
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และ ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 
 การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑดอกไม

สดจัดชอของลูกคาในอําเภอเมืองเชียงใหม จะตองใชแนวความคิดและทฤษฏี ดังนี ้

2.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 

2.2 ขอมูลเกี่ยวกับรานดอกไมสดจัดชอในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม 

2.3 วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

2.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

2.1  แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2545) ใหความหมายแนวคิดสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (7Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจดานการบริการ 

จะตองใชตัวแปรเหลานี้รวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) 

กระบวนการ (Process) และหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence)  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ อาจเปนสินคา หรือบริการก็ได 

เพ่ือสนองความตองการของลูกคา สินคาหรือบริการท่ีเสนอขายตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาใน

สายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได องคประกอบของผลิตภัณฑท้ังหมด (The 

Total Product) ประกอบดวย องคประกอบ 5 ระดับ คือ 

  (1) ผลประโยชน (Core Benefit) หมายถึง ผลประโยชนพ้ืนฐานท่ีลูกคาตองการ

แทจริงจากการซ้ือผลิตภัณฑ 

  (2) ผลิตภัณฑพ้ืนฐาน (Basic Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสรางขึ้นมาเพ่ือเปล่ียน

ผลประโยชนหลักใหมาอยูในรูปธรรมท่ีสามรถนําเสนอ และสามารถตอบสนองความตองการท่ี

แทจริงของลูกคาได 

  (3) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังวาจะ

ไดรับเม่ือซ้ือผลิตภัณฑ 
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  (4) ผลิตภัณฑ (Augmented Product) หมายถึง ส่ิงท่ีทําใหผลิตภัณฑของผูขายราย

หนึ่งแตกตางจากผลิตภัณฑของผูขายรายอ่ืนๆ เปนการเพิ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑในรูปของคุณภาพ

ท่ีเหนือกวา ซ่ึงโดยท่ัวไปลูกคาไมไดคาดหวังท่ีจะไดรับ 

  (5) ผลิตภัณฑท่ีเปนไปได (The Potential Product) หมายถึง ประโยชนหรือคุณคา

เพ่ิมท้ังหมดท่ีจะเพ่ิมเขาไปในผลิตภัณฑไดในอนาคต เพื่อใหผลิตภัณฑท่ีนําเสนอแกลูกคา สามารถ

ตอบสนองความพอใจของลูกคาไดอยางดีเลิศ ในลักษณะท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา 

  สําหรับระดับของผลิตภัณฑเสริมและผลิตภัณฑท่ีเปนไปได สามรถทําใหบริการ

แตกตางจากคูแขงได และเปนการเพิ่มคุณคาในทัศนะของผูบริโภค ซ่ึงการเพิ่มคุณคาอยางหนึ่ง ก็คือ

การสรางตราสินคาใหมีช่ือเสียง ทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจในสินคาและบริการท่ีเปนมาตรฐาน

เดียวกัน เพ่ือส่ือใหผูบริโภคเกิดการรับรูในความแตกตางนั้น 

 สรุปไดวา ผลิตภัณฑ คือ สินคาหรือบรกิารท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของบริการกับราคาของบริการท่ีเสนอขาย ถาคุณคาสูงกวา

ราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ วิธีการกําหนดราคาแบงออกเปน 

  (1) การกําหนดราคาจากตนทุน โดยการนําตนทุนทางตรงตอหนวย บวกกับคา

โสหุยตอหนวย เพ่ือใหทราบตนทุนตอหนวยท้ังหมดกอน แลวจึงบวกดวยอัตรากําไรท่ีตองการ ก็จะ

ไดราคาขายท่ีตองการ 

  (2) การกําหนดราคาจากการแขงขัน วิธีนี้ราคาของผูใหบริการแตละราย จะมี

ผลกระทบอยางมากตอการกําหนดราคาของผูใหบริการรายอ่ืนๆ เนื่องจากผูบริโภคจะมองไมเห็น

ความแตกตางระหวางบริการแตละราย จึงมักจะตัดสินใจเลือกซ้ือบริการท่ีมีราคาต่ําสุด วิธีนี้มักจะ

นิยมในกรณีท่ีบริการมาตรฐานของผูขายแตละรายไมมีความแตกตางมากนัก 

  (3) การกําหนดราคาจากการรับรูในคุณคาของผลิตภัณฑของผูบริโภค โดยกําหนด

ราคาบนพ้ืนฐานของการรับรูในคุณคาบริการของผูบริโภคกลุมเปาหมายแตละกลุม โดยพิจารณา

จากปจจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวกับผูบริโภค เชน ความสามรถและความเต็มใจในการจายเงินของผูบริโภค 

รสนิยมและความตองการของผูบริโภค และระดับความรูของผูบริโภคเกี่ยวกับบริการท่ีไดรับ 

 สรุปไดวา ราคา คือ ตนทุนของลูกคาท่ีจะจายหรือแลกเปล่ียนกับสินคาหรือบริการท่ี

ตองการ  

 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ

กิจกรรมใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด ในการตัดสินใจเกี่ยวกับการ

จัดจําหนายบริการ ตองคํานึงถึงหลักเกณฑสําคัญคือ 
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  (1) การเขาถึงได (Accessibility) หมายถึง ควานงายและความสะดวกสบายในการ

ซ้ือ หรือรับบริการ 

  (2) ความพรอมท่ีจะใหบริการได (Availability) หมายถึง ระดับความพรอมในการ

ใหบริการผูบริโภคซ่ึงจะทําใหผูบริโภคสามารถซ้ือ หรือรับบริการได 

 สรุปไดวา การจัดจําหนาย คือ กิจกรรมตางๆ ท่ีใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจาก

องคกรไปยังลูกคา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผู

ซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงาน หรือการติดตอโดยไม

ใชคนเครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภท อาจใชประเภทเดียวหรือหลายประเภทก็ได 

ไดแก 

(1) การโฆษณา (Advertising) เปนการสงเสริมการตลาดท่ีทําใหผูบริโภครูจัก

สินคาและบริการ และชวยใหผูบริโภคมองเห็นความแตกตาง ระหวางบริการของบริษัทกับคูแขง

ดวย 

(2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) วิธีนี้จะเกี่ยวของกับปฏิสัมพันธ

ระหวางผูใหบริการลูกคา ซ่ึงมีสวนเสริมสรางความสัมพันธท่ีดีตอกัน จึงถือวามีความสําคัญเปน

สวนหนึ่งของการบริการ 

(3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) สามารถทําไดหลายวิธี เชน การแจก

สินคาตัวอยาง การใหบัตรสงเสริมการขาย (คูปอง) การใหสวนลด การใหรางวัล 

(4) การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง แผนงาน และความพยายามท่ี

จะทําอยางตอเนื่องเพ่ือสรางภาพลักษณ รักษาภาพลักษณ และความเขาใจอันดีระหวางองคกรและ

สาธารณชน เครื่องมือท่ีสําคัญของการประชาสัมพันธ ไดแก ส่ิงพิมพตางๆ เชน รายงานประจําป 

แผนพับ โปสเตอร การใหการสนับสนุนกิจกรรมเพื่อสังคมตางๆ การใชสัญลักษณหรือตราของ

องคกร  

(5) การส่ือสารแบบปากตอปาก เปนการส่ือสารท่ีผูบริโภคจะถายทอดไปสู

ผูบริโภคคนอ่ืน ซ่ึงเกิดไดท้ังในแงบวกเม่ือไดรับความพอใจจากบริการ และในแงลบเม่ือรูสึกไม

พอใจในการบริการดังกลาว 

 สรุปไดวา การสงเสริมการตลาด คือ การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือ

สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

5. บุคคล (People) หมายถึง ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับบุคคลท้ังหมดท่ีมีสวนรวมในการนําเสนอ

บริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการรับรูของผูบริโภค บุคคลรวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกคาท่ีมาใชบริการ 
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และลูกคาคนอ่ืนท่ีอยูในส่ิงแวดลอมการบริการนั้นดวย พนักงานสวนหนามีบทบาทสําคัญใน

กระบวนการนําเสนอบริการ เนื่องจากตองแสดงบทบาทในการเช่ือมโยงองคกรเขากับส่ิงแวดลอม

ภายนอก โดยทั่วไปผูบริโภคมักจะมองวาพนักงานสวนหนาเปนตัวแทนของกิจการ และเปนสวน

หนึ่งของการบริการดวย สําหรับการบริการท่ีพนักงานและลูกคามีการติดตอกันมาก เชน รานอาหาร 

สาเหตุสําคัญประการหนึ่งคือ การนําเสนอบริการของพนักงานไมเปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนดไว 

หรือไมเปนไปตามความคาดหวังของลูกคา 

สรุปไดวา บุคคล คือ บุคคลท้ังหมดท่ีเกี่ยวของหรือมีสวนรวมในการนําเสนอบริการ ซ่ึงมี

อิทธิพลตอการรับรูของผูบริโภค 

6. กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการสรางและการสงมอบบริการท่ีเสนอขายให

มีคุณภาพตามความตองการของลูกคา ซ่ึงกระบวนการอธิบายไดในลักษณะกิจกรรมท่ีเกี่ยวของใน

การปฏิบัติงาน กระบวนการ เปนสวนประสมการตลาดบริการประการหนึ่งท่ีมีความสําคัญเปน

อยางยิ่งตอความอยูรอดและความสําเร็จของกิจการบริการท่ัวไป เนื่องจากการผลิตและการนําเสนอ

บริการจะตองอาศัยกระบวนการในการใหบริการเสมอ ดังนั้นลูกคาจึงมักจะรับรูหรือเขาใจวา

กระบวนการในการใหบริการก็คือสวนหนึ่งของตัวบริการนั้นเอง ในปจจุบันซ่ึงเปนยุคท่ีการแขงขัน

ทางธุรกิจของกิจการบริการรุนแรงขึ้น กระบวนการจึงถูกนําไปใชในกิจการตางๆ เพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพและคุณภาพในการใหบริการและตอบสนองความตองการของลูกคา ดังนั้นจึงอาจ

กลาวไดวากระบวนการเปนปจจัยท่ีสําคัญประการหนึ่งในการเสริมสรางความไดเปรียบในการ

แขงขันของกิจการ 

สรุปไดวา การบวนการ คือ กิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของในการปฏิบัติงาน 

7. หลักฐานทางกายภาพ (Physical  Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีเปนรูปธรรมตางๆ ท่ีสามรถ

มองเห็นหรือรับรูได และใชเปนเคร่ืองบงช้ีคุณภาพของบริการ ไดแก ส่ิงแวดลอมท้ังหมดท่ีเกี่ยวกับ

การใหบริการ สถานท่ีใชในการใหบริการ ซ่ึงกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน และส่ิงตางๆ ท่ีจับ

ตองได ซ่ึงชวยอํานวยความสะดวกเกี่ยวกับบริการ หลักฐานทางกายภาพ แบงออกเปน 2 ประเภท 

คือ 

  (1) ภูมิทัศนบริการ หมายถึง สภาพแวดลอมทางกายภาพท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับ

สถานท่ีในการบริการใหบริการลูกคา แบงออกเปนสภาพแวดลอมภายนอก เชน การออกแบบ

สถานท่ี ปายของกิจการและสภาพแวดลอมภายใน เชน การออกแบบและตกแตงภายในราน 

อุปกรณในการใหบริการ คุณภาพของอากาศภายในตัวสถานท่ีใหบริการ 

(2) ส่ิงท่ีจับตองไดประเภทอ่ืน หมายถึง ส่ิงตางๆ ท่ีสามารถมองเห็นเปนรูปธรรมท่ี

ชวยในการส่ือสารกับลูกคา เชน เครื่องแบบและการแตงกายของพนักงาน เอกสารแผนพับตางๆ 
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หลักฐานทางกายภาพมีความสําคัญอยางยิ่งตอความรูสึกและปฏิกิริยาตอบสนองของลูกคาและ

พนักงานท่ีมีตอการใหบริการของกิจการ โดยท่ัวไปหลักฐานทางกายภาพมีบทบาทสําคัญตอกิจการ

บริการหลายดาน เชน ทําหนาท่ีเปนบรรจุภัณฑของบริการ โดยเปนการส่ือสารถึงภาพลักษณ

ภายนอกของบริการท่ีผูบริโภคสามารถมองเห็นหรือรับรูไดอยางเปนรูปธรรม, ทําหนาท่ีสรางความ

แตกตางใหกับกิจการ เชน การกําหนดรูปแบบการบริการ การตกแตงสถานท่ี และส่ิงอํานวยความ

สะดวกในการรับบริการ และทําหนาท่ีทางสังคม โดยส่ือสารใหท้ังพนักงานของกิจการ และ

ผูบริโภคเขาใจบทบาทของตนเองในการบริการ จึงชวยทําใหรูปแบบพฤติกรรม และความสัมพันธ

ระหวางผูบริโภคและพนักงานมีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้น เชน การติดปาย “เขตปลอดบุหรี”่ ภายใน

สถานท่ีใชบริการ การกําหนดหองทํางานของพนักงานแตละระดับช้ันใหมีความแตกตาง 

 สรุปไดวา หลักฐานทางกายภาพ คือ ส่ิงท่ีเปนรูปธรรมตางๆ ท่ีสามรถมองเห็นหรือรับรูได 

และใชเปนเคร่ืองบงช้ีคุณภาพของบริการ 

 

2.2  ขอมูลเกี่ยวกับรานดอกไมสดจัดชอในจังหวัดเชียงใหม 
จากการสํารวจรานจัดดอกไมสดจัดชอในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยผูวิจัย (สํารวจ ณ 

วันท่ี 20-24 มีนาคม 2553) พบวามีรานจัดดอกไมสดจัดชออยูโดยประมาณ 31 ราน โดยแบงเปน

รานท่ีอยูในบริเวณตางๆดังนี้ 
ตลาดตนลําไย มีรานดอกไมสดจัดชอ 13 ราน คือ รานยุพิณดอกไมสด รานแตวดอกไมสด

รานจินนี่ รานดอกเอ้ือง รานหองดอกไม รานแพรชมพู รานดอกไมทานตะวัน รานฟลาวเวอรช็อป    

รานปานานองแม็ค รานเอกดอกไมสด รานตอย-ปราณี และรานไมมีช่ืออีก 2 ราน 

ตลาดประตูเชียงใหม มีรานดอกไมสดจัดชอ 2 ราน คือ รานแดงดอกไม และรานไมมีช่ือ 1 

ราน 

ตลาดสมเพชร มีรานดอกไมสดจัดชอ 2 ราน คือ รานออยดอกไมสด และรานสมพงษ

ดอกไมสด 

กาดดอกไมสดนิ่มซ่ีเส็ง มีรานดอกไมสดจัดชอ 7 ราน คือ รานดอกออ รานภูดอย&โรส 

รานปมหามงคล รานสวนโพธ์ินาคเงิน และไมมีช่ืออีก 3 ราน (เนื่องจากมีจากปรับปรุงสถานท่ีจึงได

ออกสํารวจอีกครั้ง ณ วันท่ี 3 พฤษภาคม 2553) 

ถนนชัยศรีภูมิ มีรานดอกไมสดจัดชอ 1 ราน คือ รานพันธทิพยฟลอริส 

ถนนชางหลอ มีรานดอกไมสดจัดชอ 2 ราน คือ รานสลุงดอก และรานเฮือนดอกไม 

ถนนนิมานเหมินทร มีรานดอกไมสดจัดชอ 1 ราน คือ รานดอกไมไอริส  

ถนนสามลาน มีรานดอกไมสดจัดชอ 1 ราน คือ รานบัวระวงค 
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ถนนสุเทพ มีรานดอกไมสดจัดชอ 2 ราน คือ รานสวนสายธาร และรานเกศวรวงค 

 

2.3  วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 ตรีนุช ปรีเปรม (2549) ไดศึกษาปจจัยการตัดสินใจซ้ือดอกไมของลูกคาในเขตเมืองพัทยา 

พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกิน 25 ป การศึกษา

อนุปริญญา/ปวส. ประกอบอาชีพรับจาง/พนักงานบริษัท มีรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท จาก

การศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ือดอกไมของลูกคาในเขตเมืองพัทยา ประกอบดวย 4 ดาน ไดแก (1) 

ดานผลิตภัณฑ ลูกคามีปจจัยในการเลือกซ้ือดอกไม ดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวมอยูในน้ําหนักการ

ตัดสินใจมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา คุณภาพสินคาเปนอันดับแรก รองลงมาไดแก ความสด

ใหม สีสันของดอกไม มีสินคาใหเลือกหลากหลาย ดอกไมมีคุณภาพไดมาตรฐาน และรับส่ังแบบ

พิเศษเปนอันดับสุดทาย (2) ดานราคา ลูกคามีปจจัยในการเลือกซ้ือดอกไม โดยภาพรวมอยูใน

น้ําหนักการตัดสินใจมาก เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ราคาพิเศษแตละชวง เปนอันดับแรก 

รองลงมามีหลายราคา ราคาเหมาะสม ราคายุติธรรม และมีปายราคาชัดเจน เปนอันดับสุดทาย (3) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคามีปจจัยในการเลือกซ้ือดอกไม ดานชองทางการจัดจําหนายโดย

ภาพรวมอยูในน้ําหนักการตัดสินใจมาก เม่ือพิจารณารายดาน พบวา รวดเร็วในการบริการเปน

อันดับแรก รองลงมาแหลงในการซ้ือสินคา การเดินทางสะดวก การจัดหมวดส้ินคา สะดวกจอดรถ 

และมีพนักงานขายตรงเปนอันดับสุดทาย (4) ดานการสงเสริมการตลาด ลูกคามีปจจัยในการเลือก

ซ้ือดอกไม ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูในน้ําหนักการตัดสินใจมาก เมื่อพิจารณาราย

ดาน พบวา บริการสงสินคาเปนอันดับแรก รองลงมาสวนลดในการขาย การโฆษณา จัดทําโบวชัวร 

แนะนําสินคา และแจกของสมนาคุณเปนอันดับสุดทาย และเม่ือพิจารณารายดานท้ัง 4 แลว พบวา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในน้ําหนักการตัดสินใจมากเปนอันดับแรก รองลงมาไดแก ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดเปนอันดับสุดทาย 

 นภา ดีเฉลา (2544) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือดอกกุหลาบในรานจําหนาย

ดอกไมของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคตัวอยางเปนเพศหญิงรอยละ 65 และเพศ

ชายรอยละ 35 สวนใหญมีอายุอยูระหวาง 26 – 30 ป มีสถานภาพเปนโสด คิดเปนรอยละ 59.5 

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุดถึงรอยละ 60.8 ซ่ึงมีรายไดอยูระหวาง 5,001 – 10,000 

บาทตอเดือน พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเคยซ้ือดอกกุหลาบจากรานจําหนายดอกไมจะเลือกซ้ือดอก

กุหลาบจากรานใกลบานเปนสวนใหญ โดยเลือกซ้ือดอกกุหลาบท่ีผลิตในประเทศถึงรอยละ 78.4 

และซ้ือเพ่ือใชเปนของขวัญใหกับผูอ่ืนรอยละ 77.1 ผูบริโภคจะคํานึกถึงคุณภาพและความสวยงาม

ของดอกกุหลาบเปนอันดับแรกในการตัดสินใจซ้ือ สําหรับคุณลักษณะท่ีผูบริโภคตองการมากท่ีสุด
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ไดแก ความสด ดอกสีแดงขนาดใหญประมาณ 4.0-4.9 ซม. กานดอกยาวประมาณ 30-60 ซม. กลีบ

ดอกหนาซอนกัน และดอกบานประมาณ 1 ใน 4 ของการบานท้ังดอก อายุการใชงานท่ีสามารถ

ยอมรับไดอยูท่ี 5-7 วัน สําหรับความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซ้ือดอกกุหลาบกับปจจัยตางๆ 

พบวาคาใชจายในการซ้ือดอกกุหลาบมีความสัมพันธกับระดับการศึกษา ระดับรายได เขตท่ีมีราน

จําหนายดอกไม และสถานภาพ สวนความถ่ีในการซ้ือมีความสัมพันธกับอาชีพ เพศและรายได 

สุพิชฌาย ศักดิ์ศรีพยากร (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติการซ้ือดอกไมสดของ

ผูบริโภคท่ีมีตอเครือขายมิสลิลล่ี เขตจังหวัดชลบุรี ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือดอกไมสดและ

ทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงแบงเปน 6 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานคุณภาพของสินคา ดานการบริการ 

ดานรูปแบบของเว็บไซต ดานราคาของสินคา และดานการสงเสริมการตลาด โดยทําการศึกษา

เฉพาะประชาชนท่ีเขามาส่ังซ้ือดอกไมจาก บริษัท มิสลิลล่ี จํากัด สาขาจังหวัดชลบุรี การศึกษา

พบวา ประชากรท่ีมารับบริการสวนใหญเปนหญิง (รอยละ 55.2) มีอายุระหวาง 20-29 ป (รอยละ

38.2) มีสถานภาพโสด (รอยละ 44.0) มีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี (รอยละ 59.5) สวนใหญมี

การประกอบอาชีพพนักงานเอกชน (รอยละ 35.2) และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท (รอยละ

28.3) สวนใหญไมไดเปนสมาชิกของรานเครือขายมิสลิลล่ี (รอยละ 81.0) ผลการศึกษาพบวา กลุม

ตัวอยางของประชาชนท่ีตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือดอกไมของรานเครือขายมิ

สลิลล่ีเพราะรูปแบบสวยงาม (รอยละ 41.7) สวนรูปแบบการจัดผลิตภัณฑแบบท่ีนิยมซ้ือมากคือ

แบบชอดอกไม (รอยละ 54.2) และสวนใหญนิยมซ้ือดอกไมในวาระโอกาสวันแหงความรัก (รอย

ละ 22.0) ดอกไมท่ีนิยมซ้ือคือดอกกุหลาบ (รอยละ 55.4) โดยเฉพาะดอกไมสีแดง (รอยละ 43.0) 

สวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑขนาดกลาง (รอยละ 67.8) และซ้ือดอกไมตอครั้งในปริมาณ 1 ชอ / 

ตะกรา / แจกัน (รอยละ 62.4) สวนใหญมีปจจัยท่ีพิจารณาในการเลือกซ้ือดอกไม โดยเรียง

ตามลําดับความสําคัญดังตอไปนี้ ชนิดดอกไม (รอยละ 40.3) รูปแบบการจัด (รอยละ 22.7) ราคา 

(รอยละ16.0)  โปรโมช่ัน / ของแถม (รอยละ 9.2) การบริการ (รอยละ 7.5) และย่ีหอมิสลิลล่ี (รอยละ 

4.3) ตามลําดับและสวนใหญรูจักมาซ้ือดอกไมของมิสลิลล่ีจากการประชาสัมพันธประเภทปากตอ

ปาก (รอยละ 43.1) สวนการศึกษาระดับทัศนคติการซ้ือดอกไมสดของผูบริโภคท่ีมีตอเครือขายมิ

สลิลล่ี เขตจังหวัดชลบุรีพบวา โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ทัศนคติการซ้ือ

ดอกไมสดของผูบริโภค อยูในระดับมากทุกดาน ซ่ึงสามารถเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังนี้ ดาน

ราคาของสินคา ดานคุณภาพของสินคา ดานการบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด 

และดานรูปแบบของเว็บไซต และการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ

เครือขายมิสลิลล่ี เขตจังหวัดชลบุรี พบวา เพศ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และการเปนสมาชิก 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 
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2.4  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
กรอบแนวคิดเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

ดอกไมสดจัดชอของลูกคาในอําเภอเมืองเชียงใหม ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
ดอกไมสดจัดชอของลูกคา

ในอําเภอเมืองเชียงใหม 

ขอมูลทั่วไป 
      - เพศ 

      - อายุ 

      - ระดับการศึกษา 

      - อาชีพ 

      - รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
      1. ผลิตภัณฑ 

      2. ราคา 

      3. การจัดจําหนาย 

      4. การสงเสริมการตลาด 

      5. บุคคล 

      6. กระบวนการ 

      7. หลักฐานทางกายภาพ 


