
 

 

การศึกษาการตดัสินใจซ้ือของขวญัประเภทเรซ่ินจากดอกไม้แห้ง  
กรณีศึกษา ร้าน Oneday Resin 
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บทคดัย่อ 

วจิยัเรื่องการศกึษาการตดัสนิใจซื้อของขวญัประเภทเรซิน่จากดอกไมแ้หง้ กรณีศกึษา 
รา้น Oneday Resin มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อเซ็ตของขวญัโดยใช้เทคนิคการ
วเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) และเพื่อจดักลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะความชอบ 
(Cluster Analysis) โดยศกึษาในดา้นผลติภณัฑ ์ราคา รูปแบบบรรจุภณัฑ ์และกจิกรรมทางการ
ตลาด ประชากรในงานวจิยั คอื กลุ่มลูกค้าร้าน Oneday Resin ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้
ความน่าจะเป็น โดยเลอืกสุ่มตามสะดวก จ านวน 135 คน และเครื่องมอืในการเก็บขอ้มูล คอื 
แบบสอบถามออนไลน์  

ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในด้านราคามากที่สุด คิดเป็น  
ร้อยละ 28.05 ของการตัดสินใจ โดยพึงพอใจที่จะจ่ายในราคา 528 บาท รองลงมาคือ            
ด้านกิจกรรมทางการตลาด คิดเป็นร้อยละ 24.99 ของการตัดสินใจ โดยชอบส่วนลด 10% 
ส าหรบัการซื้อครัง้ถัดไป ถัดมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ คิดเป็นร้อยละ 23.88 ของการตัดสนิใจ     
โดยชอบเซ็ตของขวัญที่ประกอบไปด้วย หวี กิ๊บติดผมและกิ๊บหนีบผม และสุดท้ายคือ          
ด้านรูปแบบบรรจุภัณฑ์ คิดเป็นร้อยละ 23.10 ของการตัดสินใจ โดยชอบบรรจุภัณฑ์แบบ     
กล่องของขวญั โบว ์การด์อวยพร  
 
ค าส าคญั: เรซ่ิน, การวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม 
 
บทน า 

เนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคไวรสัโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 หรอืที่
รู้จกักนัดใีนชื่อ “โรคโควดิ 19” (COVID-19) ส่งผลกระทบต่อวถิีชวีติของผู้คนไปทัว่โลกอย่าง
หลีกเลี่ยงไม่ได้ จากสถานการณ์นี้ท าให้เกิดยุค New Normal ขึ้นมา ซึ่งเป็นยุคที่ผู้คนต่าง
ปรบัตวัเพื่อหลกีเลีย่งโรคโควิด 19 เช่น การกกัตวั การท างานที่บ้าน (Work from Home) การ
ดูแลสุขภาพ การเวน้ระยะห่าง (Social Distancing) พฤตกิรรมการใส่หน้ากากอนามยั เป็นต้น 
(กรุงเทพธุรกจิออนไลน์, 2563) พฤตกิรรมเหล่านี้ ท าใหผู้ค้นไม่ไดพ้บกนัไปโดยปรยิาย สถานที่
ต่างๆกถ็ูกสัง่ปิดจากรฐับาล ส่งผลใหผู้บ้รโิภคหนัมาใชอ้นิเตอร์เน็ตมากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นการใช้
อินเตอร์เน็ตเพื่อความบันเทิง เพื่อการเรียน การท างาน การติดต่อสื่อสาร รวมถึงการใช้



 

 

อินเตอร์เน็ตเพื่อการซื้อ-ขายของออนไลน์ผ่านแอพลิเคชนัก็เพิ่มมากขึ้นเช่นกนั (ส านักงาน
พฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส์, 2564) ส ารวจพฤตกิรรมผูใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ตของไทยในปี 2563 
ว่า คนไทยใชอ้นิเตอรเ์น็ตเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง ในปี 2563 เฉลี่ยวนัละกว่า 11 ชัว่โมง 25 นาท ี
เพิม่ขึ้นจากปี 2562 ที่เฉลี่ยวนัละประมาณ 10 ชัว่โมง 3 นาท ีนอกจากนี้ผู้ตอบแบบส ารวจให้
เหตุผลหลกัในการใชอ้นิเตอรเ์น็ตว่า เขา้ถงึอนิเตอรเ์น็ตไดแ้ละมคีวามครอบคลุม และเหตุผลรอง 
คอื การบรกิารต่างๆชวีติประจ าวนั สามารถท าได้ผ่านช่องทางออนไลน์ ในยุคนี้ท าใหเ้กดิแอป
พลิเคชนัใหม่ที่ชื่อว่า “TikTok” ซึ่งมีฐานผู้ใช้งานที่เป็นคนไทยสูงขึ้นอย่างก้าวกระโดดจาก
สดัส่วนผูใ้ชง้านเพิม่ขึน้อย่างรวดเรว็จากปี 2563 คดิเป็น 36% สู่ปี 2566 คดิเป็น 80% รวมทัง้
แอพลเิคชัน่อื่นๆ เช่น เฟซบุ๊ก อนิสตาแกรม ทวติเตอร ์ต่างมฐีานผูใ้ชง้านเพิม่ขึน้เช่นกนั (กณิศ 
อ ่าสกุล, 2566) ถงึแมว้่าโรคโควดิ 19 จะส่งผลกระทบต่อเศรษฐกจิจนหลาย ๆ ธุรกจิตอ้งยุตแิละ
เลกิกจิการไป แต่กลบัมอีกีหนึ่งธุรกจิทีเ่ป็นไปในทศิทางตรงกนัขา้มและเตบิโตขึน้อย่างต่อเนื่อง 
นัน่กค็อื “ธุรกจิอคีอมเมริซ์ (e-Commerce)” ผูค้นหนัมาซื้อของออนไลน์กนัมากขึน้ ไม่ว่าจะเป็น
อาหาร ของใชใ้นชวีติประจ าวนั ไปจนถงึสนิคา้ฟุ่มเฟือย และมแีนวโน้มว่าธุรกจิอคีอมเมริ์ซนี้จะ
ขยายตวัขึน้อย่างไม่หยุดยัง้ นอกจากการซื้อของได้อย่างสะดวกสบายแล้ว ยงัมสีนิคา้ใหเ้ลอืก
มากมาย ผูบ้รโิภคสามารถเปรยีบเทยีบราคาไดอ้ย่างรวดเรว็ อกีทัง้ยงัมคีวามปลอดภยั ลดการ
ฉ้อโกง จดัส่งรวดเรว็ ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดนิทางอีกด้วย และมแีนวโน้มว่าใน
อนาคตผู้คนยงัคงมคีวามประสงค์ที่จะซื้อสนิค้าออนไลน์อยู่ถึงแม้ว่าสถานการณ์โควิด 19 จะ
คลีค่ลายแลว้กต็าม  

ร้าน Oneday Resin เป็นร้านของขวญัเรซิ่นจากดอกไม้แห้ง มีลักษณะเป็นร้านค้า
ออนไลน์ทีเ่น้นผูบ้รโิภคบนตลาดออนไลน์เป็นหลกั เช่น Instagram, TikTok, Line Official จาก
การเปิดรา้นมาเป็นเวลา 9 เดอืน พบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่มกัจะสัง่สนิคา้เรซิน่แฮนด์เมดเป็นของ
ขวญัใหแ้ก่ผูอ้ื่นพรอ้มทัง้ใหท้างรา้นห่อของขวญัและแนบการด์อวยพร ส่งถงึมอืผูร้บัโดยตรง แต่
ทว่าทางรา้นไม่มกีารจดัท าชุดของขวญัใหแ้ก่ลูกคา้ ส่งผลใหลู้กคา้ตดัสนิใจซื้อล าบาก เกดิความ
ลงัเล ทางรา้นจงึเล็งเหน็ถงึปัญหาในจุดนี้ ท าใหเ้กดิการสรา้งชุดของขวญัเพื่อใหลู้กคา้ตดัสนิใจ
ได้ง่ายขึ้น สะดวก และรวดเร็วในการสัง่ซื้อสินค้า จึงท าให้เกิดงายวิจยันี้ขึ้น การศึกษาการ
ตัดสินใจซื้อของขวัญเรซิ่นจากดอกไม้แห้งทัง้ในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 
ตลอดจนโปรโมชัน่ต่างๆที่ลูกค้าให้ความส าคัญ โดยใช้เทคนิควิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 
(Conjoint Analysis) โดยเป็นการจ าลองสถานการณ์ว่าหากลูกคา้จะต้องซื้อของขวญัใหแ้ก่คน
พเิศษ ลูกค้าจะให้ความส าคญักบัคุณลักษณะใดเป็นหลกั ทางร้านจะได้น าผลลพัธ์มาจดัชุด
ของขวญัใหต้รงตามความต้องการของลูกค้ามากที่สุด นอกจากนี้ขอ้มูลที่ได้จากแบบสอบถาม
ของลูกคา้ยงัสามารถน ามาวเิคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในอนาคตใหส้อดคล้อง
และเหมาะสมอกีดว้ย  

 
 



 

 

วตัถปุระสงคง์านวิจยั 
1. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเซ็ตของขวัญโดยใช้เทคนิควิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 

(Conjoint Analysis) 
2. เพือ่ศกึษาการจดักลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะความชอบ (Cluster Analysis) 

 
ขอบเขตงานวิจยั 

ประชากรเป้าหมาย คอื ลูกคา้รา้น Oneday Resin โดยสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชค้วาม
น่าจะเป็น และเลอืกวธิสีุ่มตามสะดวก รวมทัง้สิ้น 135 คน งานวจิยัครัง้นี้ศกึษาถงึการตดัสนิใจ
ซื้อของขวญัประเภทเรซิ่นจากดอกไม้แหง้ แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์, ราคา, 
รูปแบบบรรจุภณัฑ์ และกิจกรรมทางการตลาด โดยมกีารก าหนดระยะเวลาการท าวจิยัตัง้แต่
เดอืนกนัยายน 2566 ถงึเดอืนธนัวาคม 2566 รวมระยะเวลาทัง้สิน้ 4 เดอืน  

 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

น าผลที่ได้จากงานวิจัยมาวิเคราะห์เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในอนาคต 
ตลอดจนได้เขา้ใจพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อเซ็ตของขวญัของกลุ่มตวัอย่างที่แบ่งตามลกัษณะ
ความชอบ เพือ่ทีจ่ะออกแบบเซต็ของขวญัใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้มากทีสุ่ด 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  
กลยุทธก์ารตลาด 4Ps เกดิจากหลกัแนวคดิทีว่่าก่อนทีจ่ะมาท าธุรกจิหรอืการตลาดควร

ทีจ่ะตอ้งมคีวามสนใจใหค้วามส าคญัในการก าหนดหวัเรื่องส าคญั ทีธุ่รกจิควรน ามาพจิารณาถงึ
ความพรอ้มและใชเ้ป็นแนวก่อนเริม่ตน้ด าเนินการทางธุรกจิ โดยใช ้P ซึง่เป็นตวัหน้าของเรื่องที่
สนใจ คอื Product, Price, Promotion, Place (เกยีรตพิงษ์ อุดมธนะธรีะ, 2565) 

นอกจากนี้ Kotler (2000) ได้ใหค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ว่า ส่วนประสมทางการตลาด คอื เครื่องมอืทางการตลาดที่กจิการน ามาใชเ้พื่อตอบสนอง
ความต้องการ และสรา้งความพงึพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาด
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม โดยทีเ่รยีกว่า “4Ps” ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) อธบิายไดด้งันี้  

1. ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ วตัถุหรอืสิง่ที่เสนอขายแก่ผูบ้รโิภคเพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็น หรอืความตอ้งการ อาจเป็นสิง่ทีจ่บัตอ้งไดห้รอืจบัตอ้งไมไ่ด ้เช่น  ฉลากบรรจุภณัฑ ์
สขีองผลติภณัฑ ์รปูลกัษณ์ ราคา คุณภาพ ตราสนิคา้ และการใหบ้รกิาร  

2. ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิทีใ่ชใ้นการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารผูบ้รโิภคมคีวาม
เต็มใจที่จะจ่ายเงนิเพื่อแลกเปลี่ยนกบัผลประโยชน์ที่ได้รบั โดยจะเหน็ได้ว่าราคาเป็นสื่อกลาง
ส าหรบัแลกเปลีย่นสนิคา้และบรกิาร 



 

 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอ บริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้อง  พิจารณาในด้านท าเลที่ตัง้ (Location) และ
ช่องทางในการน าเสนอบรกิาร (Channels) 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารขอ้มูลต่างๆระหว่าง
ผู้ขายและผู้ซื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมเีครื่องมอืที่เรยีกว่า การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ  ( Integrated Marketing Communication)  เรียกสัน้ๆว่า “IMC” 
ประกอบด้วย 5 เครื่องมอืส าคญั ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน การส่งเสรมิการ
ขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง อธบิายไดด้งันี้ (นภวรรณ คณานุรกัษ์, 2559) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) คอื การใชส้ื่อโฆษณาทีไ่ม่ใช่บุคคล เช่น โทรทศัน์ 
วทิยุ นิตยสาร อนิเตอร์เน็ต เป็นต้น เพื่อเสนอข่าวสาร ขอ้มูลต่างๆ ทัง้ด้านผลติภณัฑ์ บรกิาร 
การท าโฆษณาเป็นเครื่องมอืทีเ่ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพแต่มคี่าใชจ้่ายสงู   

4.2 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) คอื การเสนอขายผลติภณัฑ์
แบบเผชิญหน้ากัน (Face to Face) พนักงานจะพบกับผู้บริโภคโดยตรงเพื่อให้ข้อมูลและ
น าเสนอผลติภณัฑ ์พนกังานจะตอ้งมคีวามรูค้วามเขา้ใจในคุณลกัษณะของผลติภณัฑ ์ 

4.3 การส่งเสรมิการขาย (Promotion) คอื การส่งเสรมิการขายเพื่อกระตุ้นความ
สนใจใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการในตวัสนิคา้ เช่น การแจกของ การสะสมแตม้ การชงิโชคของ
รางวลั เป็นตน้  

4.4 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) คอื การประชาสมัพนัธ์มเีป้าหมายหลกั
เพือ่สรา้งทศันคต ิความน่าเชื่อถอื และภาพลกัษณ์ทีด่ตี่อบรษิทัหรอืผลติภณัฑ ์ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คอื การตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมาย
โดยตรงเพื่อใหเ้กดิการรบัรู ้และท าใหเ้กดิการตอบสนองแบบทนัท ีเช่น การขายทางโทรศพัท์ 
การขายทาง E-mail เป็นตน้  
 
แนวคิดและทฤษฎีพ้ืนฐานเก่ียวกบัการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis)\ 

การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) เป็นเทคนิคที่ใช้ในการพฒันา
แนวคดิผลติภณัฑเ์พื่อหาคุณลกัษณะทีส่ าคญัของผลติภณัฑ ์(Attribute)  และระดบัทีเ่หมาะสม 
(Level) เพือ่กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความพอใจและเกดิความตอ้งการซื้อผลติภณัฑน์ัน้ ๆ เทคนิค
นี้ ท าให้ทราบข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของลูกค้าและน าไปออกแบบพฒันา
ผลติภณัฑ์พรอ้มทัง้วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในอนาคต การวเิคราะห์ขอ้มูลจะอ้างอิงจาก
การตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคที่มีการพิจารณาจากหลายๆปัจจยัพร้อมกัน (อาทิตยา    
วงศว์านิช, 2559 อา้งถงึใน ณภาภชั แสงวมิลมาส, 2561) 

ผลการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมท าใหท้ราบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคุณลกัษณะ
และระดบัคุณลกัษณะใดบา้ง ซึง่เป็นขอ้มูลทีส่ าคญัทีส่ามารถน าไปใชใ้นการออกแบบผลติภณัฑ์



 

 

ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด (ชานุพงศ ์ตัง้สมบตัสินัต,ิ 2560) นอกจากนี้การ
วเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมเป็นวธิทีีน่ิยมใชเ้พื่อวดัความชอบหรอืใชเ้พื่อพยากรณ์ความชอบของ
ผู้บรโิภคที่มตี่อผลติภณัฑ์หรอืองค์ประกอบต่างๆ เพื่อน าไปออกแบบหรอืปรบัปรุงผลติภณัฑ์
เพื่อให้ตอบสนองต่อผู้บรโิภคมากที่สุด ตลอดจนใช้เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างมี
ประสทิธภิาพ 

 
ระเบียบวิธีวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรที่ใชใ้นงานวจิยัครัง้นี้ คอื ลูกคา้ของรา้น Oneday Resin โดยก าหนดการสุ่ม

ตวัอย่างโดยไม่ใช้หลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) และเลอืกการสุ่มตวัอย่าง
ตามสะดวก (Convenience Sampling) ทัง้หมด 135 คน 

เครื่องมือท่ีใช้เกบ็ข้อมูล  
เครื่องมอืที่ใช้เก็บข้อมูล คือ แบบสอบถามออนไลน์ โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น      

2 ส่วน ดงันี้ ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนที ่2 แบบจ าลองการตดัสนิใจซือ้
เซต็ของขวญัประเภทเรซิน่ จ านวน 12 เซต็ โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามใหค้ะแนนความชอบต่อ
เซต็ของขวญันัน้ๆ โดยระดบั 0 หมายถงึ ไมซ่ือ้แน่นอน และ 10 หมายถงึ ซือ้แน่นอน  

ขัน้ตอนการสร้างชุดคณุลกัษณะและระดบัคณุลกัษณะ 
1. เริม่จากการสมัภาษณ์แบบกึง่โครงสรา้ง (Semi-Structure Interview) จากลกูคา้รา้น 

Oneday Resin โดยตรง จ านวน 15 คน โดยมหีวัข้อในการสมัภาษณ์ คือ “ในการเลือกซื้อ
ของขวญัเรซิน่ คุณใหค้วามส าคญักบัสิง่ใดบา้ง” เพื่อใหท้ราบว่าปัจจยัดา้นใดบา้งทีม่สี่วนในการ
ตดัสนิใจซือ้ของกลุ่มลกูคา้  

2. น าผลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์มาก าหนดคุณลักษณะและระดับคุณลักษณะ 
(Attribute & Level) โดยเรยีงล าดบัจากปัจจยัที่มคีวามส าคญัมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด แล้วน า
ขอ้มลูทัง้หมดทีไ่ดม้าออกแบบชุดคุณลกัษณะ (Concept Card) เพือ่จ าลองสถานการณ์ทางเลอืก
ใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง การจดัชุดคุณลกัษณะทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์มรีายละเอยีดดงัตารางต่อไปนี้ 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ตารางที ่1 ตารางคุณลกัษณะและระดบัคุณลกัษณะ (Attribute and Level) 
คุณลกัษณะของเซต็
ของขวญั 
(Attribute) 

ระดบัของคุณลกัษณะ 
(Attribute Level) 

เซต็ของขวญั หว ีและ กิบ๊ตดิผม 2 ชิน้ 
 หว ีกิบ๊ตดิผม กิบ๊หนีบผม อยา่งละ1 ชิน้ 
ราคา 528 บาท 
 628 บาท 
รปูแบบบรรจุภณัฑ ์ กล่องของขวญั โบว ์การด์อวยพร 
 ถุงกระดาษ โบว ์การด์อวยพร 
กจิกรรมทางการตลาด สง่ฟร ี
 สว่นลด 10% ส าหรบัการซือ้ครัง้ถดัไป 

 
3. สรา้งชุดคุณลกัษณะ (Concept Card) โดยใชโ้ปรแกรมวเิคราะห์ส าเรจ็รูป ผลที่ได้

คอื ไดชุ้ดคุณลกัษณะจ านวน 12 ชุด รวมตวัอยา่งในการประเมนิผลลพัธ ์(Holdout) แลว้ จ านวน 
4 ชุด  

4. ออกแบบชุดคุณลกัษณะ (Concept Card) ทีไ่ดใ้นลกัษณะของรปูภาพ แสดงรปูแบบ
ของชุดเซ็ตของขวัญประกอบด้วยข้อความอธิบายถึงคุณลักษณะต่างๆ เพื่อให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามเข้าใจและเห็นภาพชดัเจน และมชี่องประให้ผู้ตอบแบบสอบถามประเมนิระดบั
คะแนนของคุณลกัษณะในแต่ละชุด แบ่งระดบัการให้คะแนนเป็น 0 - 10 คะแนน โดยคะแนน    
0 หมายถงึ ไมซ่ือ้แน่นอน และ 10 หมายถงึ ซือ้แน่นอน 

5. การตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถาม โดยการน าแบบสอบถามไปทดสอบ 
(Pre-test Interview) กบัผูท้ีเ่คยซื้อของขวญัเรซิน่ จ านวน 10 คน ผลพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่าชุดคุณลกัษณะดูค่อนขา้งยาก เนื่องจากการออกแบบมสีสีนัมากเกนิไป 
จงึแกไ้ขและเริม่ทดสอบรอบที ่2 จ านวน 12 คน ผลทีไ่ดใ้นการท าการทดสอบแบบสอบถามรอบ
ที่ 2 คอื กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เขา้ใจชุดคุณลกัษณะมากขึ้น ใชเ้วลาในการตอบแบบสอบถาม
น้อยลง และสามารถแยกความแตกต่างระหว่างชุดคุณลกัษณะได ้หลงัจากนัน้น าแบบสอบถาม
ไปทดสอบเสมอืนจรงิ (Pilot Test) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 28 คน และน าผลที่ได้มาวเิคราะห์
ดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปู ผลทีไ่ดไ้มพ่บขอ้ผดิพลาด จงึน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์
ไปเกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 135 คน 

 
 
 
 



 

 

การวิเคราะหผ์ล 
งานวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยั น าเสนอผลตามวตัถุประสงค์ของการวจิยัโดยแบ่งการน าเสนอ

ออกเป็น 3 สว่นดงันี้ 
สว่นที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
สว่นที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยเทคนิควเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
สว่นที ่3 การวเิคราะหก์ารแบ่งกลุ่มตามลกัษณะความชอบ (Cluster Analysis) 
 

ผลการวิจยั 
ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 135 คน พบว่า สว่นใหญ่จะ

เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 80 มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.80 ระดับการศึกษา   
ปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 63 อาชพี อาชพีอิสระ คดิเป็นร้อยละ 31.10 รายได้ 35,000 บาท   
ขึน้ไป จ านวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.30 รูจ้กัรา้น Oneday Resin จาก Instagram จ านวน 
48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.60 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อของขวัญประเภทเรซิ่นจากดอกไม้แห้งด้วย
เทคนิควเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ดงันี้ 
ตารางที ่2 แสดงค่าความส าคญัของคุณลกัษณะและระดบัความส าคญัคุณลกัษณะ ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 135 คน 
คุณลกัษณะ 
(Attribute) 

ระดบัคุณลกัษณะ 
(Level) 

ระดบั
ความส าคญั 
(Utility) 

ค่าความส าคญั 
(Importance Value) 

เซต็ของขวญั หว ีและ กิบ๊ตดิผม 2 ชิน้ 
หว ีกิบ๊ตดิผม กิบ๊หนีบผม อยา่ง
ละ 1 ชิน้ 

-.057 
.057 

23.87 

ราคา 528 บาท 
628 บาท 

.065 
-.065 

28.05 

รปูแบบบรรจุภณัฑ ์ กล่องของขวญั โบว ์การด์อวยพร 
ถุงกระดาษ โบว ์การด์อวยพร 

.228 
-.228 

23.10 

กจิกรรมทาง
การตลาด 
 

สง่ฟร ี
สว่นลด 10% ส าหรบัการซือ้ครัง้
ถดัไป 

-.020 
.020 

24.99 

 (Constant) 5.461  
 
จากตารางที่ 2 พบว่าคุณลักษณะที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด  คือ ราคา              

มคี่าความส าคญัคดิเป็นรอ้ยละ 28.05 ของการตดัสนิใจ โดยพงึพอใจทีจ่ะจ่ายในราคา 528 บาท 



 

 

ความส าคญัรองลงมา คอื กิจกรรมทางการตลาด คดิเป็นร้อยละ 24.99 ของการตดัสนิใจโดย
ชอบส่วนลด 10% ส าหรบัการซื้อครัง้ถัดไป ถัดมาคือ เซ็ตของขวญั คิดเป็นร้อยละ 23.87     
ของการตดัสนิใจ โดยชอบเซ็ตของขวญัที่ประกอบไปด้วย หว ีกิบ๊ตดิผม กิบ๊หนีบผม อย่างละ   
1 ชิ้น และสุดท้ายคือ รูปแบบบรรจุภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 23.10 ของการตดัสนิใจ โดยชอบ   
บรรจุภณัฑแ์บบกล่องของขวญั โบว ์การด์อวยพร 
 ผลการวิเคราะห์การจัดกลุ่มตัวอย่างตามลักษณะความชอบ (Cluster Analysis)       
แบ่งออกไดเ้ป็น 6 กลุ่ม ดงันี้ 
ตารางที ่3 แสดงผลการวเิคราะหก์ารจดักลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะความชอบ (Cluster Analysis) 

Cluster and Mean Value 
Segment 1 2 3 4 5 6 
N = 135 94 15  2  17  5  2  
(100%) (69.6%) (11.1%) (1.5%) (12.6%) (3.7%) (1.5%) 
ผลติภณัฑ ์(เซต็
ของขวญั) 

28.53 11.43 93.33 9.34 4.80 .00 

ราคา 29.78 21.54 3.33 14.03 81.59 5.00 
รปูแบบบรรจุภณัฑ ์ 19.42 56.39 .00 24.22 5.12 5.00 
กจิกรรมทางการตลาด 22.28 10.64 3.33 52.41 8.45 90.00 

 
สามารถอธบิายผลการวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
กลุ่มท่ี 1 มกีลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 94 คน คดิเป็นร้อยละ 69.6 กลุ่มนี้ถือเป็นกลุ่มใหญ่

ที่สุด ซึ่งให้ความสนใจด้านราคามากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 29.78 ของการตัดสินใจ และให้     
ความสนใจดา้นรปูแบบบรรจุภณัฑน้์อยทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 19.42 ของการตดัสนิใจ 

กลุ่มท่ี 2 มกีลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.1 ใหค้วามสนใจดา้นรูปแบบ
บรรจุภณัฑ์มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 56.39 ของการตดัสนิใจ และใหค้วามสนใจด้านผลติภณัฑ์
น้อยทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 11.43 ของการตดัสนิใจ 

กลุ่มท่ี 3 มกีลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.5 ใหค้วามสนใจดา้นผลติภณัฑ์
มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 93.33 ของการตดัสนิใจ และใหค้วามสนใจดา้นรปูแบบบรรจุภณัฑ์น้อย
ทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ .00 ของการตดัสนิใจ 

กลุ่มท่ี 4 มกีลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.6 ใหค้วามสนใจดา้นกจิกรรม
ทางการตลาดมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 52.42 ของการตดัสนิใจ และใหค้วามสนใจดา้นผลติภณัฑ์
น้อยทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 9.34 ของการตดัสนิใจ 

กลุ่มท่ี 5 มีกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 ให้ความสนใจด้านราคา   
มากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 81.59 ของการตดัสนิใจ และให้ความสนใจด้านผลติภณัฑ์น้อยที่สุด  
คดิเป็นรอ้ยละ 4.80 ของการตดัสนิใจ 



 

 

กลุ่มท่ี 6 มกีลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด    
ใหค้วามสนใจดา้นกจิกรรมทางการตลาดมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 90.00 ของการตดัสนิใจ และ
ใหค้วามสนใจดา้นผลติภณัฑน้์อยทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ .00 ของการตดัสนิใจ 

จากตารางที่ 3 พบว่าการจดักลุ่มตวัอย่างตามลกัษณะความชอบมกีลุ่มที่น่าสนใจ คอื 
กลุ่มที ่1 เนื่องจากมจี านวนประชากรมากทีสุ่ด จงึสามารถวเิคราะหค์วามชอบของกลุ่มดงักล่าว
ไดอ้ยา่งละเอยีด ดงันี้  
ตารางที ่4 แสดงค่าความส าคญัของคุณลกัษณะและระดบัความส าคญัคุณลกัษณะของกลุ่มที ่1  
คุณลกัษณะ 
 (Attribute) 

ระดบัคุณลกัษณะ 
(Level)  

ระดบั
ความส าคญั 
(Utility) 

ค่าความส าคญั 
(Importance Value) 

เซต็ของขวญั หว ีและ กิบ๊ตดิผม 2 ชิน้ 
หว ีกิบ๊ตดิผม กิบ๊หนีบผม อยา่ง
ละ 1 ชิน้ 

-.011 
.011 

28.53 

ราคา 528 บาท 
628 บาท 

.024 
-.024 

29.79 

รปูแบบบรรจุภณัฑ ์ กล่องของขวญั โบว ์การด์อวยพร 
ถุงกระดาษ โบว ์การด์อวยพร 

.136 
-.136 

19.41 

กจิกรรมทาง
การตลาด 
 

สง่ฟร ี
สว่นลด 10% ส าหรบัการซือ้ครัง้
ถดัไป 

.077 
-.077 

22.27 

 (Constant) 5.415  
 
จากตารางที่ 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้วยวธิีวเิคราะห์องค์ประกอบร่วมเฉพาะกลุ่มที่ 1 

พบว่า คุณลักษณะที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือ ราคา คิดเป็นร้อยละ 29.79            
ของการตัดสินใจ โดยพึงพอใจที่จะจ่ายในราคา 528 บาท ความส าคัญรองลงมา คือ                                                    
เซ็ตของขวญั คดิเป็นรอ้ยละ 28.53 ของการตดัสนิใจ โดยชอบเซ็ตของขวญัที่ประกอบไปด้วย 
หว ีกิบ๊ตดิผม กิบ๊หนีบผม อยา่งละ 1 ชิน้ ถดัมาคอื กจิกรรมทางการตลาด คดิเป็นรอ้ยละ 22.27 
ของการตดัสนิใจ โดยชอบโปรโมชัน่ส่งฟร ีและสุดท้าย คอื รูปแบบบรรจุภณัฑ์ คดิเป็นรอ้ยละ 
19.41 ของการตดัสนิใจ โดยชอบบรรจุภณัฑแ์บบกล่องของขวญั โบว ์การด์อวยพร 

 
สรปุผลการวิจยั 

จากวตัถุประสงค์การวจิยัเพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อของขวญัประเภทเรซิ่นจากดอกไม้
แห้ง และเพื่อจดักลุ่มตัวอย่างตามลักษณะความชอบ ผลการวิจยัพบว่า จากกลุ่มตัวอย่าง                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    
135 คน ซึ่งเป็นกลุ่มลูกคา้รา้น Oneday Resin ตดัสนิใจซื้อของขวญัประเภทเรซิน่จากดอกไม้



 

 

แหง้ โดยใหค้วามส าคญัต่อคุณลกัษณะด้านราคามากทีสุ่ด รองลงมาคอื กจิกรรมทางการตลาด 
และเซ็ตของขวัญและรูปแบบบรรจุภัณฑ์ตามล าดับ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ          
เซต็ของขวญั คอื เซต็ของขวญัเรซิน่ทีป่ระกอบไปดว้ย หว ีกิบ๊ตดิผม กิบ๊หนีบผม อยา่งละ 1 ชิน้ 
ราคา 528 บาท ใสก่ล่องของขวญัพรอ้มผกูโบวแ์ละแนบการด์อวยพร และมสีว่นลด 10% ส าหรบั
การสัง่ซื้อครัง้ถดัไป นอกจากนี้ ผลการวิเคราะห์การจดักลุ่มตวัอย่างตามลกัษณะความชอบ 
สามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าได้เป็น 6 กลุ่ม โดยมกีลุ่มลูกค้าที่น่าสนใจจ านวน 1 กลุ่ม คอื กลุ่มที่ 1 
เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มปีระชากรมากที่สุด ดงันัน้จึงน าดงักล่าวมาวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม      
อกีครัง้ พบว่ากลุ่มที ่1 ตดัสนิใจซือ้เซต็ของขวญัโดยพจิารณาปัจจยัดา้นราคาเป็นหลกั รองลงมา
คอื เซต็ของขวญั กจิกรรมทางการตลาด และรปูแบบบรรจุภณัฑ ์ตามล าดบั  

  
อภิปรายผล 

สามารถน าผลการศกึษามาอภปิรายผลการวจิยั โดยเรยีงล าดบัจากปัจจยัทีก่ลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดไปยงัน้อยทีสุ่ด ไดด้งันี้  

1. ด้านราคา เป็นปัจจยัที่กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการตดัสนิใจซื้อมากที่สุด                                                                                                                                  
คิดเป็นร้อยละ 28.05 ของการตัดสินใจ กลุ่มตัวอย่างพึงพอใจในราคา 528 บาท อาจเป็น
เพราะว่าเป็นราคาทีเ่หมาะสมในการใหข้องขวญั และราคามคีวามสมัพนัธก์บัผลติภณัฑท์ี่ได้รบั
อกีดว้ย 

2. ด้านกิจกรรมทางการตลาด คิดเป็นร้อยละ 24.99 ของการตัดสินใจ อาจเป็น
เพราะว่าเป็นรา้นออนไลน์ สามารถสื่อสารกบัลูกคา้ได้อย่างรวดเรว็ แจ้งโปรโมชัน่ต่างๆให้กบั
ลูกค้าได้ตลอด และกลุ่มตวัอย่างให้ความสนใจกบัส่วนลด 10% ส าหรบัการซื้อการครัง้ถดัไป
มากกว่าสง่ฟร ีเนื่องจากเมือ่พจิารณาแลว้ การใหส้ว่นลด 10% ส าหรบัการซือ้ครัง้ถดัไปในทุก ๆ
ครัง้มมีูลค่าสงูกว่าการส่งฟร ีผูบ้รโิภคจงึรูส้กึไดร้บัความคุม้ค่ามากกว่า และการใหส้่วนลดยงัถอื
เป็นการเปลีย่นจากลกูคา้ใหมใ่หเ้ป็นลกูคา้ประจ าอกีดว้ย ท าใหเ้มือ่ถงึวนัส าคญัหรอืโอกาสต่างๆ 
ลกูคา้จะนึกถงึรา้น เนื่องจากตนเองมสีทิธิท์ีจ่ะไดส้ว่นลดในการสัง่ซือ้ 

3. ด้านเซ็ตของขวัญ  (ผลิตภัณฑ์)  คิดเ ป็นร้อยละ 23.88 ของการตัดสินใจ                
โดยเซ็ตของขวญัที่กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัประกอบไปด้วย หว ีกิบ๊ตดิผม และกิบ๊หนีบผม 
อย่างละ 1 ชิ้น อาจเป็นเพราะเซ็ตของขวญัมคีวามหลากหลาย สามารถใชไ้ด้จรงิ เลอืกส ีและ
ดอกไม้ได้เองตามความชอบ รวมทัง้ยงัสามารถใส่ชื่อผู้รบัได้ และยงัมคีวามเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตวัอีกด้วย เพราะฉะนัน้การวางกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์จงึเป็นปัจจยัส าคญัที่จะช่วยให้
วางแผนการตลาดในอนาคต ธุรกิจควรปรบัเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ใหม่ให้เข้ากับทุก ๆเทศกาล        
เพือ่ดงึดดูผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 

4. ดา้นรูปแบบบรรจุภณัฑ ์เป็นปัจจยัทีก่ลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัการตดัสนิใจซือ้
น้อยที่สุด มีค่าความส าคญั คิดเป็นร้อยละ 23.10 ของการตัดสินใจ รูปแบบบบรรจุภณัฑ์ที่    
กลุ่มตวัอย่างชอบ คอื รูปแบบกล่องพร้อมโบว์และแนบการ์ดอวยพร อาจเป็นเพราะว่าการให้



 

 

ของขวญัแบบใส่กล่อง ท าใหผู้ร้บัรูส้กึตื่นเตน้ และตอ้งการทีจ่ะแกะกล่องของขวญั มากกว่าการ
ใส่ถุงกระดาษ นอกจากนี้ การใชก้ล่องของขวญัยงัเป็นการเพิม่ความปลอดภยัในเรื่องการขนส่ง 
ท าใหล้ดความเสีย่งทีจ่ะเกดิความเสยีหายต่อสนิคา้อกีดว้ย 

เมื่อพิจารณาจากค่าความส าคัญทัง้ 4 คุณลักษณะ พบว่าไม่แตกต่างกันมากนัก 
คุณลักษณะแต่ละด้านมคีวามส าคญัที่ใกล้เคียงกัน ธุรกิจควรใช้วิธีการจดักลุ่มตวัอย่างตาม
ลกัษณะความชอบ (Cluster Analysis) เขา้มาวเิคราะห์ร่วมด้วย จะสามารถช่วยในเรื่องการ
ออกแบบเซต็ของขวญัใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ จากผลการวเิคราะหก์ารจดั
กลุ่มตวัอย่างตามลกัษณะความชอบ พบว่า กลุ่มที่ 1 เป็นกลุ่มที่มปีระชากรมากที่สุด สามารถ
อภิปรายผลการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมของกลุ่มที่ 1 โดยเรียงล าดบัจากปัจจยัที่กลุ่มที่ 1     
ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดไปยงัน้อยทีสุ่ด ไดด้งันี้  

1. ด้านราคา เป็นปัจจัยที่กลุ่มที่  1 ให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด           
คิดเป็นร้อยละ 28.53 ของการตัดสินใจ โดยพึงพอใจในราคา 528 บาท เช่นเดียวกับการ
วเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 135 คน  

2. ด้านเซ็ตของขวญั (ผลติภณัฑ์) คดิเป็นร้อยละ 28.53 ของการตดัสนิใจ โดยชอบ  
เซ็ตของขวญัที่ประกอบไปด้วย หว ีกิบ๊ตดิผม กิบ๊หนีบผม อย่างละ 1 ชิ้น อาจเป็นเพราะว่าใน    
เซ็ตของขวญัประกอบไปด้วยสนิคา้ทีม่คีวามหลากหลาย การใชง้านของผลติภณัฑ์แตกต่างกนั
ซึง่เป็นไปในทศิทางเดยีวกนักบัการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 135 คน 

3. ด้านกิจกรรมทางการตลาด คดิเป็นร้อยละ 22.27 ของการตดัสนิใจ โดยกลุ่มที่ 1 
ชอบโปรโมชัน่ส่งฟรมีากกว่าส่วนลด 10% ส าหรบัการสัง่ซื้อครัง้ถดัไป เมื่อเปรยีบเทยีบด้าน
กจิกรรมทางการตลาดกบักลุ่มตวัอย่าง 135 คนและ กลุ่มที่ 1 พบว่าทัง้ 2 กลุ่มมคีวามชอบไม่
เหมอืนกนั หากทางรา้นจะจดัโปรโมชัน่ส่งเสรมิการขายให้กบักลุ่มที่ 1 ควรใชโ้ปรโมชัน่ส่งฟร ี
เพือ่ดงึดดูความสนใจของผูบ้รโิภคและเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้เรว็ขึน้  

4. ดา้นรปูแบบบรรจุภณัฑ ์เป็นปัจจยัทีก่ลุ่มที ่1 ใหค้วามส าคญักบัการตดัสนิใจซือ้น้อย
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 19.41 ของการตัดสินใจ รูปแบบบบรรจุภัณฑ์ที่กลุ่มตัวอย่างชอบ คือ    
บรรจุภณัฑแ์บบกล่องพรอ้มโบวแ์ละแนบการด์อวยพรเช่นเดยีวกบักลุ่มตวัอย่าง 135 คน  
 
ข้อเสนอแนะ 
 น าผลที่ได้รบัจากงานวจิยัครัง้นี้ไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในอนาคตและพฒันา
ออกแบบเซ็ตของขวัญให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด  นอกจากนี้ ร้าน     
Oneday Resin ควรจดัโปรโมชัน่สง่เสรมิการขายเพือ่กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดง้่าย
ขึน้  
 
 
 



 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบังานวิจยัครัง้ต่อไป 
ควรศึกษาการแบ่งกลุ่มลูกค้าตามความชอบให้มากขึ้น โดยวิเคราะห์แต่ละกลุ่มให้

ละเอยีดขึน้ ผ่านโปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเรจ็รูป เพื่อที่จะน าผลที่ได้จากโปรแกรมมาศกึษาต่อ
และเพื่อปรบักลยุทธท์างการตลาดใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างตรง
จุด 
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