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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าเฮ้าส์แบรนด์โลตัส: 
 กรณีศึกษาโลตัสเลยีบคลองสอง1 

MARKETING MIX AFFECTING DECISION-MAKING BEHAVIOR ON 
PURCHASING THE HOUSE BRAND PRODUCTS OF LOTUS: A CASE STUDY OF 

LOTUS LIAP KHLONG 2 BRANCH 
 

วิไลพร ดิษบรรจง2 

 
บทคัดย่อ 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: 
กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 2.เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษา
โลตสัเลียบคลองสองและ 3.เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เฮ้าส์แบรนด์โลตัส: กรณีศึกษาโลตัสเลียบคลองสอง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถาม               
กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือซินคา้ภายในแผนกซุปเปอร์มาร์เก็ตของโลตสัเลียบคลองสอง จ านวน 334 
คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันและการถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า 1.พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์
แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง ในภาพรวมอยู่ในระดบัสูงมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด การตระหนักถึงความตอ้งการ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
ดา้นการประเมินทางเลือกและดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร ตามล าดบั 2.ส่วนประสมทางการตลาด ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัสูงมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ดา้นบุคคล  
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 3.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพและด้าน
กระบวนการให้บริการมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบ
คลองสอง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด,พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ,สินคา้เฮา้ส์แบรนด ์     

 
1บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: 

กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 
2 นั ก ศึ ก ษ าป ริญ ญ าโท  โ ค ร งก ารท วิป ริญ ญ าโท ห ลั ก สู ต รท วิป ริญ ญ าโท ท าง รั ฐป ระศ าส น ศ าส ต ร์แ ล ะบ ริห าร ธุ ร กิ จ                                                        
สาขาวิทยบริการเฉลิมพระเกียรติจงัหวดัจงัหวดัลพบุรี มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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  Abstract 
This research aimed 1. to study the decision – making behavior on purchasing house brand 

products of Lotus: a case study of Lotus Liap Khlong 2 branch; 2. to investigate the marketing mix for 
house brand products of Lotus: a case study of Lotus Liap Khlong 2 branch; and 3 to examine the 
marketing mix affecting decision – making behavior on purchasing house brand products of Lotus: a case 
study of  Lotus Liap Khlong 2 branch. The research tool was a questionnaire. The sample were 334 
customers purchasing within supermarket department at Lotus Liap Khlong 2 branch. The data were 
analyzed by frequency, percentage, mean, standard deviation, Pearson product moment correlation 
coefficient, and Multiple Regression Analysis. 

The findings found that 1. The decision – making behavior on purchasing house brand products 
of Lotus: a case study of Lotus Liap Khlong 2 branch was at a very high level. Considering with each 
aspect, the decision – making behavior on purchasing was the highest mean, followed the need 
recognition, the post purchase, the alternative evaluation, and the information seeking, respectively; 2. The 
marketing mix was at a very high level in overall. Considering with each aspect, the product was the 
highest mean, followed the personnel, price, promotion, physical evidence, service process, and marketing 
channel, respectively; and 3. There are 7 marketing mix factors including the product, price, marketing 
channel, promotion, personnel, physical evidence, and service process. These factors have affected the 
decision – making behavior on purchasing house brand products of Lotus: a case study of Lotus Liap 
Khlong 2 branch at statistical significance of 0.05. 
Keywords : Marketing Mix, Decision – Making Behavior, House Brand Products 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับภาคธุรกิจท่ีจะช่วยวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมและกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือและปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือซ่ึงสามารถน ามาวางแผนการตลาดในการตอบสนองต่อ
พฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจึงเป็นส่ิงส าคญั
ท่ีผูป้ระกอบการหันมาให้ความส าคญั เพ่ือใชเ้ป็นกลยทุธ์ในรูปแบบต่าง ๆ ทั้งการแบ่งสัดส่วนการตลาดของ
ผูบ้ริโภคและเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า การพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดเป็นการเพ่ิม
ความสามารถในการเข้าถึงความต้องการของผูบ้ริโภคอย่างแท้จริง สินค้าเฮ้าส์แบรนด์จึงกลายเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงส าหรับผูบ้ริโภคในยคุน้ี โดยสินคา้เฮา้ส์แบรนดใ์นประเทศไทยเติบโตมาพร้อมกบัการพฒันา
ของกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกสมยัใหม่ ซ่ึงสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ถูกผลิตข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือท่ีจะเพ่ิม
ทางเลือกใหม่ ๆ ให้กบัผูบ้ริโภค สินคา้เฮา้ส์แบรนดข์องธุรกิจคา้ปลีกนั้น สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
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สินคา้กลุ่มอาหารและสินคา้กลุ่มท่ีไม่ใช่อาหาร โดยส่วนใหญ่สินคา้ท่ีถูกน ามาผลิตเป็นสินคา้เฮา้ส์แบรนด์
นั้น จะเป็นสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวนัท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือจากราคาเป็นส าคญั     
ซ่ึงมีราคาต ่าและแข่งขนัไดเ้ม่ือเทียบกบัตราสินคา้ทัว่ไปในทอ้งตลาด ภายใตคุ้ณภาพท่ีเหมาะสม  

จากท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง เพ่ือจะน าขอ้มูลท่ี
ได้จากการวิจัยคร้ังน้ีไปใช้ให้เป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการพัฒนาสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ให้มี
ประสิทธิภาพและตรงกบัความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคต่อไป 

 
ค าถามการวิจัย 

1.พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง เป็นอยา่งไร 
2.ส่วนประสมทางการตลาดสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง อยา่งไร 
3.ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าเฮ้าส์แบรนด์โลตัส: 

กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง หรือไม่ 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 
 2.เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 
3.เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าเฮ้าส์แบรนด์โลตัส: 
กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 
 
ทฤษฎีและแนวคิดที่เกีย่วข้องกบัการวิจัย 

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง ผูว้ิจยัจึงไดค้น้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร 
ต ารา หนังสือ บทความ แนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งแลว้รวบรวมรายละเอียด สาระส าคญั 
ต่อไปน้ี 

แนวคิดที่เกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
David L. & Della (1993: 12 อ้างถึงใน เปรียบแก้ว เจริญแพทย์, 2562: 13) ได้มีการกล่าวไว้ว่า

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลกระท า เม่ือเขาท าการ
ประเมิน (Evaluation) ครอบครอง (Acquiring) การใช้ (Using) หรือบริโภค (Consume) สินคา้และบริการ 
(Goods and Service) 
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Roger D. & Miniard Pual W. (1993: 5 อ้างถึงใน เปรียบแก้ว เจริญแพทย์, 2562: 13) กล่าวไวว้่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลฝนการประเมิน 
การจดัหา การใชแ้ละการด าเนินการเก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

Schiffman & Kanuk (2007: 589 อ้างถึงใน วิทยา เลิศพนาสิน , 2564: 6) กล่าวถึง กระบวนการ
ตดัสินใจ ไวว้่า เป็นขั้นตอนในการเลือกผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกเป็นขั้นไป ซ่ึงพิจารณาจากจิตใจ และ
พฤติกรรมทางกายภาพ โดยการซ้ือนั้นเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและพฤติกรรมทางกายภาพท่ีเกิดข้ึนใน
ช่วงเวลาหน่ึง ไดแ้ก่ 

1) การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นกระบวนการแรกสุดของการตดัสินใจซ้ือ 
เม่ือผูบ้ริโภครู้สึกวา่มีความตอ้งการและถูกกระตุน้โดยปัจจยัต่างๆ มากพอ 

2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ถ้าการถูกกระตุ้นรุนแรง    มากพอจะท าให้
ผูบ้ริโภคเสาะแสวงหาข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ โดยอาจหาจากบุคคลใกลต้วั เช่น ครอบครัว เพ่ือน เป็น
ตน้ หรือจากแหล่งสาธารณะ เช่น ส่ือมวลชน อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลังจากได้รับข้อมูลแล้วผู ้บ ริโภคจะ
เปรียบเทียบตราสินคา้และบริการต่างๆ ท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาและสามารถตอบสนองความตอ้งการไดโ้ดย
ผูบ้ริโภคจะมีตราสินคา้ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือกท่ีพิจารณาอยูแ่ลว้ โดยอาจพิจารณาจากความรู้สึก ทศันคติ หรือ
อิงประโยชน์ของแต่ละคุณลกัษณะ 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือถึงเวลาท่ีจะตอ้งซ้ือ ผูซ้ื้อจะประมวลผลขอ้มูลท่ีมี และ
ตัดสินใจ โดยสามารถแบ่งออกเป็น 5 แนวทาง คือ ตัดสินใจด้วยเหตุผล ตัดสินใจจากความพึงพอใจ 
ตดัสินใจโดยความชอบส่วนตวั ตดัสินใจโดยไม่มีเหตุผล และตดัสินใจแบบตกกระไดพลอยโจน 

5) พฤติกรรมหลงัซ้ือ (Post purchase Behavior) ผูบ้ริโภคจะตดัสินวา่คุณภาพของสินคา้หรือบริการ
ท่ีไดรั้บนั้น สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคหรือไม่ หลงัจากนั้น ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจแลว้จะเกิดการซ้ือซ ้า ซ่ึงเป็นผลมาจากประสิทธิภาพของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสอดคลอ้งกบัความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภคดว้ย 

สามารถสรุปไดว้่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นขั้นตอนท่ีเกิดข้ึนจากการตดัสินใจด าเนินการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคซ่ึงประกอบดว้ย การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

Payne (1993 อา้งถึงใน วนัสพร บุบผาทอง, 2564: 44) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของ
สินคา้นั้นโดยพ้ืนฐานมี 4 ตวั แต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการมีความแตกต่างจากสินคา้ทัว่ไป 
กล่าวคือ ตอ้งการให้ความส าคญัถึงพนักงาน กระบวนการในการให้บริการและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึง
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เป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบการบริการ ดงันั้นส่วนประสมทางการตลาดของบริการจึงประกอบดว้ย 7Ps 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดพนกังาน ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและ
กระบวนการใหบ้ริการ 

Wheelen & Hunger (2012: 199 อา้งถึงใน วนัสพร บุบผาทอง, 2564: 44) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด หมายถึง การน ากลยทุธ์หรือการรวมกนัของตวัแปรท่ีมีความจ าเป็นโดยการวางแผนของบริษทัท่ี
สามารถใช้ในการท าให้เกิดความต้องการ (Demand) และได้รับประโยชน์จากการแข่งขนั (Competitive 
Advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ช่องทาง (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
และราคา (Price) มาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีปัจจยัยอ่ยท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์ เพ่ือ
ปรับให้เหมาะสมกบัความสามารถขององค์กร ก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมายและท าให้เกิด
ความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 

Kotler and Keller (2016: 679) ได้กล่าวถึง ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ว่ามี 7 ด้าน 
ดงัต่อไปน้ี 
 1.ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพ่ือก่อให้เกิดความสนใจโดยการ
บริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ี
สัมผสัไดแ้ละ/หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย นอกจากน้ี ตวัผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอขายนั้น สามารถเป็นไดท้ั้งใน
รูปแบบของการมีตวัตนและ/การไม่มีตวัตนก็ได ้เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑ์นั้น ๆ จ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์หล่านั้น 

2.ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีต้องจ่ายเพ่ือให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรือ
บริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ ์
สินค้าและ/หรือบริการนั้น ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินท่ีจ่ายไป นอกจากน้ี ยงัอาจหมายถึงคุณค่าของ
ผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใชใ้นการเปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ท่ีตอ้งจ่ายออกไป กบัคุณค่า 
(Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงหากวา่คุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้ก็จะท าการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying Decision)  

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่อง
ทางการจ าหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน าสินคา้และ/หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภค
เพ่ือให้ทนัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑ์ท่ีตอ้งพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้
และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้าง
ความจูงใจ (Satisfaction) ในสินคา้และ/หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิด
ความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่การส่งเสริมการตลาดนั้นจะมี
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อิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behaviour) การซ้ือสินค้าและ/หรือ
บริการ หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสาร (Communication) เพ่ือแลกเปล่ียนข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อก็
เป็นได ้ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อยา่งผสมผสานกนั หรือเรียกได้
วา่เป็น เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการจะใช้
เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้น จะข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

5.ดา้นบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพ่ือก่อประโยชน์ให้แก่องคก์รต่าง 
ๆ ซ่ึงนับรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง พนกังานทัว่ไป 
แม่บา้น เป็นตน้  

6.ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกค้าสามารถสัมผสัได้จากการ
เลือกใชสิ้นคา้และ/หรือบริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่น และมีคุณภาพ  
 7.ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ เพ่ือมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว 
 สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้ในการสร้างความ
ตอ้งการซ้ือ หรือการใชบ้ริการ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 

 ตัวแปรอสิระ 
(Independent Variables) 

 ส่วนประสมทางการตลาด 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2.ดา้นราคา  
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5.ดา้นบุคคล  
6.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
7.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

Kotler and Keller (2016) 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าฯ 
1.ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ  
2.ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร  
3.ดา้นการประเมินทางเลือก  
4.ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
5.ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 
Schiffman and Kanuk (2007) 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์
โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง เป็นการวิจยัเชิงปริมาณใชว้ิธีการศึกษาเชิงส ารวจ ผา่นแบบสอบถาม 
ส าหรับเก็บรวบรวมความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง เพ่ือให้การด าเนินการวิจยัไปสู่ค าตอบตามวตัถุประสงค์
ท่ีตั้งไว ้ซ่ึงมีวิธีการศึกษาวิจยัตามขั้นตอน ดงัน้ี  
 1.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือซินคา้ภายในแผนกซุปเปอร์มาร์เก็ต
ของโลตสัเลียบคลองสอง คือประมาณ 2,000 คน ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมโดย
ใช้   สูตรของยามาเน่ ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีการค านวณหากลุ่มตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่         
ดังน้ี (Yamane, 1973: 125 อ้างถึงใน ยุทธ ไกยวรรณ์ , 2561: 79) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย            
คือ 334 คน 

2.ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย การศึกษาวิจยัน้ี ผูว้ิจยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าเฮ้าส์แบรนด์
โลตสั ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนักถึงความตอ้งการ ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร ดา้นการประเมินทางเลือก    
ดา้นการตดัสินใจซ้ือและดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ   
  ตวัแปรอิสระ Independent Variables คือ ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพและ
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 3.เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ผูว้ิจยัได้ทบทวนแนวความคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัย และวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้ง น ามาสู่การสร้างกรอบแนวคิด และสร้างแบบสอบถามให้เหมาะสมกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงเป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่ง ทั้งน้ีแบบทดสอบแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน แบบสอบถามลกัษณะ เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) จ านวนทั้งส้ิน 5 ขอ้   
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษา
โลตสัเลียบคลองสอง ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด จ านวนทั้งส้ิน 25 ข้อ  
ประกอบดว้ย (ตวัแปรยอ่ยของตวัแปรตาม อยา่งละ 5 ขอ้ รวม 25 ขอ้)  
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด จ านวนทั้งส้ิน 
35 ข้อ  ประกอบด้วย (ตัวแปรย่อยของตัวแปรต้น  อย่างละ 5 ข้อ เช่น  ส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย 7P  ดา้นละ 5 ขอ้ รวม 35 ขอ้) 
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 4.การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ หลงัจากผูว้ิจยัสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) ส าหรับการ
วิจยัแลว้และน าไปทดสอบหาความเท่ียงตรง (Validity) เพ่ือหาค่าทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) 
ดงัน้ี 
 1.การหาความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) ผูว้ิจยัได้สร้างแบบสอบถามข้ึนจากการตรวจสอบ
เอกสาร แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือให้เกิดความถูกตอ้งในเชิงของเน้ือหา (Content 
Validity) ก่อนน าไปทดลองใช ้ 
 2.การหาความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบ (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมี
ลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษา จ านวน 30 ราย โดยขอ้มูลค าถาม จ านวน 60 ขอ้ ก่อนเก็บขอ้มูล
ก่อนกลุ่มตัวอย่างจริง โดยใช้เทคนิคการวดัความสอดคล้องของแบบสอบถาม (Internal Consistency 
Method) ดว้ยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha จะยอมรับการทดทอบเม่ือไดค้่า Alpha มากกว่า
หรือเท่ากับ 0.7 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2557) เพ่ือตรวจสอบความแม่นย  าและความเหมาะสมของ
แบบสอบถามเพ่ือสามารถส่ือสารใหผู้ต้อบอบบสอบถามเขา้ใจตรงกนั  
 5.การเก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลท่ีใช้ในการวิจัย แบ่งออกเป็น 2 ประเภท โดยผูว้ิจัยมีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
 1.ข้อมูลปฐมภู มิ  (Primary Data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูล ท่ีได้จากการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภคใน
โลตสัเลียบคลองสอง จ านวน 334 คน                     
 2.ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลทั่วไปเก่ียวกับ ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง      
จากเอกสารรายงาน ตลอดจนรายงานการวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสาร ต ารา วิทยานิพนธ์ รายงานการศึกษา
คน้ควา้ดว้ยตวัเอง และจากวารสารของหน่วยงานต่าง ๆ เช่น หอ้งสมุด หนงัสือพิมพ ์รวมทั้งการสืบคน้ขอ้มูล
จากอินเตอร์เน็ต เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวิจยัและการวิเคราะห์สรุปผล 
 6.การวิเคราะห์ข้อมูล ในการศึกษาคร้ังน้ีจากการรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามครบแลว้ น าขอ้มูลท่ี
ไดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง แลว้น าไปประมวลผลการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป   
ทางสถิติ ซ่ึงแยกการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 6.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายลกัษณะของข้อมูลด้วยค่าสถิติพ้ืนฐาน 
ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
 6.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นการใช้ค่าทางสถิติในการวิเคราะห์
ขอ้มูลระหวา่งตวัแปรตน้และตวัแปรตาม  
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  6.2.1 การศึกษาอิทธิพลใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ระหว่าง
ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษา
โลตสัเลียบคลองสอง   
  6.2.2 เพื่อหาความสัมพนัธ์ (Pearson Correlation) ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดมีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 
 
ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮ้าส์แบรนด์
โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง มีผลการศึกษา ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผุต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของกลุ่มตวัอยา่ง 334 คน สรุปไดว้า่ 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือซินคา้ภายในแผนกซุปเปอร์มาร์
เก็ตของโลตสัเลียบคลองสอง จ านวน 334 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 31 – 40 ปี มีการศึกษา
อยู่ในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงานบริษทั/ลูกจา้งเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียอยู่ในระดบั 20,001 – 30,000 
บาท 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮ้าส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสั
เลียบคลองสอง 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮ้าส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษา
โลตสัเลียบคลองสอง ในภาพรวมอยู่ในระดับสูงมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดับข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไดด้งัน้ี ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
ดา้นการประเมินทางเลือกและ  ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์
แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัสูงมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นสามารถเรียงล าดบัขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นบุคคล  ดา้นราคา  ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์โดยใชสู้ตรของเพียร
สัน (Pearson  Product Moment Correlation) โดยการหาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั ผลการวิเคราะห์สามารถสรุปไดว้า่  
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 ดา้น ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ
ให้บริการมีผลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง มีผล
การวิเคราะห์   รายดา้น ดงัน้ี 

- ดา้นการตระหนักถึงความตอ้งการ สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นราคา    
ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาดและดา้นบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 

- ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร สรุปไดว้่า ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพและด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าเฮ้าส์แบรนด์โลตัส: 
กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 

- ดา้นการประเมินทางเลือก สรุปไดว้่า ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นบุคคล  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 

- ด้านการตดัสินใจซ้ือ สรุปได้ว่า ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ด้านผลิตภณัฑ์และด้าน
บุคคลมีผลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 

- ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ สรุปไดว้่า ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 

เม่ือพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
เชิงบวกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 (r = .784, sig = 0.00) ดังนั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติ
ฐานรอง 

จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ระหว่างตวัแปรส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง 
พบว่า มี 7 ปัจจยัสามารถท านายพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบ
คลองสองได้ร้อยละ 63.5% (Adjusted R2   = . 635) และมีค่า p-value = .000 โดยปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ ง  7 ปัจจัย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการให้บริการ มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์โลตสั: กรณีศึกษาโลตสัเลียบคลองสอง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ข้อเสนอแนะ 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดโ์ลตสั: กรณีศึกษา

โลตสัเลียบคลองสอง ไวด้งัน้ี  
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
1.ควรมีการปรับปรุงกลยุทธ์ในการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ให้แปลกใหม่เพ่ือสร้างความดึงดูด

ใหก้บัผูบ้ริโภคเขา้มาเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
2.ควรพฒันาและส่งเสริมกลยทุธ์กการตลาดและน าเสนอขอ้มูลข่าวสาร ตลอดจนขยายช่องทางการ

ส่ือสารทางการตลาดต่อผูบ้ริโภคในเชิงลึกมากข้ึน เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้
พนกังาน และการเผยแพร่ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ 

ข้อเสนอแนะในเชิงปฏิบัติ 
1.ควรจดักิจกรรมท่ีกระตุน้การกลบัมาซ้ือสินคา้และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ เช่น มีการสะสม

คะแนนเพ่ือรับรางวลัและถา้ไม่ถูกใจในตวัสินคา้สามารถน าไปเปล่ียนตวัสินคา้ไดทุ้กสาขา โดยผูบ้ริโภค
ตอ้งไดรั้บความสะดวกในการติดต่อหรือประสานงานต่างๆ 

2.ควรมีการพฒันาและผลิตสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการในแต่ละกลุ่มเป้าหมายให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน เช่น การผลิตสินค้ารวมถึงสร้างการรับรู้และเช่ือมั่นในตัวสินค้า เพ่ือกระตุ้นให้
ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ 

ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 
ควรใหค้วามส าคญักบัการพฒันากลยทุธ์และสร้างการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทางการตลาด เพราะ

ถือวา่สามารถด าเนินการตอบสนองความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ เฮา้ส์แบรนด ์ของผูบ้ริโภค กลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ยา่งชดัเจนมากข้ึน 

ข้อเสนอแนะในคร้ังต่อไป 
 1.ควรท าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งเพ่ิมเติม ขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอยา่งไปยงัโลตสัสาขาอ่ืน เพ่ือจะ
ไดท้ราบวา่ผลการศึกษาท่ีไดจ้ะเหมือนหรือแตกต่าง จากเดิมหรือไม่อยา่งไร  

2.ควรมีการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด จุดอ่อน จุดแข็ง เพราะในปัจจุบนัธุรกิจสินคา้เฮา้ส์แบรนดมี์
การแข่งขนัท่ีสูง และมีแนวโนม้ในการเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

3.การวิจยัคร้ังต่อไปหากตอ้งการขอ้มูลท่ีลึกข้ึนและมีความแม่นย  า ควรใชง้านวิจยัเชิงคุณภาพจะท า
ใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีละเอียดมากยิง่ข้ึน 
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