกันแต่ไม่ได้สมรส ผู้วิจัยได้ทำการจัดกลุ่มและแบ่งหมวดหมู่ลักษณะทาง 
ประชากรด้านสถา,นภาพครอบครัวของกลุ่มตัวอย่างข้ึนใหม่เป็น 2 ลถา,นภาพ คือ โลด และไม่โสด
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5.4.1 อาย

ผลการเปรยีบเทยีบการรบัรู ้ทศันคต ิ และพฤตกิรรมการตดัสนิใจรี}่อตอ่การสง่เสรมิการ
ขายในรปูแบบทีเ่กีย่วกบัเงนิ กบัอายซองกลุม่ตวัอยา่ง

ในงานวิจัยน้ี ได้มีการนำผลการศึกษาทางด้านอายุ การรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน ท่ีใด้,จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการ 
เปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test

ตารางท่ี 4.43 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน 
(Monetary) กับอายุของกลุ่มตัวอย่าง

ตัวแปร อายุ 25-35 ปี อายุ 36-44 ปี
Mean S.D. Mean ร.อ. t P

- การรับรู้โดยรวม 6.15 0.98 6.42 1.00 -2.26 0.03*
ต่อการส่งเสริมการขาย
■ ทัศนคติโดยรวม 3.41 0.50 3.56 0.55 -2.43 0.01*
ต่อการส่งเสริมการขาย
-พฤติกรรมการ 3.05 1.04 3.37 0.96 -2.72 0.00*
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย

‘ มีน้ยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางที่4.43 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน กับอายุของกลุ่มตัวอย่าง 
โดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกันมีความ 
แตกต่างกัน ท้ังในด้านการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายใน 
รูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุ่มอายุ 36-44 ปี จะมีการรับรู้ 
ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินดีกว่ากลุ่มอายุ 
25-35 ปี
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ผลการเปรียบเทียบการเบรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการ 
ชายในgปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน กับอายุซองกลุ่มตัวอย่าง

ในงานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการดีกษาทางด้านอายุการรับรู้ทัศนคติ และพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน ท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการ 
เปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test

ตารางท่ี 4.44 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับ 
เงิน (Non-monetary) กับอายุของกลุ่มตัวอย่าง

ตัวแปร อายุ25-35 ปี อายุ36-44ปี
Mean S.D. Mean ร.อ. t P

- การรับรู้โดยรวม 5.71 0.82 5.56 0.73 1.76 0.08
ต่อการส่งเสริมการขาย
-ทัศนคติโดยรวม 3.34 0.50 3.48 0.53 -2.29 0.02*
ต่อการส่งเสริมการขาย
-พฤติกรรมการ 2.75 0.98 3.03 0.92 -2.47 0.02*
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 

‘ มีนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี4.44 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน กับอายุของกลุ่ม 
ตัวอย่าง โดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกันมี 
ความแตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05 ในด้านทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินซ่ึงกลุ่มตัวอย่างท่ีมี 
อายุ 36-44 ปีจะมีทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับ 
เงินดีกว่ากลุ่มอายุ 25-35 ปี
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5.4.2 ระดบัการสกีษา

ผฟกิารเปรยีบเทยีบทารรบ้รูท้ศันคต ิ แสะพฤตกิรรมการดดัสนิใจทีอ่ตอ่การสง่เสรมีการ
ขายในรปูแบบทีเ่กีย่วกบัเงนิ กบัระดบัการสกีษาซองกลุม่ดวัอยา่ง

ในงานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการศึกษาทางด้านระดับการศึกษา การรับรู้ ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง 
มาทำการเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test

ตารางท่ี 4.45 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการดัดสิน,ใจ1ซ้ือต่อการส่งเสริมการขาย'ในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน 
(Monetary) กับระดับการสีกษาของกลุ่มดัวออ่าง

ตัวแปร ต่ําก'ว่าปริญญาตรี ปริญญาตรีข้ึนไป
Mean S.D. Mean S.D. t P

- การรับรู้โดยรวม 6.30 1.14 6.18 0.95 0.93 0.36
ต่อการส่งเสริมการขาย
-ทัศนคติโดยรวม 3.50 0.49 3.43 0.52 1.16 0.25
ต่อการส่งเสริมการขาย
-พฤติกรรมการ 3.11 0.98 3.13 1.04 -0.12 0.90
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย

*มีนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางที่4.45 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน กับระดับการศึกษาของ 
กลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับ 
การศึกษาแตกต่างกันไม่มีความแตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างมีนํยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท้ัง 
ในด้านการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่างต่อการส่งเสริมการขายใน 
รูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน
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ผลการเปรียบเทียบการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการ 
ชายในรูปแบบทีไม่เก่ียวกับเงิน กับระดับการสิกษาของกลุ่มตัวอย่าง

ในงานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการศึกษาทางด้านระดับการศึกษา การรับรู้ ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน ท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง 
มาทำการเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test

ตารางที 4.46 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการชายในรูปแบบทีไม่เก่ียวกับ 
เงิน (Non-monetary) กับระตับการสิกษาของกลุ่มตัวอย่าง

ตัวแปร ต่ํากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรีข้ึนไป
Mean S.D. Mean ร.อ. t P

- การรับรู้โดยรวม 5.48 0.91 5.73 0.77 -2.54 0.01*
ต่อการส่งเสริมการขาย
-■ทัศนคติโดยรวม 3.44 0.52 3.35 0.51 1.27 0.21
ต่อการส่งเสริมการขาย
-พฤติกรรมการ 2.88 1.00 2.80 0.96 0.64 0.53
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 

‘ มีนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางที่4.46 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน กับระดับการติกษา 
ของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับ 
การศึกษาแตกต่างกันมีความแตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ใน 
ด้านการรับรู้โดยกลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต้ังแต่ปริญญาตรีข้ึนไปจะมีการรับรู้การส่งเสริมการขายท่ี 
ไม่เก่ียวกับเงินได้ดีกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี และกลุ่มตัวอย่างท่ีมี 
ระดับการศึกษาแตกต่างกันไม่มีความแตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ
0.05 ในด้านทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่างต่อการส่งเสริมการขายใน 
รูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
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5.4.3 รายได้

ผลการเปรยีบเทยีบการรบรู ้ทศันคต ิ และพฤตกิรรมการตดัสนิใจทอีด'อการสง่เสรมิการ
ชายในรปูแบบทเีกีย่วตบัเงนิ กูบ้รายไดช้องกลุม่ตวัอยา่ง

ในงานวิจัยน้ี ได้มีการนำผลการสืกษๆทางด้านรายได้ การรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน ท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการ 
เปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ One Way ANOVA

ตารางที 4.47 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (One Way ANOVA) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคต ิ
และพฤติกรรมการตัดสินใจทีอต่อการส่งเสริมการชายในรูปแบบที 
เกี่ยวตับเงิน (Monetary) ตับรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง

ตัวแปร ต่ํากว่า 10,000บาท 

Mean ร.อ.

10,001-30,000 บาท 

Mean S.D.

สูงกว่า 30,000 บาท 

Mean ร.อ. F P

Post
Hoc

Analysis
-การรับรู้ 6.10 1.09 
โดยรวม
ต่อการส่งเสริมการขาย

6.25 0.95 6.19 0.88 0.88 0.42

-ทัศนคติ 3.41 0.54 
โดยรวม
ต่อการส่งเสริมการขาย

3.48 0.50 3.22 0.47 3.66 0.02* 10001- 
30000 กับ 

สูงกว่า30000

-■พฤติกรรม 3.03 0.98 
การตัดสินใจซ้ือ
โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย

3.18 1.05 2.99 1.01 1.09 0.33

‘ มีนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางที่4.47 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน กับรายได้ของกลุ่ม 
ตัวอย่าง โดยใช้สถิติแบบ One Way ANOVA พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีความ 
แตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05 ในด้านทัศนคติต่อการส่งเสริมการ 
ขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน ซ่ึงได้แก่ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีราย1ได้ต่อเดือน 10,001-30,000 บาทกับสูง
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กว่า30000 บาท โดยท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001-30,000 บาทจะมีทัศนคติท่ีดืต่อ 
การส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินมากกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้สูงกว่า 30,000 บาท

ผลการเปรียบเทียบการรับรู้ ทู้,ศนคติ และพฤติกรรมการทัดสินใจที่อต่อการส่งเสริมการ 
ชายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน กับรายได้ซองกลุ่มตัวอย่าง

ในงานวิจัยน้ี ได้มีการนำผลการสืกษาทางด้านรายได้ การรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน ท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่างมาทำการ 
เปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ One Way ANOVA

ตารางที่ 4.48 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (One Way ANOVA) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคต ิ
และพฤติกรรมการทัดสินใจรี่!อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม,
เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary) กับรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง

ตัวแปร ต่ๆํ ก'ว่า 10,000 บาท 10,001-30,000 บาท สูงกว่า 30,000 บาท Post
Hoc

Mean ร.อ. Mean ร.อ. Mean ร.อ. F P Analysis
-การรับรู้ 5.54 0.87 5.73 0.76 5.76 0.81 2.34 0.09 -
โดยรวม
ต่อการส่งเสริมการขาย

-ทัศนคติ 3.39 0.54 
โดยรวม
ต่อการส่งเสริมการขาย

10001-30000 กับ 
สูงกว่า 30000

3.39 0.49 3.06 0.50 5.30 0.00* ตำ
กว่า 10000 กับ 

สงกว่า 30000/

-พฤติกรรม 2.79 0.96 2.86 0.98 2.43 0.87 2.45 0.08 -
การตัดสินใจซ้ือ
โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย
*มีนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05
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จากตารางที่4.48 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจช้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน กับรายได้ของกลุ่ม 
ตัวอย่าง โดยใช้สถิติแบบ One Way ANOVA พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีความ 
แตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05 ในด้านทัศนคติต่อการส่งเสริมการ 
ขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000บาทกับ สูง 
กว่า30000 บาท และกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001-30,000 บาทกับสูงกว่า 30,000 
บาท โดยท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีมีราย1ได้ต่ํทก'ว่า 10,000 บาทและ 10,001-30,000 บาทน้ันมีทัศนคติท่ีดี 
ต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินมากกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ต่อเดือนสูงกว่า 
30,000 บาท

5.4.4 สถานภาพครอบครัว

ผสการเปรียบเทียบการรับรู้ ทัศนคติ แสะพฤติกรรมการตดสินใจช้ือต่อการส่งเสริมการ 
ชายในรูปแบบท่ีเท่ียวกับเงิน กับสถานภาพครอบครัวซองทสุ่มคัวอย่าง

ในงานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการดืกษาทางด้านสถานภาพครอบครัว การรับรู้ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจช้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน ท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง 
มาทำการเปรยบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test

ตารางที่ 4.49 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการตัดสินใจชื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เที่ยวกับเงิน 
(Monetary) กับสถานภาพครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง

ตัวแปร โลด ไม่โสด
Mean ร.อ. Mean ร.อ. t P

- การรับรู้โดยรวม 
ต่อการส่งเสริมการขาย

6.14 0.98 6.38 1.00 -2.16 0.03*

-ทัศนคติโดยรวม 3.41 0.50 3.51 0.54 -1.69 0.09
ต่อการส่งเสริมการขาย
-พฤติกรรมการ 3.05 1.05 3.30 0.95 -2.27 0.02*
ตัดสินใจช้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย

‘ มีนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05
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จากตารางท่ี4.49 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีเก่ียวกับเงิน กับสถานภาพครอบครัว 
ของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับ 
สถานภาพครอบครัวแตกต่างกันไม่มีความแตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างมีทัยสำคัญทางสถิติท่ี 
ระดับ 0.05 ในด้าน ทัศนคติ แต่กลับมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ใน 
ด้านการรับรู้ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่างต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี 
เก่ียวกับเงิน โดยกลุ่มไม่โสดจะมีการรับรู้และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีดีกว่ากลุ่มโสด

ผฟิการฟรึยุบเทียบการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจ^อต่อการส่งเสริมการ 
ชายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกบเงิน กับสถานภาพค?อบครัวซองกสุ่มตัวอย่าง

ในงานวิจัยนี้ได้มีการนำผลการสืกษาทางด้านสถานภาพครอบครัว การรับรู้ ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน ท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง 
มาทำการเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test

ตารางท่ี 4.50 แสดงการทดสอบค่าเฉล่ีย (t-test) ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการตัดสินใจท่ีอต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับ 
เงิน (Non-monetary) กับสถานภาพครอบครัวชองกลุ่มตัวอย่าง

ตัวแปร โลด ไม่โสด
Mean S.D. Mean ร.อ. t P

- การรับรู้โดยรวม 5.73 0.82 5.54 0.73 2.35 0.02*
ต่อการส่งเสริมการขาย
-ทัศนคติโดยรวม 3.34 0.50 3.43 0.54 -1.54 0.12
ต่อการส่งเสริมการขาย
-พฤติกรรมการ 2.76 1.00 2.96 0.88 -1.85 0.06
ตัดสินใจซื้อโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย

‘ มีนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.50 แสดงค่าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง การรับรู้ ทัศนคติ และ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน กับสถานภาพ 
ครอบครัวของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติแบบ Independent Samples t-test พบว่า กลุ่มตัวอย่างที
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มีสถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกันมีความแตกต่างกันของค่าเฉล่ียอย่างผีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 
ระดับ 0.05 ในด้านการรับรู้ โดยกลุ่มโสดจะมีการรับรู้การส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับ 
เงินดีกว่ากลุ่มไม่โสด แต่กลุ่มตัวอย่างท่ีมีลถานภาพครอบครัวแตกต่างกันไม่มีความแตกต่างกัน 
ของค่าเฉล่ียอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระคับ 0.05 ในด้านทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซือ 
ของกลุ่มตัวอย่างต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน

ส่วนที่ 6 ผลการสิกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซึ่เอของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เกี่ยวกับ 
เงิน และการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน

การส่งเสริมการขายที่เกี่ยวกับเงิน

6.1 ผลการสิกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กับทัศนคติที่มีต่อการส่งเสริมการขายที่ 
เกี่ยวกับเงิน

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการดีกษาทางด้านการรับรู้ และ,ทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการ 
ขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการดีกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างกันโดยใช้ 
สถิติลหสัมพันธ์เพียรสัน (Pearson's product moment correlation coefficient)

ตารางที่ 4.51 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้กับทัศนคติที่มีต่อการส่งเสริมการ 
ขายแบบที่เกี่ยวกับเงิน (Monetary)

ตัวแปร ทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวกับเงิน
r P

การรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 0.29 0.00*
ท่ีเก่ียวกับเงิน
‘ มีระคับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.51 แสดงค่าการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้โดยรวมต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินกับทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน โดย 
พบว่า มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีค่าสหสัมพันธ์ 
เท่ากับ 0.29 ซ่ึงหมายถึง ถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับ
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เงินในเชิงบวก กลุ่มตัวอย่างจะมีทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินในทางบวก 
เช่นกัน ขณะท่ีถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินในทาง 
ลบ กลุ่มตัวอย่างจะมีทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินในทางลบเช่นกัน

6.2 ผลการสืกษาความตัมพันธ์ระหว่างการเริม่รู้กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการ 
ส่งเสริมการฃาอแบบท่ีเก่ีรวกับเงิน

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการศึกษาทางด้านการรับรู้ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการศึกษาหาความสัมพันธ์ 
ระหว่างกันโดยใช้สถิติสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation 
coefficient)

ตารางท่ี 4.52 แสดงความสิมพันธ์ระหว่าง การรับรู้กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการฃาอแบบท่ีเก่ียวกับเงิน (Monetary)

ตัวแปร พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวกับเงิน
r P

การรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 0.27 0.00*
ท่ีเก่ียวกับเงิน
‘ มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.52 แสดงค่าการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้โดยรวมต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ี 
เก่ียวกับเงิน โดยพบว่า มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05โดยมีค่า 
สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.27 ซ่ึงหมายถึง ถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบ 
ท่ีเก่ียวกับเงินในเชิงบวก กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ี 
เก่ียวกับเงินในทางบวกเช่นกัน ขณะท่ีถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีเก่ียวกับเงินในทางลบ กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีเก่ียวกับเงินในทางลบเช่นกัน
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6.3 ผลการสิกษาความส์มพันธ์ระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการ 
ส่งเสริมการขา«แบบท่ี๓ «วกับเงิน

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการสีกษาทางด้านทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการสีกษาหาความสัมพันธ์ 
ระหว่างกันโดยใช้สถิติสหสัมพันธ์เพียรสัน (Pearson’s product moment correlation 
coefficient)

ตารางท่ี 4.53 แสดงความทัมพันธ์ระหว่าง ทัศนคติกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการขา«แบบท่ี๓ «วกับเงิน (Monetary)

ตัวแปร พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวกับเงิน
r P

ทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 0.46 0.00*
ท่ีเก่ียวกับเงิน
‘ มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ -  0.05

จากตารางท่ี 4.53 แสดงค่าการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง ทัศนคติโดยรวมต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ี 
เก่ียวกับเงิน โดยพบว่า มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีค่า 
สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.46 ซ่ึงหมายถึง ถ้ากลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบ 
ท่ีเก่ียวกับเงินในเชิงบวก กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ี 
เก่ียวกับเงินในทางบวกเซ่นกัน ขณะท่ีถ้ากลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีเก่ียวกับเงินในทางลบ กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีเก่ียวกับเงินในทางลบเซ่นกัน

6.4 ผลการวิเคราะห์ความเมพันธ์ซองการรับรู้และทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายท่ี 
เก่ียวช้องกับเงิน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการซา«ท่ีเก่ียวกับเงิน

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการสีกษาทางด้านการรับรู้และทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขาย 
ท่ีเก่ียวกับเงิน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่ม
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ตัวอย่าง มาทำการสืกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท้ัง 3 ตัว โดยใช้สถิติลหสัมพันธ์เชิงพหุ 
(Multiple Correlation)

ตารางท่ี 4.54 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าส้มประสิฑธการถดถอยแบบพหุคูณเชิงเส้นของ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวตับเงิน
(Monetary)

ตัวแปร R2 สัมประสิทธ๋ีการถดถอย
R2 ท่ีเพ่ิมข้ึน B BETA t P

การรับรู้โดยรวมต่อ 0.07 0.07 0.15 0.15 3.17 0.00*
การส่งเสริมการขาย

ทัศนคติต่อ 0.23 0.16 0.83 0.41 9.00 0.00*
การส่งเสริมการขาย
‘ มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.54 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ๋ีการถดถอยแบบพหุคูณเชิงเสัน 
ของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินพบว่า การรับรู้และ 
ทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน เป็นตัวแปรท่ีสามารถอธิบาย พฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินไดอ้ย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ0.05 
โดยสามารถอธิบายได้ตังน้ี

1 . การรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน สามารถอธิบายพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินได้ร้อยละ 7 อย่างมีนัยสำคัญ 
ทางสถิติท่ีระตับ 0.05

2. ทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน ลามารถอธิบายพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินได้ ร้อยละ 16 อย่างมีนัยสำคัญทาง 
สถิติท่ีระตับ 0.05
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สรุปได้ว่า การรับรู้และทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการ1ขายแบบท่ีเก่ียวกับเงิน สามารถ 
ร่วมกันอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจช้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีเก่ียวกับเงินได้ร้อยละ 23 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05

การส่งเสริมการซายท๋ึไม่เก่ียวกับเงิน

6.5 ผลการสิกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กันทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงิน

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการศึกษาทางด้านการรับรู้ และทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการ 
ขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการศึกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างกันโดยใช้ 
สถิติลหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson's product moment correlation coefficient)

ตารางที่ 4.55 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้กับทัศนคติที่มีต่อการส่งเสริมการ 
ขายแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน (Non-monetary)

ตัวแปร ทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
r P

การรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 0.22 0.00*
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
*มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.55 แสดงค่าการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้โดยรวมต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินกับทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน 
พบว่า มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05 โดยมีค่าสหสัมพันธ์ 
เท่ากับ 0.22 ซ่ึงหมายถึง ถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่ 
เก่ียวกับเงินในเชิงบวก กลุ่มตัวอย่างจะมีทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินใน 
ทางบวกเช่นกัน ขณะท่ีถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับ 
เงินในทางลบ กลุ่มตัวอย่างจะมีทัศนคติต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในทางลบ 
เช่นกัน
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6.6 «ลการสิกษาความสิ'มพันธ์ระหว่างการรับรู้กับพฤติกรรมการตัดสินใจสัอต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการสืกษาทางด้านการรับรู้ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการสืกษาหาความสัมพันธ์ 
ระหว่างกันโดยได้สถิติสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation 
coefficient)

ตารางท่ี 4.56 แสดงความสิมพันธ์ระหว่าง การรับรู้กับพฤติกรรมการตัดสินใจ เๆอท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน (Non-monetary)

ตัวแปร พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
r P

การรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 0.31 0.00*
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
‘ มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.56 แสดงค่าการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง การรับรู้โดยรวมต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบ 
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน พบว่า มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ 0.05 โดยมีค่า 
สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.31 ซ่ึงหมายถึง ถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบ 
ท่ีไม่เก่ียวกับเงินในเชิงบวก กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในทางบวกเช่นกัน ขณะท่ีถ้ากลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในทางลบ กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในทางลบเช่นกัน
6.7 ผลการสิกษาความส์มพันธ์ระหว่างพัศนคติกับพฤติกรรมการตัดสินใจซึ่เอต่อการ 

ส่งเสริมการฃาอแบบที่ไม่เกี่ยวกับเงิน

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการสืกษาทางด้านทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่าง มาทำการสืกษาหาความสัมพันธ์
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ระหว่างกันโดยใช้สถิติสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation 
coefficient)

ตารางท่ี 4.57 แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง ทัศนคติตับพฤติกรรมการตัดสินใจท่ีอท่ีมีต่อ 
การส่งเสริมการชายแบบท่ีไม่เก่ียวตับเงิน (Non-monetary)

ตัวแปร พฤติกรรมการตัดสินใจช้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายท่ีไม่เก่ียวกับเงิน
r P

ทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย 0.49 0.00*
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน 
*มืระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.57 แสดงค่าการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง ทัศนคติโดยรวมต่อการ 
ส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินกับพฤติกรรมการตัดสินใจช้ือท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบ 
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน พบว่า มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีค่า 
สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.49 ซ่ึงหมายถึง ถ้ากลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบ 
ท่ีไม่เก่ียวกับเงินในเชิงบวก กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจช้ือต่อการส่งเสริมการขาย 
แบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในทางบวกเซ่นกัน ขณะท่ีถ้ากลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติโดยรวมต่อการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในทางลบ กลุ่มตัวอย่างจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจช้ือต่อการส่งเสริม 
การขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินในทางลบเซ่นกัน

6.8 ผฟิการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ซองการรับรู้แสะทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการชายท่ีไม่ 
เก่ียวช้องตับเงิน ตับพฤติกรรมการตัดสินใจท่ีอต่อการส่งเสริมการชายท่ีไม่เก่ียวตับ

งานวิจัยน้ีได้มีการนำผลการสืกษาทางด้านการรับรู้และทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขาย 
ท่ีไม่เก่ียวกับเงิน กับพฤติกรรมการตัดสินใจช้ือต่อการส่งเสริมการขายท่ีไม่เก่ียวกับเงินท่ีได้จาก 
กลุ่มตัวอย่าง มาทำการสืกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท้ัง 3 ตัว โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์เชิง 
พหุ (Multiple Correlation)
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ตารางท่ี 4.58 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าส์มประสิทธหารถดถอยแบบพหุคูณเริงเส่นของ 
พฤติกรรมการตัดสินใจ เๆอต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวตับเงิน 
(Non-monetary)

ตัวแปร R2 คัมประสิทธ๋ึการถดถอย
R2 ท่ีเพ่ิมข้ึน B BETA t P

การรับรู้โดยรวมต่อ 0.10 0.10 0.27 0.22 5.00 0.00*
การส่งเสริมการขาย

ทัศนคติต่อ 0.26 0.16 0.78 0.41 9.32 0.00*
การส่งเสริมการขาย
‘ มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จากตารางท่ี 4.58 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ้ีการถดถอยแบบพหุคูณเชิงเส์น 
ของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินพบว่าการรับรู้และ 
ทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน เป็นตัวแปรท่ีสามารถอธิบาย พฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินได้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระตับ
0.05 โดยสามารถอธิบาย1ได้คังน้ี

1. การรับรู้โดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน สามารถอธิบายพฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินได้ร้อยละ 10 อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระคับ 0.05

2. ทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงิน สามารถอธิบายพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือโดยรวมต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินได้ ร้อยละ 16 อย่างมีนัยสำคัญ 
ทางสถิติท่ีระคับ 0.05

สรุปได้ว่าการรับรู้และทัศนคติท่ีมีต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินสามารถ 
ร่วมกันอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือต่อการส่งเสริมการขายแบบท่ีไม่เก่ียวกับเงินได้ร้อยละ 26 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระคับ 0.05
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