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ชือ่เรื่องคน้ควา้อสิระ ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้
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บทคดัย่อ 
 
 วตัถุประสงค์งานวจิยันี้คอื (1) เพื่อศกึษาระดบัส่วนประสมการตลาด 4E และระดบัการ
ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั (2) เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาด 
4E ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั เป็นการวจิยัเชงิ
ส ารวจ (Survey Research) เก็บข้อมูลจากลูกค้าที่เคยซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุโขทยั โดยไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอนโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดย
ใชส้ถิติ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ 
ผลการวจิัย พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ โดย
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เรยีงค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านความคุ้มค่า ด้านการสร้าง
ความสมัพนัธ์ ด้านการสรา้งประสบการณ์ และด้านการเขา้ถงึผูบ้รโิภค ระดบัการตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกัถงึความตอ้งการ รองลงมา คอื 
ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ ด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล การตดัสินใจซื้อ ด้านการประเมิน
ทางเลือก และพบว่า ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านการสร้างประสบการณ์ การสร้าง
ความสมัพนัธ ์ดา้นความคุม้ค่า และดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเซาลาเปา
โบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัอย่างต่อเนื่อง สามารถเขยีนเป็นสมการตวัแปรพยากรณ์ 
ดงันี้ Y = 1.63 + 0.95(การสร้างประสบการณ์) + 0.82 (การสร้างความสมัพนัธ์) + 0.69 (ความ
คุ้มค่า) + 0.67 (การเข้าถึงผู้บริโภค) และสามารถร่วมกนัท านายการตดัสินใจซื้อซาลาเปา
โบราณไดร้อ้ยละ 54.30  
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Abstract 
 
  The objectives of this research were (1) To study the level of 4E marketing 
mix and purchase decision level of traditional Salapoao in Muang District, Sukhothai 
Province. 2) to study the 4E marketing mix that affects the purchase decision of 
traditional Salapoao in Muang District, Sukhothai Province. It is a survey research 
(Survey Research). Collect information from customers who used to buy traditional 
Salapoaos in Mueang District, Sukhothai Province. The exact population is unknown 
using a sample of 400 people. The statistic used for the data analysis consisted of 
Percentage, Mean, Standard Deviation, and Multiple Linear Regression Analysis. The 
research Affecting of 4Es Marketing Mix Salapoao shop Overall, it was at a high level. 
Sort the average from highest to lowest is Exchange, Evangelism.  Experience and 
Everywhere. The decision to buy traditional Salapoao was found to be at a high level. 
The aspect of awareness of needs followed by the aspect of post-purchase behavior. 
information seeking purchase decision and alternative assessment. The 4Es marketing 
mix for creating Experience, Evangelism, Exchange and Everyplace It affects the 
decision to buy antique salapoao in Mueang District. Phitsanulok Province continuously 
It can be written as a prediction variable equation as follows: Y = 1.63 + 0.95 
(Experience) + 0.82 (Evangelism) + 0.69 (Exchange) + 0.67 (Everyplace) and can 
together predict the decision to purchase Salapoao. Ancient got 54.30 percent 
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บทท่ี 1 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

การตลาดนัน้เป็นเครื่องมือหนึ่งในการด าเนินธุรกจิน าไปสู่ผลก าไรที่ต้องการโดยเริ่ม
จากการมองหาสิง่ที่ต้องการของผู้บรโิภคหรือแก้ปัญหาของผู้บรโิภคความส าเรจ็ของการท า
ธุรกจินัน้ขึ้นอยู่กบัอ านาจที่อยู่ในมอืของผูบ้รโิภคและการที่จะประสบความส าเรจ็ในธุรกจินัน้
จะต้องเขา้ใจผูบ้รโิภคเสยีก่อนโดยส่วนประสมการตลาดจงึเป็นปัจจยัส าคญัหลกัในการพฒันา
ธุรกิจเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริงการให้ ความส าคัญกับ
องคป์ระกอบต่างๆของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิาร การตลาดแบบดัง้เดมิทีรู่จ้กั
กนัในชื่อ “4P” ที่กล่าวถงึกลยุทธ์ด้านสนิค้า (Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อน าเสนอคุณค่ามุ่งเน้นผู้บรโิภคเป็นศูนย์กลางการชนะใจ
ลูกค้าจากคู่แข่งก่อนจะสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้าต้องเขา้ใจความตอ้งการของลูกค้าก่อน 
Kotler (2020) ส าห รับ ส่ วนประสมก ารตลาด  4E ได้ เริ่ม ต้ น จ ากแน วคิด ของ  Brian 
Featherstonehaugh, (2009) ประธานและซีอโีอของ Ogilvy One Worldwide ได้สนบัสนุนการ
เปลี่ยนแปลงการตลาดยุคใหม่ด้วยรูปแบบสมยัใหม่ “4E” การเปลี่ยนแปลงนี้ประกอบกบัการ
ผสมผสานรวมเขา้กบัแผนการตลาดแบบเดมิเพื่อการพฒันากลยุทธ์ที่ครอบคลุมและเหมาะสม
ซึ่งจะชว่ยตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ข ึน้ ซึ่งจากหลายธุรกจิต่างมองวา่ปัจจุบนั
ได้เขา้สู่ยุค 4.0 เป็นยุคดจิทิลัการตลาดที่ปรบัเปลี่ยนไปตามแต่ละยุคให้ตรงกบัความต้องการ
ของผูบ้รโิภครูปแบบแนวความคดิทางการตลาด ได้มกีารพฒันารูปแบบไปตามยุค  ซึ่งตัง้แต่
ดัง้เดิม เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P  ที่มุ่ งแนวคิดให้ความส าคัญด้านธุรกิจ 
(Business Centric)  เป็นการมุ่งให้ความส าคญัที่ผูบ้รโิภค (Customer Centric) ซึ่งคอืรูปแบบ
ของ 4C  แต่ในปัจจุบันเป็นยุคดิจิทัล จึงเป็นพัฒนาแนวคิดมาเป็นยุค  4E โดย Brian 
Fetherstonhaugh จ าก บ ท ค วาม  (Epuran, Ivasciuc,& Micu, 2015, อ้ า งถึ ง ใน  อิ น ทั ช
เอือ้สุนทรวฒันา, 2561) สอดคลอ้งกบับรษิทั แองกา้แบงคอ็ก จ ากดั, (2564) ทีก่ล่าววา่ปัจจุบนั
เป็นยุค 4.0 เป็นชว่งทีผู่บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการเขา้ถงึขอ้มูลไปจนถงึวธิกีารซือ้สนิคา้ทีเ่ปลีย่นไป
จากเดิมมาก ท าให้กลยุทธ์ทางการตลาดแบบ 4E จงึต้องใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดแบบ 4E 
ได้แก่ 1) การสร้างประสบการณ์ (Experience) 2) การสร้างคุณค่า(Exchange) 3) การเข้าถึง
ผู้บริโภค (Everyplace) และ 4) ในด้านการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) โดย 4E’s ถือ
ก าเนิดขึ้นมา เพื่อเป็นอีกวิธีที่จะเข้ามาช่วยผสมผสานกับแนวคิดเดิมแบบ 4P ให้มีความ
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แขง็แกร่งมากยิง่ข ึน้ ซึ่งเป็นกลยุทธ์ใหม่ๆ ที่ตอบสนองและสอดคล้องกบัผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลั
มากขึน้จงึได้ออกมาเป็นส่วนประสมทางการตลาดรูปแบบใหม่จาก 4P กลายเป็น 4E มาแทน 
โดยที่ธุรกจิกเ็ริม่น า 4E Marketing มาปรบัให้เขา้กบัธุรกจิ จงึจ าเป็นต้องมกีารปรบักลยุทธ์ให้
เข้ากับสถานการณ์ในปัจจุบันสู่กลยุทธ์การตลาดแบบ 4E (ปรีดี นุกุลสมปรารถนา, 2564) 
สอดคล้องกับงานวจิยัของ ธนกฤต วงศ์มหาเศรษฐ์ (2564) ที่พบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (4Es) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า OTOP เชียงราย สู้ภัยโควิด ทัง้ในด้าน
ประสบการณ์ ด้านการสร้างคุณค่า การเขา้ถงึผูบ้รโิภค และการสร้างความสมัพนัธ์ กล่าวไดว้่า 
สว่นประสมการตลาด 4Es จ าเป็นต่อสถานการณ์ในปัจจุบนั 

ธุรกิจอาหารที่ได้รับความนิยมในยุคปัจจุบัน ยงัคงเป็นธุรกจิที ่ม โีอกาสเตบิโต
ท่ามกลางวกิฤตโิควดิ-19 เพราะเป็นปัจจยั 4 ทุกคนต้องการเพื่อการบรโิภคในชวีติประจ าวนั 
ซาลาเปา จดัได้ว่าเป็นหนึ่งในธุรกจิประเภทอาหารที่ท าใหผู้บ้รโิภคนยิมบรโิภคในทุกโอกาสไม่
ว่าจะเป็นการบริโภคแทนอาหารมื้อหลกั การรบัประทานเป็นอาหารว่าง หรือการมอบเป็น
ของขวญัในโอกาสพิเศษต่างๆ ได้ เพราะซาลาเปาเป็นได้ทัง้อาหารและอาหารว่าง จงึเป็น
ธุรกจิที่มจี านวนมาก ก่อให้เกดิการแข่งขนัในธุรกจิลกัษณะประเภทนี้มาก ซึ่ งขอ้มูลจากการ
ส ารวจของศูนย์วจิยักสิกรไทย คาดว่าธุรกิจร้านอาหารตัง้แต่ปี 2563 เป็นต้นไป จะมีมูลค่า
รวมอยู่ที ่4.37 – 4.41 แสนลา้นบาท ขยายตวัรอ้ยละ 1.4 – 2.4 จากปี 2562 จากการลงทุนของ
ผูป้ระกอบการ ซึ่งมีการแข่งขนัที่สูง สอดคล้องกบัขอ้มูลของบริษัทเอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป 
จ ากดั(มหาชน) ที่รายงานถงึ การแข่งขนัของธุรกจิร้านอาหารนานาชนิด โดยมผีูป้ระกอบการ
ร้านอาหารรายเล็กเป็นจ านวนมาก ผู้ประกอบการร้านอาหารรายใหม่ๆ ที่เข้ามาในธุรกิจ
ร้านอาหารอย่างต่อเนื่อง โดยร้านอาหารนัน้จะเป็นการแข่งขนัในเชงิราคาและคุณภาพของ
อาหาร ความหลากหลายและความรู้สึกที่คุ้มค่า (Value Perception) ของรายการอาหาร 
คุณภาพและประสทิธภิาพของการบรกิาร จ านวนและต าแหน่งทีต่ ัง้ของรา้นอาหาร ประสทิธผิล
ในการพฒันาผลติภณัฑ์อาหารใหม่ ประสทิธผิลของกจิกรรมทางด้านโฆษณาและส่งเสรมิการ
ขาย และโดยเฉพาะอย่างยิง่ชือ่เสยีงของแบรนด์ เป็นต้น ดงันัน้ กลยุทธ์ทางการตลาดจงึเป็น
สิง่ส าคญัต่อการท าธ ุรก จิลกัษณะนี ้ ซึ ่งกลยุทธ ์ทางการตลาดแบบเดมิ  4P อาจไม ่มี
ประสทิธภิาพเพยีงพอ ธุรกจิอาหารจงึจ าเป็นต้องน ากลยุทธ์ทางการตลาดมาช่วยในการ
พฒันาธุรกจิให้ดยีิง่ข ึน้  

ร้านซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ได้เปิดจ าหน่ายมามากกวา่ 10 ปี 
เป็นซาลาเปา 20 ไสโ้บราณ อาทเิช่น ไสถ้ัว่ด า ไสห้มูสบัไขเ่คม็ ไสค้รมี เป็นต้น และไส้ทีเ่ป็นที่
นิยมส าหรบัลูกค้า เช่น ไสช้อ็คคลาวา ลาวาชาเขยีว ไสก้รอกชสี ฮ่องเต ้และไสผ้กั(เจ) ส าหรบั
คนรกัสุขภาพ ซึ่งแป้งของรา้นซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั จะเป็นสขีาวสวย
ละมุนตา มสี่วนผสมพเิศษในการผสมแป้ง และยงัเป็นแป้งที่นวดและปั้นเองท าให้แป้งเหนียว
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หนุบหนับ เมื่อเคี้ยวไปแล้วตัวเนื้อแป้งจะได้รสชาติที่หวาน และแป้งไม่ร่วนติดฟันกับไส้
หลากหลายในขณะทีร่บัประทาน ร้านยงัมผีลติภณัฑข์นมจบีจ าหน่าย ไดแ้ก่ ขนมจบีกุง้ ขนมจบี
ปู ปูอดัทรงเครื่องเห็ดหอมจกัรพรรด ิฮะเก๋ากุ้งสด ขนมจบีหมู โดยมีช่องทางการจดัจ าหน่าย
ทีต่ ัง้อยู่เลขที ่2/1 ถ.บาลเมอืง ตรงขา้มป้อมต ารวจชุมชนธานี อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั การ
สัง่ซื้อทางโทรศพัท์  การสัง่ซื้อทางช่องทางออนไลน์ซึ่งก่อนที่จะมีสถานการณ์โควดิ 19 ร้าน
ซาลาเปาโบราณมีรายได้จากการจ าหน่ายซาลาเปาสูง ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าที่มาซื้อจะเป็น
นกัท่องเทีย่วทีเ่ขา้มาเทีย่วในจงัหวดัสุโขทยั แต่เมื่อมโีควดิ 19 เกดิขึน้ท าใหร้ายไดล้ดลงไปมาก 
ถงึแมว้่าจะมกีารให้สัง่ซื้อทางชอ่งทางออนไลน์อย่าง Facebook หรอืแอพพลเิคชัน่ของร้านแล้ว
กต็าม ก็ยงัมีผูส้ ัง่ซื้อจ านวนน้อยอยู่ และปัจจุบนัร้านจ าหน่ายซาลาเปาถือได้ว่ามกีารแข่งขนั
ค่อนขา้งสูงเนื่องจากเป็นธุรกจิที่ไม่จ าเป็นตอ้งใชเ้ทคโนโลยสีูงมาก อกีทัง้การแข่งขนัยงัขึน้อยู่
กบัความพึงพอใจในตวัสินค้าเป็นส าคญั ดงันัน้ ร้านจ าหน่ายซาลาเปาจึงจ าเป็นต้องก าหนด
กลุ่มเป้าหมาย และวธิกีารเพื่อดงึดูดลูกค้า หรอืแม้แต่การสรา้งกลุ่มตวัแทนเพื่อจ าหน่ายแทน 
รวมถงึปัจจยัอื่นๆ อกีหลายดา้น เชน่ รูปลกัษณะของผลติภณัฑ์ ตราสนิค้า บรรจุภณัฑ ์ธุรกจินี้
เกดิการลอกเลยีนแบบง่าย จุดเด่นของซาลาเปา คอื สูตรทีค่ดิค้นและได้รบัการปรบัปรุงจนเป็น
ทีย่อมรบัของลูกค้า มาตรฐานการผลติ การบรรจุภณัฑท์ีม่คีวามทนัสมยั ความสะอาดราคาของ
สนิคา้ที่มแีรงดงึดูด ซึ่งเหน็ได้วา่มรีา้นคา้ต่างๆ ที่มปีระเภทอาหารใหเ้ลอืกเป็นจ านวนมาก และ
หาซื้อไดง้่าย เชน่ เปาเปา ติม่ซ าดโิอ ติม่ซ าอาหลง เป็นตน้(ปวณีา ทองเยีย่ม, 2565)  

จงัหวดัสุโขทยั เป็นจงัหวดัที่ไดร้บัความนิยมในการท่องเที่ยว ซึ่งมกีารขยายตวัสูงทีสุ่ด
เป็นอันดับที่หนึ่งของไทยเที่ยวไทย เนื่ องจากสุโขทัยเป็นจังหวดัที่อุดมสมบูรณ์ไปด้วย
ทรพัยากรธรรมชาติ ทรพัยากรการท่องเที่ยวที่งดงาม ตลอดจนวฒันธรรมประเพณีอนัเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะของชาวสุโขทยั นอกจากนี้ หน่วยงานองค์การบรหิารการพฒันาพื้นที่พเิศษ
เพื่อการท่องเที่ยวอย่างยัง่ยืน (องค์การมหาชน) หรอื อพท. ซึ่งเป็นหน่วยงานที่มุ่งเน้นการ
พัฒนาแหล่งท่องเที่ยวเพื่อความยัง่ยืนได้ให้ความส าคัญมากต่อจังหวดัสุโขทัย เพราะได้
ประกาศนโยบายการท่องเที่ยวแบบ Low Carbon Tourism หรอืการท่องเที่ยวที่เป็นมิตรกบั
สิง่แวดล้อม ซึ่งถอืเป็นต้นแบบให้กบั อพท. พื้นที่อื่นๆ  นอกจากนี้ อพท. ในฐานะหน่วยงาน
สนับสนุนการท่องเที่ยวอย่างยัง่ยืน เห็นถึงความส าคญัและแนวโน้มของการท่องเที่ยวเชิง
อาหารว่าจะเป็นเครื่องมอืในการช่วยสร้างรายได้ให้กบัชุมชน จงึได้ร่วมสมาคมไทยท่องเที่ยว
เชงิอนุรกัษ์และผจญภยั หรอืทตีา้ (TEATA) พฒันาต่อยอดการท่องเที่ยวเชงิอาหารด้วยการใช้
การตลาดเชงิกลยุทธแ์ละการมสี่วนร่วม โดยเลอืกจงัหวดั “สุโขทยั” มาเป็นเมอืงตน้แบบส าหรบั
ส่งเสรมิการท่องเทีย่วเชงิอาหาร (คชัพล จัน่เพชร, 2564) และในปี พ.ศ. 2565  มนีกัท่องเที่ยว
ทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติเข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดสุโขทัยเป็นจ านวนมาก จ านวน 
1,180,309 คน (กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา จงัหวดัสุโขทยั, 2565) ซึ่งจากการที่มจี านวน



4 
 

นกัท่องเทีย่วเขา้มาในจงัหวดัสุโขทยัมากนัน้  จงึท าให้ธุรกจิอาหารเป็นธุรกจิที่ไดร้บัความนิยม
จากนักท่องเที่ยวในการบริโภคมาก ร้านซาลาเปาโบราณ สุโขทัย จึงจ าเป็นต้องพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้เป็นเอกลักษณ์และต าแหน่งทางการตลาดของธุรกิจด้วย โดยร้านจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณ ใน สุโขทยั มกีารก าหนดกลยุทธท์างการตลาดให้กบัผลติภณัฑ์ซาลาเปาต้น
ต ารบัดัง้เดิม และมตีราสนิค้าที่แสดงว่าเป็นซาลาเปาโบราณอย่างชดัเจน ซึ่งเป็นผลติภณัฑ์ที่
นกัท่องเทีย่วสามารถซื้อไปเป็นของฝาก หรอืการซื้อเพื่อใชใ้นงานประเพณีต่างๆ อาทเิช่น วนั
ตรุษจนี วนัปีใหม่ เป็นตน้ อกีทัง้รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ มกีารพฒันาการตลาดทีแ่ตกต่าง
จากคู่แขง่ 

และในปัจจุบนัจงัหวดัสุโขทยัมรีา้นจ าหน่ายซาลาเปาหลายแห่งจงึมกีารแขง่ขนัค่อนขา้ง
สูงเนื่องจากเป็นธุรกจิที่ไม่จ าเป็นตอ้งใช้เทคโนโลยสีูงมาก และเป็นสนิค้าที่สามารถผลติได้ง่าย 
ราคาการจ าหน่ายจงึอาจมรีาคาทีถู่กกวา่ซาลาเปาโบราณ จงึจ าเป็นตอ้งหาจุดเด่นของรา้นเพื่อ
จ าหน่ายซาลาเปา ขนมจบี เชน่ มสีูตรที่เป็นที่ยอมรบัของผูบ้รโิภค ม ีมาตรฐานการผลติ การ
บรรจุภัณฑ์ที่มีความทนัสมยั ความสะอาด เพื่อเป็นสิง่ดึงดูดให้กบัผู้บรโิภคมาซื้อ แต่ก็ยงัมี
ผูบ้รโิภคทีม่กัยดึตดิกบัราคา ปรมิาณของซาลาเปา รวมทัง้มรีา้นจ าหน่ายซาลาเปาต่างๆ ทีม่ใีห้
ผูบ้รโิภคหาซื้อไดง้่ายอยู่เป็นจ านวนมาก เช่น  ซาลาเปายกัษ์โจโจ้ฮปิ หรอืซาลาเปาที่จ าหน่าย
ในมนิิมารท์ หรอืซาลาเปาทีม่ตีวัแทนน ามาจ าหน่าย เป็นตน้ อกีทัง้ยงัมสีนิคา้แบบเบเกอรีท่ี่เกดิ
ผลติภณัฑใ์หม่ๆ จงึท าใหผู้บ้รโิภคไม่สนใจในการซื้อซาลาเปา ขนมจบี ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมุ่งที่จะ
ศกึษาส่วนประสมการตลาด 4Eที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุโขทยัเพื่อน าผลที่ได้จากการวจิยัมาเป็นแนวทางในการวางแผนการบริหารจดัการ
ปรบัปรุงพฒันาคุณภาพและสร้างการได้เปรยีบทางการแขง่ขนัเพื่อให้บรรลุเป้าหมายของร้าน 
และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัเพื่อใหเ้กดิความ   พงึพอใจสูงสุด 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาระดบัส่วนประสมการตลาด 4E และระดบัการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ 
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาด 4E ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
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ขอบเขตของการวิจยั 

1.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรที่ใชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ลูกค้าที่เคยซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัสุโขทยั 
กลุ่มตวัอย่าง เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึได้ก าหนดขนาดกลุ่ม

ตัวอย่างจากการค านวณโดยใช้สูตรค านวณของคอชแรน (Cochran, 1977) ที่ระดับความ
เชือ่มัน่ 95%  และความผดิพลาดทีย่อมรบัไดไ้ม่เกนิ 5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 คน 
 2.  ขอบเขตด้านตวัแปร 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาดแบบ4E ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จังหวดัสุโขทัยจากแนวคิดของ  Brian Fetherstonhaugh 
(2009, อ้างถงึใน อนิทชัอือ้สุนทรวฒันา, 2561) และการตดัสนิใจซื้อจากแนวคดิของ ฉัตยาพร 
เสมอใจ (2556) ประกอบดว้ย  

2.1 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาดแบบ4E ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยั
ทีเ่กีย่วขอ้งจงึไดก้ าหนดตวัแปรเพื่อการศกึษาประกอบดว้ยการสรา้งประสบการณ์(Experience) 
ความคุ้มค่า (Exchange) การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) และการสร้างความสัมพันธ์ 
(Evangelism) 

2.2 ตวัแปรตาม การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัได้แก่ 
การตระหนักถงึความตอ้งการ การเสาะแสวงหาขา่วสาร การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ 
และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E หมายถงึ เครื่องมอืต่างๆ ทางการตลาดที่กจิการใช้
เพื่อตอบสนองต่อวตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมายและกลยุทธท์างการตลาดทีส่ าคญัทีม่กีาร
ปรบัเปลี่ยนให้เขา้กบัยุคดจิทิอล เทคโนโลยแีละการเขา้ถงึผูบ้รโิภคให้ได้มากที่สุด ประกอบไป
ด้วยด้านการสร้างประสบการณ์ ด้านการเข้าถงึผู้บรโิภค ด้านความคุ้มค่า และด้านการสร้าง
ความสมัพนัธ ์
 1.1 ด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) หมายถึง ความหลากหลายใน
ประสบการณ์ที่ใชซ้ื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั จากการขายผลติภณัฑ์สู่
การเน้นการสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ ท าใหลู้กคา้ไดป้ระสบการณ์ใหม่ๆ เชน่ มคี าตอบ
ในสิ่งที่ผู้บริโภคถามได้ตรงประเด็น สามารถสัง่ซาลาเปาโบราณได้จากเพจ ทางร้านมีการ
โฆษณาทีท่ าใหผู้บ้รโิภคจดจ าได ้ความเป็นอธัยาศยัของพนกังานในรา้นทีม่ตี่อผูบ้รโิภค เป็นตน้ 



6 
 

. 1.2 ด้านความคุ้มค่า (Exchange) หมายถึง การสร้างคุณค่าหรือเพิม่มูลค่า ให้กบั
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั เพื่อใหลู้กคา้พรอ้มทีจ่ะจ่ายหรอืเขา้มาใชบ้รกิาร
รา้นซาลาเปาด้วยความเตม็ใจและคุ้มค่ากบัผลติภัณฑ์ที่ได้รบั เช่น ราคามคีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพของซาลาเปาโบราณ ร้านมีสนิค้าให้เลอืกอย่างหลากหลาย เช่น ขนมจบี ซาลาเปา    
ติม่ซ า ความคุ้มค่ากบัสิง่ที่ผูบ้รโิภคได้รบั การแสดงกรรมวธิแีละกระบวนการขัน้ตอนการผลติ 
เป็นตน้ 
 1.3 ด้านการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (Everywhere) หมายถงึ ผูบ้รโิภคมคีวามสะดวกสบาย
ในการตดิต่อหรอืหาช่องทางในซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั เพื่อให้กบั
ลูกค้าเขา้ถงึได้ง่าย โดยการสร้างช่องทางจ าหน่ายเพื่อเพิม่โอกาสให้ลูกค้าเหน็รา้นมากกวา่ 1 
ชอ่งทาง เชน่ การขายบนสื่อออนไลน์ Facebook, IG, TikTok หรอื การเขา้ร่วมเดลเิวอร ีLINE 
MAN ทีลู่กคา้ซื้อง่าย จ่ายสะดวก  เป็นตน้ 
 1.4 การสรา้งความสมัพนัธ ์(Evangelism) หมายถงึ การสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่ง
รา้นซาลาเปาโบราณกบัลูกคา้ทีท่ าให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจและซื้อซาลาเปาโบราณ เชน่ จดั
ให้มกีาร Workshop ให้ความรู้ในการท าซาลาเปาให้กบักลุ่มนักท่องเที่ยวหรอืลูกค้า การสร้าง
สตรอรี่เล่าเรื่องราวที่มาของร้านซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั เพื่อช่วยให้
ลูกคา้รูส้กึดตี่อแบรนด ์และเกดิการบอกต่อในวงสงัคมได ้เป็นตน้ 
 2. ร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จังหวดัสุโขทัย หมายถึง ร้านที่
จ าหน่ายซาลาเปา และขนมจีบ มาเป็นเวลามากกว่า 10 ปี ที่ตัง้อยู่ในอ าเภอเมือง จังหวดั
สุโขทยั  
 3. การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
สุโขทัยประกอบด้วย การตระหนักถึงความต้องการ การเสาะแสวงหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
 3.1 การตระหนกัถงึความตอ้งการ หมายถงึ การรบัรูห้รอืการมองเหน็ความแตกต่าง
ของการเลอืกซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัทีต่ ัง้อยู่ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
สุโขทยั ของลูกคา้ เชน่ความตอ้งการซื้อซาลาเปาที่อาจจะมกีารเปรยีบเทยีบราคา เปรยีบเทยีบ
รสชาต ิเปรยีบเทยีบความสดใหม่ของซาลาเปา  
 3.2 การเสาะแสวงหาข้อมูล (Information Search) หมายถึงหาข้อมูลเกี่ยวกับ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเพื่อหาตวัเลอืกในการตดัสนิใจ 
 3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หมายถึงใช้เหตุผลและ
อารมณ์ในการก าหนดคุณสมบตัิเพื่อประเมินเลือกซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
สุโขทยั  
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 3.4 การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หมายถงึตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัหลงัจากทีม่กีารประเมนิทางเลอืกแลว้ 
 3.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post purchase Behavior) หมายถงึความพงึพอใจ
หลงัจากไดซ้ื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั แลว้ จะมกีารซื้อซ ้า แนะน าบอก
ต่อบุคคลอื่นหรอืไม่ 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  

1. ได้ทราบระดบัส่วนประสมการตลาด 4E และระดบัการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ 

ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ซึ่งสามารถน าผลไปปรบัปรุง พฒันา ซาลาเปาโบราณใหต้รงกบั

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคและตลาดใหเ้พิม่มากยิง่ข ึน้ไป 

2. ได้ทราบส่วนประสมการตลาด 4E ที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ทีส่ามารถน าผลการวจิยัไปเป็นแนวทางใหก้บัธุรกจิประเภทอาหาร 
หรือของว่าง น ามาประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจของตนเองให้ตรงกับความต้องการของ
ผูบ้รโิภค เป็นการสรา้งรายไดเ้พิม่ได้ 
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บทท่ี 2  
  

เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
  

การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั” ผู้วจิยัได้ศกึษาค้นควา้เอกสารและงานวจิยั

ต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อเป็นขอ้มูลอา้งองิในการวจิยั โดยครอบคลุมเนื้อหา ดงันี้   

1. แนวคดิส่วนประสมการตลาดแบบ 4E 
 2. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อ 
 3. ขอ้มูลเกีย่วกบัซาลาเปาและประวตัคิวามเป็นมาของรา้นซาลาเปาโบราณ อ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

4. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
5. กรอบแนวคดิการวจิยั 

 
แนวคิดส่วนประสมการตลาดแบบ 4E 

1. ความหมายของส่วนประสมการตลาดแบบ 4E 
 ในปัจจุบนัการตลาดปรบัเปลีย่นไปตามแต่ละยุคให้ตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เริม่จาก McCarthy, (1964) ได้คิดการตลาดแบบ 4P
ตลาดเริม่ไม่ใชต่ลาดมวลชน(Mass Market)แบบสมยัก่อนนกัการตลาดกเ็ริม่กลบัมาปรบัตวัเน้น
ไปเรื่องการคดิแบบศนูยธ์ุรกจิ(Business Centric) เปลีย่นไปเป็นการท าธุรกจิทีมุ่่งเน้นลูกคา้เป็น
ศูนย์กลาง(Customer Centric)มากขึ้นและนัน่เลยกลายเป็นที่มาของ 4C ซึ่งถูกน าเสนอโดย 
Robert F. Lauterborn เมื่อในปัจจุบนัยุค 4.0 เป็นยุคดจิทิอลท าให้มกีารพฒันาเพื่อให้ทนัตาม
โลกทีเ่ปลี่ยนไปอย่างรวดเรว็จนมแีนวคดิขึน้มาเป็น 4E(Epuran et al., 2015)โดยมนีักวชิาการ
ไดใ้หค้วามหมายดงันี้  
 เกยีรตพิงษ์ อุดมธนะธรีะ (2565) ได้ให้ความหมายของ 4E หมายถงึ แนวคดิทางด้าน
การตลาดยุคใหม่ ทีน่อกจากจะเน้นการพฒันาเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภค เพื่อให้
ตรงตามความต้องการมากที่สุดโดยเน้นการสื่อสารจากลูกค้าเพื่อน ามาช่วยท าการตลาด
เพิม่เตมิจากการสื่อสารของรา้นคา้อย่างเดยีว โดยใชร้ะบบเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตในการกระจาย
ชอ่งทางการตลาดใหผู้บ้รโิภคไดรู้จ้กัใหม้ากทีสุ่ด 

ณฐัพชัร์ วงษ์เหรยีญทอง (2560) ได้ให้ความหมายของ 4E หมายถงึส่วนประสมทาง
การตลาดแบบใหม่ (4E) เป็นการท าตลาดยุคดจิทิลั 4.0 ประกอบกบัการผสมผสานรวมเขา้กบั
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แผนการตลาดเพื่อการพฒันากลยุทธ์ที่ครอบคลุมและเหมาะสมยิง่ขึน้เพื่อใหต้อบสนองต่อโลก
ปัจจุบนั 

Fetherstonhaugh Brian (2009, อ้างถึงใน วรีสิทธิ ์จนัทนา, 2564) ได้ให้ความหมาย
ของ 4E หมายถึง ส่วนประสมการตลาดรูปแบบสมยัใหม่ "4E" ที่ประกอบกบัการผสมผสาน
รวมเขา้กบัแผนการตลาดเพื่อการพฒันากลยุทธ์ที่ครอบคลุมและเหมาะสมยิง่ขึน้ซึ่งจะช่วยลด
ความเสีย่งในเศรษฐกจิร่วมสมยัเปลีย่นแปลงและปรบัปรุงการตลาดใหเ้หน็ถงึปัญหานี้ไดด้ยีิง่ข ึน้ 

สุรเชษฐ์ โซวเกียรติรุ่ง (2565) ได้ให้ความหมายของ 4E หมายถึงส่วนประสมทาง
การตลาดรูปแบบสมัย ใหม่ที่มีก ารต่อยอดแนวคิดมาจาก 4P(Product, Price, Place, 
Promotion) ไปสู่แนวคิด 4C (Customer, Cost, Convenience, Communication) และมาเป็น
แนวคิด 4E (Emotion, Experience, Exclusivity, Engagement)  คือ รู้จ ักตัวเรา รู้จ ักลูกค้า 
และเขา้ใจลูกคา้มากขึน้ ทีส่ามารถเขา้ใจเสน้ทางการรบัรู้ของลูกคา้ไดม้ากขึน้ 

Wongnai (2564) ได้ให้ความหมายของ 4E หมายถึง กลยุทธ์การตลาดที่ได้รบัการ
พฒันามาจาก กลยุทธก์ารตลาด “4P” มาเป็นกลยุทธก์ารตลาด 4E ดว้ยการพฒันาจากการขาย
ผลติภณัฑส์ู่การเน้นการสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ การเปลีย่นจากราคามาเป็นการสรา้ง
คุณค่าให้กบัสนิค้าหรือบริการที่ตัง้ท าเลครอบคลุมมากขึน้  ใช้ตลาดดจิิทลัท าให้ลูกค้าเขา้ถึง
สนิค้าของเราง่ายยิง่ข ึน้ และเปลีย่นการจดัโปรส่งเสรมิการขายเป็นการท าให้ลูกค้าขาจรมาเป็น 
“ลูกคา้ประจ า”  

ผูว้จิยัไดส้รุปความหมายของ 4E หมายถงึ กลยุทธท์างการตลาดยุคใหม่ ทีม่เีทคโนโลยี
ล ้าสมยั การใช้โซเชยีลมเีดยี หรอืการท าธุรกรรมออนไลน์ที่หลากหลายขึ้นที่ ซึ่งได้พฒันาต่อ
ยอดมาจาก 4P กบั 4C มาเป็น 4E Marketing ที่เน้นสร้างประสบการณ์ที่ดี หรอื Customer 
Experience มากกว่าส่วนอื่น ยิ่งท าให้พวกเขารู้สึกดีและประทับใจแบรนด์มากเท่าไหร่ก็ยิ่ ง
ส่งผลดใีหแ้บรนดม์ากเท่านัน้ ซึ่งกไ็ม่ใชแ่ค่ในตวัสนิคา้หรอืบรกิาร แต่มนัคอืทุกข ัน้ตอน ไม่วา่จะ
เป็นการสื่อสาร การสร้างจุดยืน การดไีซน์ ตวัสนิค้าหรอืบรกิารไปจนถงึหลงัการขาย เพราะ
ธุรกจิทีป่ระสบความส าเรจ็ในยุคนี้คอืธุรกจิทีส่ามารถเขา้ไปนัง่ในใจลูกคา้ไดม้ากกว่าธุรกจิทีเ่น้น
แค่การขาย เพราะเมื่อคุณสามารถเขา้ไปอยู่ในใจลูกคา้ไดก้ส็ามารถอยู่ในตลาดในระยะยาวได ้ 

 
2. องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแบบ 4E 
Fetherstonhaugh Brian (2009, อ้างถึงใน วีรสิทธิ ์จนัทนา, 2564) ได้สนับสนุนการ

เปลีย่นแปลงส่วนประสมการตลาดแบบดัง้เดมิที่รูจ้กักนัในชือ่วา่ “4Ps” มาเป็นรูปแบบใหม่ในชื่อ
วา่ “4Es” โดยการผสมผสานระหวา่งการตลาดและกลยุทธเ์ขา้ดว้ยกนัเพื่อพฒันาแผนการตลาด
และกลยุทธ์ที่ครอบคลุมและเหมาะสมยิ่งขึ้น จะช่วยลดความเสี่ยงของการท าธุรกิจในช่วง
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เศรษฐกจิที่ตกต ่า และพฒันากลยุทธ์ให้เป็นการสร้างประสบการณ์ให้ผูบ้รโิภคเป็นหลกั โดยมี
องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ดงันี้ 

1. ประสบการณ์ (Experience) คอื การวดัประสบการณ์ลูกค้าสามารถท าได้จากการ   
ชีว้ดัในเรื่องของคุณภาพของเนื้อหา (Content Quality) ซึ่งหมายรวมถงึทุกสิ่งที่เกี่ยวกบัตรา
สินค้านัน้ตัง้แต่ ภาพ ข้อความข่าวสาร วดิีโอ รีววิ และอื่น ๆ คุณภาพของบริการ (Service 
Quality) และคุณภาพของระบบ (System Quality) ทัง้ก่อนเทยีบกบัหลงัซื้อหรอืหลงัใชบ้รกิาร 

2. สร้างความคุ้มค่า (Exchange) เป็นปัจจยัที่นักการตลาดไม่ได้แค่ให้ความส าคญักบั
ราคาและต้นทุนอย่างเดยีวแบบปกติทัว่ไป แต่ให้ความส าคญัในเรื่องกระบวนการแลกเปลี่ยน
ทางคุณค่าที่ประกอบไปดว้ย ต้นทุนเวลาทลีูกค้าต้องเสยีไป (Time Cost) ความเป็นธรรมหรอื
ราคาทีเ่ป็นธรรม (Conscience) และการสรา้งสรรคค์ุณค่าร่วมกบั (Co-creation Process)  

3. การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) หมายถึง ความสะดวกสบายทุกที่ทุกเวลา 
ความสามารถเขา้ถงึได้ง่าย (Ability to Access Product) ความซบัซ้อนของขัน้ตอน (Complex 
Stage of Engagement) และการสามารถซื้อขายไดง้่าย (Commercial Transection)  

4. การสร้างลูกค้าขาประจ า (Evangelism) คอื การปรบัรูปแบบใหม่ตามระบบดจิิทลัที่
เกิดขึ้น หากกล่าวในมุมมอง ของลูกค้าคือการสื่อสาร เป็นกลยุทธ์แบบปากต่อปากทัง้ทาง
ออนไลน์ (Electronic Word-of-Mouth : EWOM) ทางออฟไลน์ (Word-of-Mouth : WOM) 
รวมถงึ การเป็นผูเ้ผยแพร่เพราะมคีวามคลัง่ไคลใ้นตราสนิคา้นัน้ (Brand Evangelism)  

เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ (2565) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด 4E คือ แนวคิด
ทางด้านการตลาดยุคใหม่ ที่นอกจากจะเน้นการพฒันาเพื่อตอบโจทย์ในความต้องการของ
ผู้บริโภคให้ตรงตามความต้องการมากที่สุด โดยเน้นการสื่อสารจากทางลูกค้ามาช่วยท า
การตลาดเพิ่มเติม แทนที่การสื่อสารออกจากตัวสินค้าแบบเดิมโดยใช้ระบบเครือข่าย
อนิเทอรเ์น็ต (Internet) เขา้มามบีทบาทเพื่อจดัท ากลยุทธก์ารตลาดแนวใหม่ขึน้มาเป็นเครื่องมอื
ใชค้วบคู่ไปกบัหลกัการตลาดในแนวเดมิ โดยใชต้วัอกัษรE ซึ่งเป็นตวัหน้าของเรื่องที่สนใจคอื 
(Experience-Exchange-Everywhere-Evangelism) มาใช้ก าหนดหัวเรื่องส าคัญที่ธุรกิจควร
น ามาพจิารณาถงึความพรอ้มและใชเ้ป็นแนวด าเนินการทางธุรกจิ ดงัภาพ 1 
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ภาพ 1 กลยุทธก์ารตลาด 4E และส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ทีม่า : เกยีรตพิงษ ์อุดมธนะธรีะ(2565 : ออนไลน์) 
จากภาพ 1  กล่าวไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื การน า 
 
 
ภาพ 1 ส่วนประสมการตลาด 4E 
ทีม่า: เกยีรตพิงษ์ อุดมธนะธรีะ (2565) 

 
หลกัการตลาดหลายรูปแบบมาใชร้่วมกนั เนื่องจาก 4 หลกัในการตลาดดา้นบนนัน้อาจ

ไม่สามารถท าในเรื่องใดเรื่องหนึ่งได้ หากตอ้งการความส าเรจ็ควรที่จะมกีารน ามาใชร้่วมกนัใน
หลายๆ ด้าน จงึเกดิแนวคดิในเรื่องของส่วนผสมทางการตลาดโดยเป็นการวางแผนน าเอาทัง้     
4 ส่วนมาใช้ร่วมกันอย่างเหมาะสมและให้เกิดความลงตวัมากที่สุดซึ่งโลกของการแข่งขนัที่     
นักธุรกิจทัง้หลายหยุดนิ่งไม่ได้ ต้องพัฒนาปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงให้ทันตามกระแส
ตลอดเวลา เพื่อให้เข้ากบักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ดงันัน้ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ก็เป็นปัจจยัพื้นฐานที่น ามาใช้ได้เสมอในโลกแห่งธุรกิจ และส่วนผสมทางการตลาดที่
น ามาใชไ้ดแ้ก่ 4E ทีม่กีารแบ่งออกเป็น 4 ส่วนไดแ้ก่ 
 1. แนะน าประสบการณ์ (Experience) คือ แนวคิดที่เปลี่ยนจากการแนะน าข้อดีของ
สนิค้ามาเป็นการแนะน าประสบการณ์ที่ผูใ้ชไ้ด้รบั หรอืหลงัจากได้ใชผ้ลติภณัฑ์แล้ว ท าให้ผูใ้ช้
รกัในผลลพัธท์ีม่แีละเกดิความภาคภูมใิจทีไ่ดใ้ชผ้ลติภณัฑน์ัน้ๆ 
 2. การก าหนดราคาที่คุณค่า (Exchange) คอื ราคาในที่นี้ไม่ได้ก าหนดมาจากแนวคิด
ตน้ทุนสนิค้าแบบเดมิคอื การคดิต้นทุนในการผลติแลว้ค่อยบวกก าไรตามทีต่อ้งการ บางครัง้ใช้
การสู้ในด้านราคาต้นทุนและก าไรมกีารท าแขง่ขนักนัโดยใชร้าคา ในโลกปัจจุบนัยุคที่ผูบ้รโิภค
สามารถเขา้ถงึขอ้มูลสนิคา้ไดง้่ายและรวดเรว็ ดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึใหค้วามส าคญัในเรื่องของ
การก าหนด ราคา เพราะหากมกีารก าหนดราคาที่ผดิพลาดอาจมีปัญหาสู้คู่แข่งไม่ได้ ดงันัน้
แทนที่จะสนใจที่ราคาควรท าให้ผูบ้ริโภคเปลี่ยนมาให้ความสนใจที่คุณค่า (Value) ของสินค้า

 
แนะน าประสบการณ์ 

(Experience) 
 

 
คุณค่าราคา 
(Exchange) 

 

 
ตอบสนองในทุกที ่
(Everywhere) 

 

 
การเผยแพร ่
(Evangelism) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 
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มากกวา่ นกัการตลาดจะแอบเบีย่งเบนราคาใหสู้งขึน้ ในรูปแบบมูลค่าความรูส้กึ โดยท าใหผู้ซ้ื้อ
รูส้กึคุม้ไดคุ้ณค่าตามความคาดหวงัและยงัสามารถแกปั้ญหาไดต้ามตอ้งการ 
 3. การตอบสนองในทุกที่ (Everywhere) คอื ในอดตีนักการตลาดมกัจะใหค้วามส าคญั
ในเรื่อง ท าเลที่ตัง้สถานที่จดัจ าหน่าย รูปแบบหน้าร้านซึ่งอาจเป็นทางกายภาพเป็นส่วนใหญ่ 
แต่ในยุคปัจจุบนัที่โลกไร้พรมแดน ท าให้การเขา้ถงึสนิค้าและช่องทางจดัจ าหน่ายมไีด้มากขึน้
และครอบคลุมพืน้ทีไ่ดก้วา้งไกลทัว่โลก และเป็นทีแ่น่ชดัแลว้วา่ธุรกจิทีส่ามารถท าใหผู้ซ้ื้อเขา้ถงึ
ผลติภณัฑห์รอืแบรนดข์องตวัเอง ไดจ้ากทุกทีทุ่กเวลาจะสามารถท าให้ชนะคู่แขง่ได ้ดงันัน้หาก
ลูกค้าสามารถติดต่อดูข้อมูลสินค้า มีช่องทางสื่อสารพูดคุยเพื่อแนะน าสินค้า สามารถซื้อ
ผลิตภัณฑ์นัน้ได้ จากในทุกเครือข่ายในทุกที่ทุกเวลาทัว่โลก ซึ่งปัจจุบันมาในรูปแบบบน 
อนิเตอร์เน็ต (Internet) ผ่านช่องทางเครอืข่ายคอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน (Smart Phone) หรอื
เครื่องมอืต่าง (All Device) ในทุกรูปแบบไม่วา่จะเป็นแพลตฟอร์มไหน (Platform) รวมถงึการมี
ระบบการช าระเงินที่สะดวกเช่น ผ่านระบบออนไลน์ บตัรเครดิต หรอืเดบิต และยงัเพิ่มการ
บรกิารขนส่งที่สามารถจดัส่งสนิคา้ให้ถงึมอืลูกคา้ได้สะดวกและรวดเรว็ ถอืวา่สร้างความสะดวก
ทีช่ว่ยใหลู้กคา้ตดิใจและใชบ้รกิารเราต่อเนื่องอย่างแน่นอน 
 4. การเผยแพร่ (Evangelism) คอื การทีลู่กคา้รู้สกึดตี่อสนิคา้และการบรกิารทีม่ที าการ
ช่วยแนะน าและเผยแพร่สนิค้า ในส่วนนี้จะเกิดได้เมื่อลูกค้าที่ใช้สินค้าเรามีความรู้สึกผูกพัน
หลงไหลในสนิค้าและบรกิารที่เราสร้าง มขี ัน้โดยพยายามเปลี่ยนแปลงยกระดบัความสมัพนัธ์
ของเราและลูกค้า ให้มคีวามสมัพนัธท์ี่ค่อยๆ มากขึน้เช่น ยกระดบัจากผูส้นใจ มาเป็นผูล้องใช ้
มาเป็นลูกคา้ทีซ่ื้อสนิคา้ มาเป็นลูกค้าที่ใชป้ระจ า (Repeated Customer) และมาถงึระดบัสูงสุด
คอืเป็นลูกคา้ทีห่ลงไหลในสนิคา้ อาจเรยีกว่าเป็นลูกคา้ประจ าได ้ความส าเรจ็ในส่วนนี้จะเกดิได ้
เมื่อผลติภณัฑ์นัน้มอีงค์ประกอบขอ้ 1 - 3 ที่ด ีและยงัต้องมสี่วนเสรมิเพื่อสร้างความแขง็แกร่ง
และความประทบัใจของลูกค้าเช่น การขนส่งสินค้า การบรกิารหลงัการขาย ทางเลอืกในการ
ช าระเงนิ การรบัประกนั และแม้แต่การบรกิารของพนักงาน โดยส าคญัที่สุดคอื คุณภาพของ
สนิคา้นัน้ตอ้งมคีวามโดดเด่นและตอบความตอ้งการของลูกคา้ผูใ้ชไ้ดจ้รงิ 

Poteet (2017) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4E เป็นปัจจัยที่เหมาะสมกับ
ปัจจุบนัทีเ่ป็นยุคดจิทิลั โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
 1. สนิค้าเป็นประสบการณ์ (Experience) มนัเคยเป็นเพียงแค่ผลิตภัณฑ์เมื่อนักการ
ตลาดได้โฆษณามนัต้องแสดงให้ลูกค้าเห็นว่าพวกเขาจะได้รบัประสบการณ์ที่ยอดเยี่ยมใน
ขณะที่พวกเขาตดัสนิใจเลอืกผลติภณัฑท์ี่พวกเขาตอ้งการและวธิทีีพ่วกเขาเลอืกผลติภณัฑข์อง
พวกเขาและในขณะทีพ่วกเขาบรโิภคผลติภณัฑข์องพวกเขาสิง่นี้เรยีกวา่การเดนิทางของลูกคา้ 
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2. สถานที่เป็นเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) ตอนนี้นักการตลาดจะไม่พยายาม
ขดัจงัหวะลูกค้าในขณะที่ดูทีวหีรอืฟังวทิยุแต่พวกเขาจะพยายามดกัลูกค้าในขณะที่พวกเขา
สรา้งเสน้ทางของตวัเองตวัอย่างนี้เป็น Google AdWords และโฆษณาบน YouTube  

3. การโปรโมชัน่เป็นสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) การสร้างแบรนด์ที่เป็นแรง
บนัดาลใจใหลู้กคา้มสี่วนร่วมกบัมนัพวกเขาสามารถท าไดโ้ดยการส่งเสรมิในระดบัทีแ่ตกต่างกนั
ท าใหแ้ต่ละบุคคลรูส้กึชืน่ชมสามารถท าได้ผา่นหลายรูปแบบเช่น ค าจากปากโซเชยีลมเีดยีและ
เวบ็บอรด์ 

4. ราคาเป็นการแลกเปลี่ยน (Exchange) นักการตลาดไม่ได้ดูราคาอีกต่อไปการ
แลกเปลีย่นคอืคุณค่าของลูกคา้ทีม่ตี่อผูป้ระกอบการ การทีลู่กคา้ให้ความสนใจท าอะไรกบัธุรกจิ
นัน้ๆ โดยยนิยอมทีจ่ะมคี่าใชจ้่ายของเทคนิคการตลาดเพื่อแลกกบัความสนใจของพวกเขา  

ปรีดี นุกุลสมปรารถนา (2564) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดแบบ 4E เป็นกลยุทธ์ที่
นักการตลาดปรบัตวัธุรกิจให้เขา้กบัสถานการณ์ในปัจจุบนัในยุคดจิทิลัเป็นไปตามพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนไปเป็นยุค 4.0 ซึ่งเป็นกลยุทธ์การตลาด4E ที่เน้นสรา้งประสบการณ์ดีๆ
ใหก้บัลูกคา้ ดงันี้ 
 1. การสรา้งประสบการณ์ (Experience) จากการขายคุณสมบตัขิองตวัสนิคา้ (Product) 
เมื่อในอดตีกไ็ดถู้กพฒันาและใหค้วามส าคญักบัการสรา้งประสบการณ์ (Experience) ใหก้บัผูใ้ช้
สนิค้า ซึ่งประสบการณ์นัน้จะเป็นทัง้ความสุข ผลลพัธ์ที่ตรงตามความคาดหมายหรอืมากกว่า
ความคาดหมาย รวมถงึความภาคภูมใิจทีไ่ดจ้ากการใชส้นิค้านัน้ๆ และยงัรวมไปถงึบรรยากาศ
แวดลอ้มต่างๆ เช่น บรรยากาศภายในร้านค้า ความใส่ใจของพนกังาน รวมถงึการบรกิาร เป็น
ตน้ 
 2. การแลกเปลี่ยน (Exchange) จากการวางกลยุทธ์ดา้นราคา (Price) เมื่อในอดตีมาสู่
การรบัรู้และมีการแลกเปลี่ยนคุณค่า (Exchange Value) ของสินค้ามากกว่าการแข่งขนัด้าน
ราคา ดงันัน้คุณภาพของสินค้า ราคา และสิง่ที่ลูกค้าจะได้รบันัน้ต้องมีความสอดคล้องกนั ซึ่ง
คุณค่านัน้จะสะทอ้นใหเ้หน็ถงึคุณค่าของแบรนดด์ว้ยเชน่เดยีวกนั 
 3. ช่องทางการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (Everywhere) ด้วยการเขา้มาของโลกออนไลน์ท าให้มี
ชอ่งทางการขาย (Place) ที่หลากหลายมากขึน้ในการซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร และมนัเขา้ถงึลูกค้า
ได้ง่ายมากขึน้ ดงันัน้การอ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ได้มทีางเลอืกในการซื้อสนิค้าจะเป็นตวั
ตดัสนิความส าเรจ็ใหก้บัธุรกจิในอนาคต ไม่วา่จะเป็นออฟไลน์ ออนไลน์ โซเชยีลมเีดยีต่างๆ 
 4.  การเผยแพร่ (Evangelism) โดยการโปรโมชัน่ (Promotion) และการลดแลกแจก
แถมอาจไม่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความภักดีกบัแบรนด์ (Brand Loyalty) หรือสินค้าไปได้

https://www.popticles.com/branding/brand-loyalty-and-its-competitive-advantage/
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ตลอด ซึ่งจ าเป็นต้องเปลี่ยนลูกค้าให้กลายเป็นสาวกและเกดิการบอกต่อ (Evangelism) โดย
พืน้ฐานนัน้ตอ้งมาจากคุณภาพสนิคา้ การบรกิาร การดูแลลูกคา้ ผสมผสานกบัการจดักจิกรรมที่
ส่งมอบคุณค่าใหก้บัลูกคา้ได้ 
 สรุปได้ว่า ปัจจุบนัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมีการเปลี่ยนแปลงตามยุค 4.0 ยุคดจิทิลั ซึ่งถ้า
หากยังมีการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดแบบเดิมๆ 4P ท าให้ไม่ได้รบัความสนใจจาก
ผู้บริโภคมากเท่าที่ควร ดังนัน้ มีการปรบักลยุทธ์ให้เข้ากบัสถานการณ์ในปัจจุบนัสู่กลยุทธ์
การตลาดแบบ 4Eเป็นการตลาดปรบัเปลี่ยนไปตามแต่ละยุคให้ตรงกับความต้องการของ
ผูบ้รโิภคการน าหลกัการตลาดแบบ 4E ซึ่งประกอบด้วย การสร้างประสบการณ์ (Experience) 
การแลกเปลี่ยน (Exchange)  ช่องทางการเข้าถึงผู้บรโิภค (Everywhere) และการเผยแพร่ 
(Evangelism) มาใช้ จึงเป็นสิ่งส าคัญที่ช่วยให้ธุรกิจสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความ
ตอ้งการและพงึพอใจในสนิค้าหรอืบรกิารไดอ้ย่างต่อเนื่องและท าใหธุ้รกจิเตบิโตต่อเนื่องในระยะ
ยาว 
 
แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  

1. ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 
การตดัสนิใจของผูซ้ื้อเป็นการน าหลกัเกณฑ์หรอืเครื่องมอืต่างๆ เขา้มาช่วยในการการ

ตดัสนิใจ ท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจผดิพลาดน้อยลง ซึ่งการตดัสินใจได้น าความน่าจะเป็นเชงิ
จติวทิยาและแบบเงื่อนไขเขา้มาเกี่ยวขอ้ง เพราะแต่ละคนต่างมเีหตุผลทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งในการ
ตดัสนิใจกต็อ้งการเลอืกผลลพัธ์ หรอืผลตอบแทนทีด่ทีีสุ่ดแต่ถา้มเีพยีงทางเลอืกเดยีวปัญหาการ
ตดัสินใจก็ไม่เกิดขึ้นเพราะจะไม่มีการเปรยีบเทียบว่าเป็นผลลพัธ์หรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด
หรอืไม่ แต่ถา้มวีธิใีหผ้ลตอบแทนมากกวา่หนึ่งทางแล้วกจ็ะตอ้งมกีารตดัสนิใจเลอืกทางหรอืวธิี
ที่จะท าให้ได้ผลตอบแทนมากที่สุด ซึ่งการตดัสินใจเป็นเรื่องที่ยุ่งยากและสลบัซับซ้อนการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคมผีูใ้หน้ิยามไวด้งันี้ 

สมคดิ  บางโม (2555) กล่าวว่า การตดัสนิใจ คอื การตดัสนิใจเลอืกทางปฏบิตัิซึ่งมหีลาย
ทาง เป็นแนวปฏบิตัไิปสู่เป้าหมายทีว่างไว ้การตดัสนิใจนี้อาจเป็นการตดัสนิใจทีจ่ะกระท าการ
สิง่ใดสิง่หนึ่ง หรอืหลายสิง่หลายอย่าง 
 ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทร์ (2560) กล่าวว่า การตัดสินใจ คือ กระบวนการของการใช้
ความคิดและการกระท าในการรับรู้ ศึกษา และวิเคราะห์ปัญหา (Problem) หรือโอกาส 
(Opportunity) ก าหนดและประเมนิทางเลอืก รวมถงึเลอืกทางเลอืกทีเ่หมาะสม เพื่อจดัการกบั
ปัญหาหรอืโอกาสทีเ่กดิขึน้ 



15 
 

         รงัสรรค์ สุธสีิรมิงคล, (2562) กล่าวว่า การตดัสนิใจของผู้บรโิภคจากปัจจยัภายใน คือ 
แรงจูงใจ การรบัรู้ การเรยีนรู้ บุคลกิภาพและทศันคตซิึ่งจะแสดงให้เหน็ถงึความต้องการ และ
ตระหนกัวา่มสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากมาย กจิกรรมทีผู่บ้รโิภคเขา้มาเกีย่วขอ้งสมัพนัธก์บัขอ้มูลทีม่อียู่ 
หรอืขอ้มูลทีฝ่่ายผูผ้ลติใหม้าและสุดทา้ยคอืการประเมนิค่าทางเลอืกเหล่านัน้            
 ดลนภัส ภู่ เกิด (2562) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้ อ หมายถึง การเลือกและการ
เปรยีบเทยีบสิง่ที่ต้องการจากหลากหลายทางเลอืก ท าให้ผูบ้รโิภคสามารถพจิารณา วเิคราะห ์
รวบรวมขอ้มูลดว้ยเหตุผลก่อนตดัสนิใจซื้อสนิคา้ เพื่อใหไ้ดส้ิง่ทีจ่ะท าใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์
 Schiffman and Kanuk (2010 อ้ า งถึง ใน  ธรรม รัต น์  ธารีรักษ์ , 2563) กล่ าวว่ า
กระบวนการตดัสินใจซื้อหมายถึง ข ัน้ตอนในการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึ้นไป
พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทัง้ด้านจิตใจ 
(ความรู้สกึนึกคดิ) และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกจิกรรมด้านจติใจและกายภาพซึ่ง
เกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี้ท าให้เกดิการซื้อ และเกดิพฤตกิรรมการซื้อตาม
บุคคลอื่น 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2558) กล่าววา่ กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภควา่ในการทีผู่บ้รโิภค
จะซื้อสนิค้าใดสนิคา้หนึ่งนัน้จะตอ้งมกีระบวนการตัง้แต่จุดเริม่ตน้ไปจนถงึทศันคตหิลงัจากทีไ่ด้
ใชส้นิค้าแล้วซึ่งสามารถพจิารณาเป็นขัน้ตอนได้ ดงันี้ การมองเหน็ปัญหาการแสวงหาภายใน
การแสวงหาภายนอก การประเมนิทางเลอืกการตดัสนิใจซื้อ ทศันคตหิลงัการซื้อ 
 
  2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

Kotler (2003, อ้างถึงใน อุบลรัตน์ ชมรัตน์ , 2558) กล่าวว่า กระบวนการของการ

ตดัสนิใจทีป่ระกอบดว้ยกระบวนการ 5 ข ัน้ตอน ดงัต่อไปนี้  

1. กระบวนการตดัสินใจด้านการตระหนักถึงปัญหาหรอืความต้องการ (Problem or 

Need Recognition) ปัญหาเกดิขึน้เมื่อบุคคลรู้สกึแตกต่างระหวา่งสภาพที่เป็นอุดมคต ิ(Ideal) 

คอื สภาพที่เค้ารูส้ ึกว่าดตี่อตวัเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากบัสภาพที่เป็นอยู่จรงิ (Reality) 

ของสิง่ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตวัเอง จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็ส่วนต่างระหว่างสภาพ

อุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ  

2. กระบวนการตดัสนิใจดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เมื่อเกดิ

ปัญหา ผูบ้รโิภคกต็้องแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิม่เตมิเพื่อชว่ยในการตดัสนิใจ จาก
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แหล่งขอ้มูลต่อไปนี้ 1) แหล่งบุคคล 2) แหล่งธุรกจิ 3) แหล่งขา่วทัว่ไป 4) จากประสบการณ์ของ

ผูบ้รโิภคเอง  

3. กระบวนการตดัสินใจด้านการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อ

ผูบ้รโิภค ได้ข้อมูลจากขัน้ตอนที่ 2 แล้วก็จะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางที่ดทีี่สุด 

วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มูลเกีย่วกบั

คุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้  

4. กระบวนการตัดสินใจด้านการตดัสินใจซื้อ (Decision Marking) หลงัจากท าการ

ประเมนิทางเลอืกทัง้หมดทีเ่กดิขึน้น าไปสู่กระบวนการตดัสนิใจทีจ่ะซื้อหรอืไม่ซื้อบรโิภคหรอืไม่

บรโิภค ซึ่งต้องเป็นการตดัสนิใจที่ผูบ้รโิภคชื่นชอบมากที่สุด เป็นทางเลอืกที่ดทีี่ สุดจากปัจจยั

ต่างๆ ทีเ่กดิในชว่งของการประเมนิ  

5. กระบวนการตดัสินใจด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ (Post purchase Behavior) เป็น

การแสดงออกถงึความรูส้กึหลงัจากตดัสนิใจใชส้นิค้าและบรกิาร โดยจะแบ่งออกเป็นความรูส้กึ

พอใจและไม่พอใจ ซึ่งถ้าผู้บรโิภคพอใจแสดงว่าสินค้าและบริการที่ตดัสนิใจใชเ้ป็นไปตามที่

คาดหวงั ซึ่งหากผลิตภัณฑ์ที่ตัดสินใจซื้อมาไม่เป็นไปตามที่คาดหวงัจะท าให้ผู้บรโิภครู้สึก

ผดิหวงัเกิดความไม่พึงพอใจ แต่หากหลงัจากการตดัสินใจซื้อผล ที่ได้จากการซื้อตรงกบัที่

คาดหวงักจ็ะรู้สกึเฉยๆ ในทางกลบักนัถา้หากเกนิความคาดหวงักจ็ะท าให้เกดิความพอใจมาก

ทีสุ่ด 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2556) กล่าววา่ กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision) เป็น
กระบวนการที่ประกอบไปด้วยหลายขัน้ตอน ผู้ซื้อจะต้องผ่านการคดิหลายขัน้ตอนก่อนที่จะ
ตดัสนิใจที่จะน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อโดยเริม่ต้นก่อนที่การซื้อจรงิจะเกดิขึ้นหลายกระบวนการ
ทางความคดิ และกเ็กดิตดิต่อกนัไปแมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่างกนั มคีวามต้องการแตกต่าง
กนัแต่ผู้บรโิภคจะมีรูปแบบการตดัสนิใจซื้อที่คล้ายคลึงกนั ซึ่งกระบวนการตดัสนิใจซื้อ แบ่ง
ออกเป็น 5 ข ัน้ตอน  
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ภาพ 2 กระบวนการตดัสนิใจซื้อ 
ทีม่า : ฉตัยาพร เสมอใจ (2556) 
 
1. การตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
จุดเริม่ตน้ของปัญหาเกดิขึน้เมือ่บุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหวา่งสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ

(Ideal) คือ สภาพที่เขารู้สกึว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากบัสภาพที่ เป็นอยู่จริง 
(Reality) ของสิ่งต่างๆ ที่เกิดขึ้นกบัตนเอง จึงก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่าง
ระหว่างสภาพอุดมคตกิบัสภาพที่เป็นจรงิ โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุที่แตกต่างกนั
ไป ซึ่งสามารถสรุปไดว้า่ ปัญหาของผูบ้รโิภคอาจเกดิขึน้จากสาเหตุ ต่อไปนี้  
 1.1 สิ่งของที่ใชอ้ยู่เดิมหมดไป เมื่อสิง่ของเดมิที่ใชใ้นการแก้ปัญหาเริ่มหมดลง จึง
เกดิความต้องการใหม่จากการขาดหายของสิง่ของเดมิทีม่อียู่ ผูบ้รโิภคจงึจ าเป็นตอ้งการหาสิง่
ใหม่มาทดแทน 
 1.2 ผลของการแกปั้ญหาในอดตีน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกดิจากการที่การใชผ้ลติภณัฑ์
อย่างหนึ่งในอดตีอาจก่อให้เกดิปัญหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหา

การรบัรูปั้ญหา 
(Problem recognition) 

การคน้หาขา่วสาร/ขอ้มูล 
(The Information Search) 

การประเมนิทางเลอืก 
(Product supplier evaluation) 

การตดัสนิใจซื้อ 
(Purchase) 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้              
(Post-purchase evaluation) 
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สายพานเดิมได้ จงึต้องใชส้ายพานอื่นทดแทนที่ไม่ได้มาตรฐาน ท าให้รถยนต์เกดิเสยีงดงั จงึ
ตอ้งไปหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพื่อลดการเสยีดทาน 
 1.3 การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจรญิเติบโตของบุคคลทัง้ด้านวุฒิภาวะและ
คุณวฒุหิรอืแมก้ระทัง่การเปลีย่นแปลงในทางลบ เชน่ การเจบ็ป่วย รวมถงึการเปลีย่นแปลงทาง
กายภาพ การเจรญิเติบโตหรอืแม้กระทัง่สภาพทางจติใจที่ก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงและ
ความตอ้งการใหม่ๆ 
 1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพ
ครอบครวั เชน่ การแต่งงาน การมบีุตร ท าใหม้คีวามตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารเกดิขึน้ 
 1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนแปลงของ
สถานะทางการเงนิทัง้ทางดา้นบวกหรอืดา้นลบ ย่อมส่งผลใหก้ารด าเนินชวีติเปลีย่นแปลง 
 1.6 ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างองิ บุคคลจะมกีลุ่มอา้งองิในแต่ละวยั แต่ละช่วงชวีติ 
และแต่ละกลุ่มสงัคมทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้กลุ่มอา้งองิจงึเป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมและการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
 1.7 ประสทิธภิาพของการส่งเสรมิทางการตลาด เมื่อการส่งเสรมิการตลาดต่างๆ ไม่
วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรอื
การตลาดทางตรงทีม่ปีระสทิธภิาพ กจ็ะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาและเกดิ
ความตอ้งการขึน้ได้ 

เมื่อผูบ้รโิภคได้ตระหนกัถงึปัญหาที่เกดิขึน้ เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานัน้หรอืไม่ก็
ได ้หากปัญหาไม่มคีวามส าคญัมากนกั คอืจะแกไ้ขหรอืไม่กไ็ด ้แต่ถ้าหากปัญหาทีเ่กดิขึน้ยงัไม่
หายไป ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มขึ้นแล้ว ปัญหานัน้ก็จะกลายเป็นความเครียดที่กลายเป็น
แรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา ซึ่งเขาจะเริม่หาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information)เมื่อเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้อง
แสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิม่เตมิเพื่อชว่ยในการตดัสนิใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปนี้  

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งขา่วสารทีเ่ป็นบุคคล เช่น ครอบครวั 
มติรสหาย กลุ่มอา้งองิ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น หรอืผูท้ีเ่คยใชส้นิคา้นัน้แลว้ 

2.2 แหล่งธุรกจิ (Commercial Search) เป็นแหล่งขา่วสารทีไ่ด ้ณ จุดขายสนิคา้  
บรษิทัหรอืรา้นคา้ทีเ่ป็นผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจ าหน่าย หรอืจากพนกังานขาย 

2.3 แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากสื่อมวลชนต่างๆ 
เชน่ โทรทศัน์ วทิยุ รวมถงึการสบืคน้ขอ้มูลจากอนิเตอรเ์น็ต 
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2.4 จากประสบการณ์ของผูบ้รโิภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งขา่วสารที่
ได้รบัจากการลองสมัผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้ผูบ้รโิภคบางคนก็ใชค้วามพยายามในการ
เสาะแสวงหาขอ้มูลในการใชป้ระกอบการตดัสนิใจซื้อมากแต่บางคนกน้็อย ทัง้นี้ อาจขึน้อยู่กบั
ปรมิาณของขอ้มูลที่เขามอียู่เดมิ ความรุนแรงของความปรารถนา หรอืความสะดวกในการสบื
เสาะหา 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)เมื่อผู้บริโภค ได้ข้อมูลจาก
ขัน้ตอนที่ 2 แล้ว กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางที่ดทีี่สุด วธิกีารที่ผูบ้รโิภคใชใ้น
การประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทียบขอ้มูลเกี่ยวกบัคุณสมบตัขิองแต่ละ
สนิค้าและคดัสรรในการที่จะตดัสนิใจเลอืกซื้อจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลอืเพยีงตรายี่ห้อ
เดยีว อาจขึน้อยู่กบัความเชือ่นิยมศรทัราในตราสนิคา้นัน้ๆ หรอือาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของ
ผูบ้รโิภคที่ผ่านมาในอดตีและสถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถงึทางเลอืกที่มอียู่ด้วย ทัง้นี้ มี
แนวคดิในการพจิารณา เพื่อชว่ยประเมนิแต่ละทางเลอืก เพื่อใหต้ดัสนิใจไดง้่ายขึน้ ดงัต่อไปนี้  

3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ (Benefit) คือ การ
พจิารณาถงึผลประโยชน์ที่จะได้รบั และคุณสมบตัิของสนิค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรอืมี
ความสามารถแค่ไหนผู้แต่ละรายจะมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆของ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภคจะมองลักษณะแตกต่างของลักษณะเหล่านี้ว่าเกี่ยวข้องกับตนเอง
เพยีงใด และเขาจะใหค้วามสนใจมากทีสุ่ดกบัลกัษณะทีเ่กีย่วขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คอืการพจิารณาถงึความส าคญัของ
คุณสมบตัิ (Attribute Impotence) ของสินค้าเป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของ
สินค้า (Salient Attributes) ที่เราได้พบเห็น ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับลักษณะต่างๆของ
ผลติภณัฑใ์นระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.3 ความเชื่อถอืต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถงึความเชื่อถอืต่อ
ยี่ห้อของสนิค้าหรอืภาพลกัษณ์ของสนิค้า (Brand Image) ที่ผู้บรโิภคได้เคยพบเหน็ รบัรู้จาก
ประสบการณ์ในอดตี ผูบ้รโิภคจะสร้างความเชื่อในตรายี่ห้อขึน้ชุดหนึ่งเกี่ยวกบัลกัษณะแต่ละ
อย่างของตรายี่ห้อ ซึ่งความเชื่อเกี่ยวกับตรายี่ห้อมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้รโิภค 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมนิว่า มคีวามพอใจต่อสนิค้าแต่ละ
ยีห่้อแค่ไหน ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินการเลอืกตรา โดยผูบ้รโิภคจะก าหนดคุณสมบตัผิลติภณัฑ์ที่
เขาต้องการแล้วผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ที่ต้องการกบัคุณสมบตัขิอง
ตราต่างๆ 
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3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้ เป็นอีกวิธีหนึ่งที่น าเอา
ปัจจยัส าหรบัการตดัสนิใจหลายตวั เชน่ ความพอใจ ความเชื่อถอืในยี่ห้อ คุณสมบตัขิองสนิค้า
มาพจิารณาเปรยีบเทยีบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่หอ้ใดได้รบัคะแนนจากการประเมนิมาก
ทีสุ่ด ก่อนตดัสนิใจซื้อต่อไป 

โมเดลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภค คอื 
1) โดมิแนนซ์ โมเดล (Dominance Model) ผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบ

ผลติภณัฑห์ลาย อย่างแลว้ผูบ้รโิภคจะค่อยๆตดัผลติภณัฑท์ีคุ่ณสมบตัดิ้อยกว่าออกไปจนเหลอื
ผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคคดิวา่ดทีีสุ่ด 

2) คอนจงัซ์ทฟี โมเดล (Conjunctive Decision Model) เป็นการตดัสินใจแบบ
ไม่ทดแทนกนั ผู้บริโภคจะก าหนดจุดต ่าสุดที่ยอมรับได้ของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แล้ว
ประเมนิคุณสมบตัขิองตราสนิคา้ต่างๆตราสนิคา้ทีต่ ่ากวา่จุดต ่าสุดทีย่อมรบัไดจ้ะถูกตดัออกไป 

3) ดสัจงัซ์ทฟีโมเดล (Disjunctive Model) เป็นกฎการตดัสนิใจแบบไม่ทดแทน
กันซึ่งผู้บริโภคก าหนดจุดต ่าสุดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สามารถยอมรับได้ แล้ว
เปรยีบเทยีบกบัตราสินค้าต่างๆ ตราสินค้าใดที่มีคุณสมบตัเิลยจุดที่ยอมรบัได้กจ็ะเป็นตราที่
ยอมรบัได ้

4) เล็กซิโคกราฟฟิก โมเดล (Lexicographic Model) เป็นการตดัสนิใจในแบบ
ไม่ทดแทนกนั ซึ่งผูบ้รโิภคจดัล าดบัความส าคญัของคุณสมบตักิ่อนแล้วเปรยีบเทยีบตราสนิค้า
กบัคุณสมบตัทิี่ส าคญัสูงสุดก่อนถา้ตราสนิค้าใดมคีะแนนสูงพอราคาสนิค้านัน้กจ็ะไดร้บัเลอืกถ้า
คะแนนไม่เพยีงพอกจ็ะมกีารเปรยีบเทยีบคุณสมบตัทิีส่ าคญัประการที่สอง และใชว้ธิกีารเช่นนี้
ต่อไปจนกวา่จะเหลอืทางเลอืกทีม่คีวามสามารถสูงสุดทางเดยีว 

5) โมเดลการคาดคะเนมูลค่า (Expectancy-Value Model) เป็นโมเดลที่ใชห้ลกั
ทฤษฎีความน่าจะเป็นเข้ามาช่วยเพื่อคาดคะเนว่าผลิตภัณฑ์แต่ละอย่างว่ามีมูลค่าเท่าใด 
ผลติภณัฑใ์ดทีม่กีารคาดคะเนวา่มมีูลค่าสูงสุดกจ็ะเลอืกผลติภณัฑน์ัน้ 

6) โมเดลผลติภณัฑ์ในอุดมคต ิ(Ideal Product Model Or Ideal Point Model) 
เป็นโมเดลทีผู่บ้รโิภคก าหนดรูปแบบภาพลกัษณ์เกีย่วกบัผลติภณัฑ์ที่ดทีี่สุดที่ผูบ้รโิภคต้องการ 
เป็นการก าหนดผลติภณัฑใ์นอุดมคตขิองผูบ้รโิภค 

จากโมเดลที่กล่าวมาข้างต้นแสดงว่าผู้บริโภคแต่ละคนจะมีวธิีการประเมิน
ผลติภณัฑ์แตกต่างกนั ดงันัน้ควรมกีารศกึษาให้ทราบว่าผูบ้รโิภคใชก้ลยุทธ์ใดในการประเมิน
ทางเลอืกในการซื้อ เพื่อจะไดเ้ลอืกใชก้ลยุทธไ์ดเ้หมาะสม 
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4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการ
ขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรบัผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภัณฑ์
บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์
ผูบ้รโิภคกไ็ม่ตอ้งการขอ้มูลหรอืระยะเวลาในการตดัสนิใจนานนกั 
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) เป็นพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบ้รโิภคขัน้สุดท้ายที่ซื้อสนิคา้ เมื่อผูบ้รโิภคซื้อสนิคา้แลว้ ท าให้เกดิความพงึพอใจซึ่งสามารถ

แยกได้เป็น 3 ส่วน คอื รูส้กึมคีวามพงึพอใจ รู้สกึไม่พงึพอใจและรูส้กึเฉยๆ หากผูบ้รโิภคเกดิ

ความพงึพอใจกจ็ะกลบัมาซื้อสนิค้าซ ้าและเกดิการบอกต่อ ซึ่งจะช่วยเพิม่ฐานผูบ้รโิภคให้ไดอ้กี

วธิหีนึ่ง แต่ในกรณีทีผู่บ้รโิภคไม่พงึพอใจกจ็ะไม่กลบัมาซื้อซ ้า และอาจจะน าไปบอกต่อในแง่ลบ

ที่จะสร้างความเสยีหายให้แก่สินค้าของบรษิัทนัน้ได้ และในส่วนสุดท้ายคอืหากผูบ้รโิภครู้สึก

เฉยๆ กอ็าจจะกลบัมาหรอืไม่กลบัมาซื้อสนิคา้ของบรษิทัได้เชน่กนั พอใจในสนิคา้กลายมาเป็น

แฟนคลบัที่เหนียวแน่น ก็มีโอกาสเปลี่ยนลูกค้าที่รู้สึกเฉยๆ ให้กลายเป็นชอบสินค้าได้ และ

โดยเฉพาะก็อาจเปลี่ยนความรู้สึกไม่พึงพอใจให้กลายมาเป็นความชอบได้ในที่สุด ดงันัน้ 

นกัการตลาดจะตอ้งคอยตดิตามความรูส้กึของผูบ้รโิภคดา้นต่างๆ เพื่อจะไดน้ ามาปรบัปรุงแกไ้ข

ใหเ้หมาะสมต่อไป 

Schiffman and Kanuk (2010, อ้างถึงใน  วนั สพ ร บุ บผาทอง, 2564) กล่ าวว่า
กระบวนการตดัสนิใจไวว้า่เป็นขัน้ตอนในการเลอืกผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืกเป็นขึน้ไป ซึ่งจะ
พิจารณาจากจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ โดยการซื้อนัน้เป็นกิจกรรมด้านจิตใจและ
พฤตกิรรมทางกายภาพทีเ่กดิขึน้ในชว่งเวลาหนึ่งมกีระบวนการตดัสนิใจดงันี้ 

1. การตระหนกัถงึความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นกระบวนการแรกสุดของการ
ตดัสนิใจซื้อ เมื่อผูบ้รโิภครูส้กึไดว้า่มคีวามตอ้งการและถูกกระตุน้โดยปัจจยัต่างๆมากพอ 

2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ถ้าการถูกกระตุ้นรุนแรงมากพอจะ
ท าให้ผู้บรโิภคเสาะแสวงหาข่าวสารเกี่ยวกบัสินค้านัน้ๆ โดยอาจหาจากบุคคลใกล้ตัว เช่น 
ครอบครวั เพื่อนเป็นตน้ หรอืจากแหล่งสาธารณะ เชน่ สื่อมวลชน อนิเทอรเ์น็ต เป็นตน้ 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) หลงัจากไดร้บัขอ้มูลแลว้ผูบ้รโิภค
จะเปรยีบเทยีบตราสนิค้าและบรกิารต่างๆ ทีส่ามารถแกไ้ขปัญหาและสามารถตอบสนองความ
ต้องการได้โดยผู้บริโภคจะมีตราสินค้าต่างๆ ที่เป็นทางเลือกที่พิจารณาอยู่แล้ว โดยอาจ
พจิารณาจากความรูส้กึทศันคตหิรอืองิประโยชน์ของแต่ละคุณลกัษณะ 
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4. การตดัสินใจซื้อ (Purchase Decision) เมื่อถงึเวลาที่จะต้องซื้อ ผูซ้ื้อจะประมวลผล
ขอ้มูลที่มแีละตดัสนิใจ โดยสามารถแบ่งออกเป็น 5 แนวทางคอื ตดัสนิใจด้วยเหตุผล ตดัสนิใจ
จากความพงึพอใจ ตดัสนิใจโดยความชอบส่วนตวั ตดัสนิใจโดยไม่มเีหตุผล และตดัสนิใจแบบ
ตกกระไดพลอยโจน 

5.พฤติกรรมหลังซื้อ (Post purchase Behavior) ผู้บริโภคจะตัดสินว่าคุณภาพของ
สินค้าหรือบริการที่ได้รบันัน้สอดคล้องกับความคาดหวงัของผู้บริโภคหรือไม่ หลังจากนัน้ 
ผู้บริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจแล้วจะเกิดการซื้อซ ้า ซึ่งเป็นผลมาจาก
ประสทิธภิาพของผลติภณัฑท์ีต่อ้งสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภคดว้ย 
 จากแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจซื้อ สรุปได้วา่เป็นขัน้ตอนในการเลอืกผลติภณัฑจ์าก
สองทางเลอืกเป็นขึน้ไป ซึ่งจะพจิารณาจากจติใจ และพฤตกิรรมทางกายภาพ โดยการซื้อนัน้
เป็นกจิกรรมดา้นจติใจและพฤตกิรรมทางกายภาพทีเ่กดิขึน้ในชว่งเวลาหนึ่งผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจ
ในแต่ละระดบั โดยการวเิคราะหข์อ้มูลต่างๆ น าไปประกอบการตดัสนิใจตัง้แต่กระบวนการแรก
ของการตระหนักถึงความต้องการเมื่อผู้บรโิภครู้สึกได้ว่ามีความต้องการก็จะเสาะแสวงหา
ข่าวสารเกี่ยวกบัสนิค้านัน้ๆ และมาพิจารณาทางเลอืกก่อนที่จะมกีารตดัสนิใจซื้อ และเมื่อซื้อ
มาแลว้กอ็าจมพีฤตกิรรมหลงัการซื้อดว้ยการซื้อซ ้า หรอืบอกต่อแนะน าบุคคลอีน่ได้ 
 

ข้อมูลเก่ียวกบัซาลาเปาและประวติัความเป็นมาของร้านซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมือง 
จงัหวดัสโุขทยั 

ข้อมูลเก่ียวกบัซาลาเปา 
ซาลาเปา เป็นอาหารเชา้ของชาวจนี ที่ท ามาจากแป้งสาลีและยสีต์ ผ่านขบวนการนึ่ง

รอ้นๆ ออกมาเป็นแป้งนุ่มนิ่มที่ผูบ้รโิภคนิยมรบัประทานกนั โดยถิน่ก าเนิดซาลาเปามมีาตัง้แต่
สมยัราชวงศซ์้อง (ค.ศ.960-1279) ซาลาเปาได้รบัการคดิคน้ขึน้มาโดย “จูกดัเหลยีง” หรอื “ขง
เบง้” โดยผลติมาจากแป้งนึ่งทีเ่รยีกวา่ “หม่านโถว” และเปลี่ยนไปเป็น “หมัน่โถว”  และมกีารท า
สบืทอดมาเป็นเวลานาน โดยเฉพาะทางภาคเหนือของจนี ที่ซาลาเปาเป็นอาหารทีช่าวจนีทาง
ภาคเหนือนิยมรบัประทานเป็นอาหารเชา้หรอือาหารวา่ง และมกีารเพิม่ไสเ้นื้อหรอืผกัเขา้ไปใน
แป้ง ท าให้เป็นที่นิยมของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ ซึ่งซาลาเปาสามารถน ามารบัประทานได้ในทุกมื้อ
อาหาร และนิยมมากในมือ้อาหารเชา้ปัจจุบนัมกีารน าซาลาเปามาดดัแปลงใหท้นัสมยัมากยิง่ขึน้ 
ไม่ว่าจะเป็นไส้ใหม่ๆ รวมถึงรูปลักษณ์ที่ถูกปรบัเปลี่ยนไปตามยุคสมัย ดังนัน้ ซาลาเปา 
นอกจากเป็นอาหารเชา้หรอือาหารวา่งแลว้ ยงัเป็นของมงคลทีส่ามารถเสรมิเพิม่เตมิรายไดส้รา้ง
อาชพีใหก้บัคนทัว่ไปได้ 
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ความหมายซาลาเปา 
ซาลาเปา พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน (2542) นิยามวา่ ชื่อขนมชนิดหนึ่งของ

จนี ท าด้วยแป้งสาลปัี้นเป็นลูกกลม ขา้งในใส่ไส้ มทีัง้ไส้หวานและไส้เคม็ เป็นอาหารจนีชนิด
หนึ่งท ามาจากแป้งสาลแีละยสีต ์และน ามานึ่ง ซาลาเปาจะมไีสอ้ยู่ภายในโดยอาจจะเป็นเนื้อหรอื
ผกัซาลาเปาทีน่ิยมน ามารบัประทานไดแ้ก่ ซาลาเปาไสห้มู และ ซาลาเปาไสค้รมี ส าหรบัอาหาร
ที่มีลักษณะคล้ายซาลาเปา ที่ไม่มีไส้จะเรียกว่า หมัน่โถว นิยมกินกับขาหมู นอกจากนี้ 
ซาลาเปายงัคงเป็นส่วนหนึ่งในชุดอาหารติ่มซ า ในวฒันธรรมจีน ซาลาเปาสามารถน ามา
รบัประทานได้ในทุกมื้ออาหารซึ่งนิยมมากในมื้ออาหารเชา้ ซาลาเปาที่ต้องแต้มจุดสีแดงตรง
กลางลูกซาลาเปา เพราะคนจีนเชื่อว่าสีขาวล้วนซึ่งเป็นสีของแป้งซาลาเปานัน้ไม่เป็นมงคล 
เพราะสขีาวล้วนเป็นสขีองการไวทุ้กข ์ดงันัน้เพื่อเป็นการแก้จงึมกีารแตม้จุดสแีดงซึ่งเป็นสขีอง
ความมงคลตามความเชือ่ของจนีนัน้ลงไปบนลูกซาลาเปา 
 นิธิยา รัตนปนนท์ (2548 อ้างถึงในวีรินทร์ กิจโอภาส, 2560) กล่าวถึงซาลาเปา 
หมายถงึ ผลติภณัฑท์ีท่ าจากแป้งขา้วสาล ีเนย นมหรอืน ้ามนัอย่างใดอย่างหนึ่ง หรอืผสมกบัน ้า
ตลาดและอาจเติมส่วนประกอบอื่น เช่นฟักทองการหมกัด้วยยีสต์หรอืผงฟูอยางใดอย่างหนึ่ง
หรอืผสมก่อนแลว้บรรจุดว้ยไสต้่างๆ เชน่ หมูสบั ครมี อาจมกีารแต่งสแีละกลิน่รส นึ่งใหสุ้ก แลว้
น าไปแช่เยือกแข็งหรือแช่เย็น ก่อนบริโภคต้องน าไปอุ่นให้ร้อนอีกครัง้ โดยมีประเภทของ
ซาลาเปาซาลาเปาแบ่งออกเป็น 2 ชนิด ไดแ้ก่ 

1. ซาลาเปาต่อเชือ้ หรอืซาลาเปาหน้าแตกเป็นซาลาเปาที่ต้องหมกัต่อเนื่องกนั 3 วนั 
เนื้อซาลาเปาจะละเอียดหน้าจะแตกและนุ่มเบา แบบปุยฝ้าย ซาลาเปาแบบนี้จะมีขายตาม
ภตัตาคาร รา้นอาหารจนี 

2. ซาลาเปายีสต์ สามารถท าเสร็จได้ในวนัเดียวจะคล้ายๆ กับขนมปังเอาไปนึ่ ง 
สามารถท าไดใ้นเวลาไมน่าน หน้าจะไม่แตกแต่จะเป็นรอยตามทีจ่บีเท่านัน้ ซึ่งมวีิธกีารท าหลาย
วธิ ีเช่นแบบสองขัน้ตอน หรอืแบบขัน้ตอนเดยีว วธิแีบบขัน้ตอนเดยีวเป็นวธิทีีไ่ดร้บัความนิยม
มาก เพราะใชเ้วลาไม่นาน ไม่ยุงยาก เหมาะกบัผูท้ีท่ าในปรมิาณมาก 

สรุปได้ว่า ซาลาเปา เป็นอาหารยอดนิยมของชาวจนีชนิดหนึ่ง ที่ผลติมาจากแป้งสาลี
และยสีต์ แลว้น ามาผ่านกระบวนการนึ่ง โดยมลีกัษณะเป็นก้อนสขีาวและมไีสอ้ยู่ภายใน ไม่ว่า
จะเป็นไส้เค็มหรือไส้หวาน โดยซาลาเปาที่เป็นที่นิยมคนไทยนิยมน ามารบัประทานได้แก่ 
ซาลาเปาไสห้มูสบัและไสค้รมี ซึ่งจะนิยมรบัประทานซาลาเปาเป็นอาหารวา่ง หรอืใชแ้ทนอาหาร
หลกัในชว่งเวลาทีม่คีวามเร่งรบี 
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ประโยชน์และคณุค่าทางโภชนาการของซาลาเปา 
ซาลาเปาเป็นอาหารที่ผู้บริโภคต้องการความสะดวกในการรบัประทานที่สามารถ

บริโภคได้ทัง้เด็กและผู้ใหญ่  สามารถรับประทานเป็นของว่างได้ และยังได้รับประโยชน์
สารอาหารทีค่รบถว้น ซึ่งซาลาเปามปีระโยชน์แต่ละชนิดกม็คีุณค่าแตกต่างกนั เชน่ 

1. ซาลาเปาไส้หมูสับและไส้หมูแดง เป็นไส้ที่มีส่วนผสมของหอม กระเทียม และ
พรกิไทยด า ถอืเป็นสมุนไพรที่มกีลิน่ฉุนเแต่กม็ปีระโยชน์หลายอย่าง เชน่ กระเทยีมช่วยท าให้
เลอืดไหลเวยีนไดด้ ีชว่ยลดคลอเลสเตอรอลในเลอืด ซึ่งถ้าใครที่รบัประทานกระเทยีมบ่อยๆ จะ
ชว่ยไม่ใหเ้สน้เลอืดอุดตนัได ้ 

2. ซาลาเปาไสค้รมี เป็นไสท้ี่มสี่วนผสมหลากหลาย แต่กม็ปีระโยชน์ต่อร่างกาย ทัง้นม
ขน้ นมจดื นมผง เนยเคม็ เนยจดื และไขไ่ก่สด ฯลฯ ซึ่งมสีารอาหารบ ารุงร่างกายไดแ้ก่ วติามนิ 
A วิตามิน D วิตามิน B1 วิตามิน B2 วิตามิน B6 วิตามิน B12 แร่ธาตุแคลเซียม แร่ธาตุ
ฟอสฟอรัส แร่ธาตุโพแทสเซียม แร่ธาตุ เหล็ก แร่ธาตุไอโอดีน แร่ธาตุโซเดียม แร่ธาตุ
แมกนีเซยีม แร่ธาตุก ามะถนั เป็นตน้   

3. ซาลาเปาไส้สงัขยาใบเตย คุณค่าโภชนาการก็มีใบเตยสด มีน ้ ามนัหอมระเหย รส
หวาน กลิน่หอม มสีเีขยีวซึ่งเป็นสารคลอโรฟีลล์ มเีกลอืแร่ แคลเซียม และฟอสฟอรสั ช่วยลด
อาการกระหายน ้า บ ารุงหวัใจ และชว่ยท าใหส้ดชืน่  

4. ซาลาเปาไส้ถัว่ด า มีคุณค่าทางโภชนาการ คือ มแีร่ธาตุอาหารส าคญัในทางบ ารุง
เลอืด ขบัสารพษิ ขบัปัสสาวะ ท าให้เลอืดลมไหลเวยีนสะดวก ช่วยบ ารุงผมให้ดกด า แขง็แรง 
และไม่หลุดร่วงง่าย   

5. ซาลาเปาไส้เผือก มีคุณค่าทางโภชนาการ คือ เผือกเป็นผักที่จ ัดอยู่ในอาหาร
ประเภทแป้ง แต่ไม่ได้หมายความว่าในเผอืกมแีต่คาร์โบไฮเดรตอย่างเดยีว ยงัมวีติามนิต่างๆ 
มากมาย และยงัมโีปรตนี แร่ธาตุ รวมไปถงึธาตุฟลูออไรด ์ที่ช่วยเพิม่พละก าลงั บ ารุงสุขภาพ 
นอกจากนี้เผอืกยงัมคีุณสมบตัพิเิศษอกีอย่างคอื ชว่ยป้องกนัฟันผไุด ้ 

6. ซาลาเปาไสผ้กัรวม ถอืเป็นไสท้ีป่ระกอบดว้ยสารอาหารมากมาย อาทเิช่น ถัว่พู ที่มี
สารอาหารที่ให้พลงังานสูง เช่น คารโ์บไฮเดรต โปรตนี ไขมนั ฟอสฟอรสั วติามนิเอ วติามนิซ ี
และ วติามนิอ ีต ารายาชกู าลงัสมยัโบราณบอกไวว้่า ถัว่พูนัน้ ถอืเป็นพืชผกัทีม่สีรรพคุณเป็นยา
บ ารุงก าลงั และบ ารุงสุขภาพได้เป็นอย่างดี แครอทเป็นพืชที่ อุดมไปด้วยวติามนิเอซึ่งก็ช่วย
ป้องกนัโรคมะเรง็ ลดความดนัเลอืด และยงัท าให้อายุยนืยาว นอกจากนี้ยงัช่วยบ ารุงผวิกร้าน 
ท าให้กลบันุ่มมนี ้ามนีวลมากขึน้ อกีทัง้ยงัช่วยรกัษาอาการตาพร่า ตาฟาง ให้กลบัสว่างสดใส
ด้วย เห็ดสามอย่างเมื่อรวมกันนัน้จะมีค่ากรดอะมิโนที่สามารถลดอัตราการเติบโตของ 
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เซลลม์ะเรง็ได ้ทัง้ยงัช่วยลา้งพษิทีส่ะสมในตบั ทัง้จากอาหารและสารเคม ีเชน่ พษิจากสุรา สาร
ตกค้างในเนื้อสตัว ์สารเคมจีากเครื่องส าอาง และพษิจากสารอนุมูลอิสระ นอกจากนัน้ยงัล้าง
ไขมนัในตบั ท าให้ตบัเเขง็แรง สร้างเม็ดเลอืดแดงได้ด ีการกินเห็ดสามอย่างที่ว่านี้ ก็คอืเห็ด
อะไรกต็ามทีท่านได ้(ศนูยอ์าชพีและธุรกจิมตชิน, 2565) 

 
ประวติัความเป็นมาของร้านซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมือง จงัหวดัสโุขทยั 

 

 
 
ประวติัความเป็นมา 
ร้านซาลาเปาโบราณสุโขทัย ด าเนินการตัง้แต่รุ่นอากง โดยริเริ่มคิดสูตรและท า

ซาลาเปามาจากรุ่นสู่รุ่น และกส็บืต่อกจิการขายซาลาเปามาเรื่อย ๆ ทีอ่ าเภอสวรรคโลก จงัหวดั
สุโขทยั และเป็นครอบครวัซาลาเปาที่คนสุโขทยัรู้จกัดี และต่อมาจนถงึรุ่นคุณเจตน์ เลศิจรูณ
วทิย์ ทายาทอกีรุ่นของรุ่นซาลาเปา 20 ไส้โบราณ เป็นรุ่นหลานของร้าน “ซาลาเปาโบราณ in 
สุโขทยั” ซึ่งปัจจุบันมีสถานที่ตัง้อยู่เลขที่ 2/1 ถ.บาลเมืองเป็นตึก 3 ชัน้ตรงข้ามป้อมต ารวจ
ชมุชนธานี (รา้นขา้วแกงปักษ์ใตเ้ก่า) แถวๆ รา้นเปเปอรเ์ครื่องเขยีนอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
โดยมสีนิคา้ 2 ประเภทคอืซาลาเปาและขนมจบี 

ร้านซาลาเปาโบราณสุโขทัย มีซาลาเปาที่ย ังมีวิธีท าแบบดัง้เดิม แต่จะมีไส้ที่มี
เอกลกัษณ์ และหลากหลายแตกต่างจากที่อื่น ซึ่งทางร้านยงัคงมเีอกลกัษณ์ของซาลาเปาสูตร
ดัง้เดมิคอื “ไส้ถัว่ด า” หรอื “ไส้ด า” ถอืว่าเป็นซาลาเปาไส้หวาน สุดคลาสสคิ จากรา้นซาลาเปา
สตูรโบราณ และไดม้กีารพฒันาเพิม่ไสซ้าลาเปาใหเ้ป็นทีต่อ้งการแก่ผูบ้รโิภค อาทเิชน่ ไสห้มูสบั 
หมูสบัไข่เคม็ หมูแดง ถัว่เหลอืง ถัว่ด า งาด า ถัว่แดง เผอืก ครมี ใบเตยและออกไสต้ามความ
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นิยมของท้องตลาดเช่นไส้ชอ็คลาวา ลาวาชาเขยีว ลาวาไข่เคม็ ลาวามนัม่วง ไส้ฝอยทอง ไส้
กรอกชสี ฮ่องเต ้ไสผ้กั(เจ)ส าหรบัคนรกัสุขภาพ โดยมกีารใส่ไสท้ีม่ปีรมิาณมาก นอกจากนัน้ ยงั
มหีมัน่โถว และขนมจบีหมู/กุ้ง สนิค้าของรา้นซาลาเปาโบราณสุโขทยั มคีุณภาพเนื่องจากร้าน
ไดใ้หค้วามส าคญักบัคุณภาพของวตัถุดบิ คดัสรรวตัถุดบิ ความสะอาด และรสชาต ิจงึไดม้กีาร
รกัษาและพฒันาคุณภาพให้ดขี ึน้มาเรื่อยๆ จนถงึปัจจุบนั และใส่ใจทุกกระบวนการผลติสนิค้า 
โดยมกีารเลอืกใชว้ตัถุดบิทีม่คีวามสดใหม่ ผา่นขัน้ตอนการผลติที่ใส่ใจในทุกข ัน้ตอน ตัง้แต่การ
หมกัไส ้การนวดแป้ง การห่อ การนึ่ง ไปจนถงึข ัน้ตอนการเกบ็รกัษา โดยมวีตัถุดบิส าคญัทีใ่ชใ้น
การผลติแป้งซาลาเปาคอื แป้งสาล ียสีต์ น ้าตาล น ้าเปล่า และเนยขาว ส่วนวตัถุดบิหลกัในการ
ท าไส้คอื หมูสบั หน่อไม้ ไข่ไก่ ถัว่ ถัว่แดง ถัว่ด า งาด า ผกัต่างๆ เผอืก ฟักทอง น ้าตาลทราย 
นมขน้หวาน นมขน้จดื แป้งขา้วโพด ไขแ่ดง ชอ็กโกแลต และพรกิไทย ผงปรุงรส และซอสปรุง
รส การเลอืกซื้อวตัถุดบิส่วนใหญ่จ าพวกของสดมาจากแมค็โคร ซึ่งเป็นร้านค้าส่งที่ได้รบัการ
ยอมรบั มสีนิคา้เพยีงพอและสม ่าเสมอ โดยทางรา้นมรีาคาจ าหน่ายซาลาเปา ดงันี้  

ราคาของซาลาเปา 
1. ไสห้มูสบั    ราคา 10 บาท/ลูก 
2. ไสห้มูสบัไขเ่คม็   ราคา 10 บาท/ลูก 
3. ไสห้มูแดง    ราคา 10 บาท/ลูก 
4. ไสถ้ัว่เหลอืง    ราคา 10 บาท/ลูก 
5. ไสถ้ัว่ด า งาด า ถัว่แดง  ราคา 10 บาท/ลูก 
6. ไสเ้ผอืก    ราคา 10 บาท/ลูก 
8. ไสค้รมี ใบเตย  ราคา 10 บาท/ลูก 
9. ไสช้อ็คลาวา    ราคา 10 บาท/ลูก 
10. ไสฝ้อยทอง    ราคา 10 บาท/ลูก 
11. ไสก้รอกชสี   ราคา 10 บาท/ลูก 
12. ไสฮ้่องเต ้   ราคา 10 บาท/ลูก 
13. ไสผ้กั(เจ)   ราคา 10 บาท/ลูก 
14. ไสป้ระเภทลาวาชาเขยีว ลาวาไขเ่คม็ ลาวามนัม่วง      ราคา 10 บาท/ลูก 
 
ส่วนวตัถุดบิ (Material) ร้านซาลาเปาโบราณสุโขทยั มกีารเลอืกใชว้ตัถุดบิที่มคีุณภาพ

และมีความสดใหม่ ไม่ว่าจะเป็น แป้งสาล ีที่เป็นแป้งข้าวสาลีชนิดพิเศษ มีเนื้อเบา มปีรมิาณ
โปรตนีต ่าและความเหนียวน้อย หมูสบั ผกั ผลไม้ และเครื่องปรุงมกีารซื้อจากแม็คโคร และ
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ตลาดประจ าในจงัหวดัสุโขทยั ซึ่งเป็นร้านค้าส่งที่ได้รบัการยอมรบั เป็นร้านคา้ส่งที่มสีนิค้าอยู่
สม ่าเสมอ ท าใหไ้ดว้ตัถุดบิทีม่คีวามสดใหม่ โดยในการท าไสน้ัน้ ทางร้านจะไม่ผสมแป้งเพื่อให้
ได ้ไส้ทีม่ากขึน้ แต่ทางรา้นจะใชเ้นื้อลว้นๆ เช่น ในการท าไสห้มูสบั กจ็ะมแีต่หมูสบั ไส้เผอืกก็
จะมแีต่เนื้อเผอืกลว้นๆ เป็นตน้ แป้งในการท าซาลาเปากจ็ะเป็นแป้งส าหรบัการผลติซาลาเปาที่
เป็นสขีาวสวยละมุนตา มสี่วนผสมพเิศษในการผสมแป้ง และยงัเป็นแป้งที่นวดและปั้นเอง ท า
ใหแ้ป้งเหนียวหนุบหนับ เป็นสูตรลบัเฉพาะตามแบบฉบบัซาลาเปาโบราณ เมื่อเคี้ยวไปแล้วตวั
เนื้อแป้งจะไดร้สชาตหิวานๆ และไม่ตดิฟันผูบ้รโิภค ซึ่งนอกจากซาลาเปาแลว้ ทางรา้นยงัมขีนม
จบี จ าหน่ายคู่กบัซาลาเปาด้วย โดยทางรา้นจะใช้วตัถุดบิที่คดัเลอืกเป็นพเิศษตามสูตรโบราณ 
ซึ่งมใีหเ้ลอืกกวา่ 20 ไส ้อาท ิไสจ้กัพรรด ิไสห้มูสบั ไสห้มูแดง ไสไ้ขเ่คม็ ไสถ้ัว่ด า ถัว่แดง ครมี 
และไสล้าวาไขเ่คม็ ชาเขยีว มนัม่วง ชอ็กโกแลต ซึ่งผูบ้รโิภคสามารถสัง่ซื้อได ้ 

 ร้านซาลาเปาโบราณสุ โขทัย  มีการส่ งเสริมการขาย (Promotion) คือ  มีการ
ประชาสัมพันธ์ทางเพจ Facebook และการประชาสมัพันธ์โดยการบอกต่อว่าเป็นสินค้าที่มี
คุณภาพ รสชาตอิร่อย ราคาไม่แพง ถอืเป็นทเีดด็ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของร้าน และรา้นมโีปรโมชัน่
ส่วนลดกบัลูกค้าที่ซื้อในปรมิาณมาก คอื ลูกค้าที่ซื้อ 10 ลูก มสี่วนลดให ้5 เปอรเ์ซ็นต ์และให้
ส่วนลดกบัลูกคา้ทีซ่ื้อแบบรบัไปขายแบบแชแ่ขง็ โดยมสี่วนลด 20 เปอรเ์ซน็ต ์เป็นตน้ 

 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
 งานวิจยัเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 4E 

อินทัช เอื้อสุนทรวฒันา (2561) ได้ศึกษาวจิัยเรื่อง ส่วนประสมการตลาด 4E และ
แรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร การ
วจิยัครัง้นี้มจีุดมุ่งหมาย เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาด 4Eและแรงจูงใจทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ท่องเที่ยวของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด 4E โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.97 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคดิเห็นเกี่ยวกบัด้านการ
สร้างด้านความสมัพันธ์ (Evangelism) อยู่ในระดบัดีมากโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 และให้
ความคดิเหน็เกี่ยวกบัด้านความคุ้มค่า (Exchange) ด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) 
การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) อยู่ในระดบัดีโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91, 3.90 และ 3.86 
ตามล าดับ และแรงจูงใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า
นกัท่องเทีย่วชาวไทยทีม่เีพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั  0.05 
ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านการเข้าถงึผูบ้รโิภค ด้านสร้างความสมัพนัธ์ และแรงจูงใจด้าน



28 
 

อารมณ์ด้านเหตุผลส่งผลต่อการตดัสนิใจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 วรีพร สุวนนัทรตัน์ (2565) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนผสมการตลาด 4P และ 4E ที่
ส่งผลต่อการใช้บริการร้านกาแฟคุณภาพพิเศษ  (Specialty Coffee) อย่างต่อเนื่ อง มี
วตัถุประสงค์เพื่อศกึษา 1) ปัจจยัส่วนผสมการตลาด 4P ประกอบด้วยสนิค้าราคาสถานที่และ
การส่งเสริมการตลาดที่ส่งผลต่อการใช้บริการร้านกาแฟคุณภาพพิเศษ (Specialty Coffee) 
อย่างต่อเนื่องและ 2) ปัจจยัการตลาด 4E ประกอบดว้ยการสรา้งประสบการณ์ การสรา้งคุณค่า
การเขา้ถงึผูบ้รโิภค และการสรา้งความสมัพนัธท์ีส่ง่ผลต่อการใชบ้รกิารรา้นกาแฟคณุภาพพเิศษ 
(Specialty Coffee) อย่างต่อเนื่อง ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนผสมการตลาด 4P การส่งเสรมิ
การตลาดสนิค้า และราคาส่งผลต่อการใชบ้รกิารร้านกาแฟคุณภาพพิเศษ (Specialty Coffee) 
อย่ างต่ อ เนื่ อ ง สามารถเขียน เป็นสมการตัวแปรพยากรณ์ ดังนี้  Y = 0.285(ส่ งเสริม
การตลาด)+0.221(สินค้า)+0.155(ราคา) ดังนัน้ ผู้ประกอบการควรจดัท าโปรโมชัน่ส่งเสริม
การตลาด เพื่อจูงใจใหผู้บ้รโิภคเขา้มาใชบ้รกิารและซื้อสนิคา้ เชน่ การจดัโปรโมชัน่ตามเทศกาล
จบัคู่ขนมกบักาแฟ มเีมลด็กาแฟทีห่ลากหลายสายพนัธุ์ เมลด็กาแฟที่มาจากหลากหลายแหล่ง
เพาะปลูก เป็นต้น และพบว่า ปัจจยัส่วนผสมการตลาด 4E การสร้างประสบการณ์ การเขา้ถงึ
ผูบ้รโิภค และการสรา้งความสมัพนัธส์่งผลต่อการใชบ้รกิารรา้นกาแฟคุณภาพพเิศษ (Specialty 
Coffee) อย่างต่อเนื่อง สามารถเขยีนเป็นสมการตวัแปรพยากรณ์ดงันี้  Y= 0.301(การสร้าง
ประสบการณ์ ) + 0.232(การเข้าถึงผู้บริโภค ) + 0.195(การสร้างความสัมพันธ์ ) ดังนั ้น
ผูป้ระกอบการควรมเีมนูพเิศษสูตรเฉพาะของทางร้านให้ผูบ้รโิภคได้ลิ้มลองรสชาตทิี่แตกต่าง
การบอกเล่าเรื่องราวของกาแฟที่มีคุณภาพ (สร้าง Story) โดยการมีป้ายบอกเล่าเรื่องราว
ภายในรา้นจดัท าแผ่นพบัจดัท าสื่อสารผา่นทาง Social Media เพื่อใหผู้บ้รโิภคได้รบัรูถ้งึคุณค่า
ของการไดด้ื่มกาแฟคุณพเิศษของทางรา้นมากยิง่ขึน้ 

อุมาวรรณ วาทกจิ (2565) ได้ศกึษาวจิยัเรื่อง แนวทางการตลาดผา่นสื่อสงัคมออนไลน์
สาหรบัผู้จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในประเทศไทย การวจิยัครัง้นี้มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) 
วเิคราะห์ปัจจยัด้านการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าอุปโภคบรโิภคผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในประเทศไทยและ 2) น าเสนอแนวทางการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์สาหรบัผู้
จ าหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภคในประเทศไทย ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ มชี่วงอายุระหวา่ง 20-29 ปี ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีนกัเรยีน-นักศกึษา ส่วนใหญ่
ซื้อสนิคา้ผา่น Facebook โดยซื้อสนิคา้ 1-2 ครัง้ต่อเดอืน มูลค่าสนิคา้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ 300-500 
บาท และสินค้าที่ซื้อผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์มากที่สุด คือ เครื่องแต่งกายและ
เครื่องประดบั ผลการวเิคราะหปั์จจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อปุโภคบรโิภคผา่นสื่อสงัคม
ออนไลน์สามารถสกดัตวัแปรส าคญัได้ 20 ตวัแปร มอีงค์ประกอบด้านการส่งมอบคุณค่าหรอื
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การเขา้ถงึผูบ้รโิภค การสร้างความสมัพนัธ์ และการสร้างประสบการณ์ สามารถอธบิายความ
แปรปรวนได้ร้อยละ 60.15  โดยคุณค่าความสมัพนัธ์และประสบการณ์น าเสนอเป็นแนวทาง
การตลาดผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ส าหรบัผูจ้ าหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภคในประเทศไทยประกอบ
ไปด้วย 3 กระบวนการส าคญั ได้แก่ การส่งมอบคุณค่าการสร้างความสมัพนัธ์และการสร้าง
ประสบการณ์ลูกค้า โดยแนวทางทางการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์สาหรบัผูจ้ าหน่ายสนิค้า
อุปโภคบรโิภคในประเทศไทยโดยแบ่งออกเป็น 3 กระบวนการทางการตลาดอธบิายไดด้งันี้ 

1. การส่งมอบคุณค่า (Delivering Value) หรือการเข้าถึงผู้บรโิภคเป็นการจดัเตรยีม
กระบวนการทางการตลาดผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ทีอ่านวยความสะดวกเขา้ถงึได้ง่ายไม่ซบัซ้อน
และมคีวามน่าเชื่อถอืด้วยการน าเสนอขอ้มูลเกีย่วกบัผลติภณัฑค์ าอธบิายการใชง้านขอ้เสนอที่
เป็นประโยชน์ระบบการช าระเงินที่เชื่อถือได้มีช่องทางในการติดต่อกับผู้ขายการติดตาม
สถานะการจดัส่งสนิคา้รวมถงึการใหค้วามชว่ยเหลอืต่างๆกระบวนการนี้จะชว่ยใหลู้กคา้รบัรูถ้งึ
คุณค่าที่ได้รบัจากการซื้อสนิค้าหรอืบรกิารทาให้เกดิความไวว้างใจและกลบัมาซื้อสนิค้าอย่าง
ต่อเนื่อง 

2. การสรา้งความสมัพนัธ์ (Creating Relationship) เป็นกระบวนการทางการตลาดเพื่อ
สร้างความผูกพนักบัลูกคา้ด้วยการตดิต่อลูกค้าในช่องทางส่วนตวัอย่างสม ่าเสมอเพื่อน าเสนอ
โปรโมชัน่หรือข้อเสนอพิเศษจดักิจกรรมเพื่อดึงดูดความสนใจในช่องทางสื่อสงัคมออนไลน์
รวมถงึการสรา้งชมุชนกลุ่มแฟนคลบับนสื่อสงัคมออนไลน์เพื่อการมสี่วนร่วม 

3. การสร้างประสบการณ์ (Creating Experience) เป็นกระบวนการในการท าให้การ
สัง่ซื้อสนิคา้ผา่นสื่อสงัคมออนไลน์เป็นประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ดว้ยการน าเสนอสนิคา้แปลก
ใหม่หลากหลายรวมถงึการจดัประสบการณ์แปลกใหม่ในผ่านกระบวนการสัง่ซื้อสนิค้าเพื่อให้
การซื้อสนิค้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์เป็นความบนัเทงิให้กบัลูกค้าเพื่อสร้างความประทบัใจและ
บอกต่อในทีสุ่ด 

บุษยมาศ วงศเ์รยีน (2564) ได้ศกึษาวจิยัเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษา
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่การตดัสนิใจใชบ้รกิารโรงแรมใน อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย 
และเพื่อศกึษาอทิธพิลของกลยุทธท์างการตลาด 4E’s ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารโรงแรม
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย เป็นวจิยัเชงิส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างเป็น
นักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในจงัหวดัเชยีงรายในระหว่าง 1 ปีที่ผ่านมา จeนวน 400 
คน ผลการวจิยัพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 25-49 ปี ส่วนใหญ่มกีารศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่20,001-
40,000 บาท  กลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมใน
จงัหวดัเชยีงราย พบว่า มภีาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเมื่อพจิารณารายด้านพบว่าด้านที่มคี่า



30 
 

มากที่สุดได้แก่  การแลกเปลี่ยน (Exchange) รองลงมาได้แก่  การสร้างประสบการณ์ 
(Experience) การสร้างคุ้มค่า (Evangelism) และด้านที่มีค่าน้อยที่สุดได้แก่ การเข้าถึงอย่าง
ทัว่ถึง (Everywhere) อิทธิพลของกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ทัง้ 4 ด้านมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงราย โดยการสร้างประสบการณ์ มี
ความสัมพันธ์กัน .748 การแลกเปลี่ยนมีความสัมพันธ์กัน .688 การเข้าถึงอย่างทัว่ถึงมี
ความสมัพนัธก์นั .644 และการสรา้งความคุ้มค่ามคีวามสมัพนัธก์นั .736 อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี ่0.05 แสดงวา่กลยุทธท์างการตลาด 4E’s ทัง้ 4 ดา้นมอีทิธพิลในระดบัสูงต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารโรงแรมในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย สามารถร่วมพยากรณ์การตดัสนิใจใชบ้รกิาร
โรงแรมในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงรายไดอ้ย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 แสดงให้เหน็วา่กล
ยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ทัง้ 4 ด้าน ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชยีงราย 

 
 งานวิจยัเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 จุรพีร ชอ้นใจ (2563) ได้ศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อน ้า
ผลไม้พร้อมดื่ม ตรากรนีเมท ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัราชบุร ีการวจิ ัยครัง้นี้มวีตัถุประสงค์คือ      
1) เพื่อศกึษาพฤติกรรมการซื้อน ้าผลไม้พร้อมดื่ม ตรากรีนเมท ของผู้บรโิภคในพื้นที่จงัหวดั
ราชบุรี 2) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อน ้ าผลไม้พร้อมดื่ม ตรากรนีเมท 
จ าแนกตามปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 3) เพื่อศกึษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อน ้ าผลไม้พร้อมดื่ม ตรากรีนเมท ผลการวิจัย พบว่า               
1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 27-35 ปีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า ประกอบอาชพีพนักงานเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  10,001-15,000 บาท     
2) พฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภคส่วนใหญ่คอืน ้าส้ม ลกัษณะบรรจุภัณฑ์ที่นิยมที่สุดคอืบรรจุ
ภณัฑ์กระป๋องขนาด 300 cc. ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้น้อยกวา่ 100 บาท ความถี่ในการซื้อ 
1-2 ครัง้/เดอืน สถานทีเ่ลอืกซื้อคอืรา้นสะดวกซื้อ 7-11 3) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรด์้านเพศ 
อายุระดบัการศกึษา และรายได้มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตรด์า้นอาชพีมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั ในดา้นการคน้หาขอ้มูล
ดา้นการประเมนิทางเลอืกก่อนการซื้อ และด้านการตดัสนิใจซื้อ 4) ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อน ้ าผลไม้พร้อมดื่ม ตรากรีนเมท ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นสถานทีจ่ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

ภราดล  ตุ่นแก้ว (2563) ได้ศึกษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อรถยนต์
ไฟฟ้าแบรนด์ FOMM ONE ในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยัครัง้นี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อศกึษา
ความแตกต่างของปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าแบรนด์ FOMM ONE ในเขต
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กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดบั
การศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ผลการวจิัย พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สถานภาพโสด มอีายุ 25-34 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีอสิระ 
และมรีายได้เฉลี่ย 15,001-25,000 บาท ผูบ้รโิภคทมีอีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์
ไฟฟ้าแบรนด์ FOMM ONE  ในด้านสาเหตุทีท่ าให้ตดัสนิใจซื้อ ดา้นการรบัรูค้วามต้องการและ
ปัญหา ด้านการแสวงหาความรู้ ด้านการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคที่มีอาชพีแตกต่างกนัมีการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนตไ์ฟฟ้าแบรนด ์FOMM ONE ในดา้นสาเหตุที่ท าให้ตดัสนิใจซื้อ ด้านการรบัรู้
ความต้องการและปัญหา ด้านการตดัสินใจซื้อ ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยแตกต่างกนั มีการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนตไ์ฟฟ้าแบรนด ์FOMM ONE ในดา้นสาเหตุที่ท าให้ตดัสนิใจซื้อ ด้านการรบัรู้
ความต้องการและปัญหา ด้านการตัดสินใจซื้ อ ปัจจัยด้านการสื่อสารแบบบูรณาการ 
ประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดยพนักงานขาย ดา้นการตลาดทางตรงต่างกนั มี
ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.01 และพบวา่ปัจจยัดา้น
ทศันคต ิด้านความรู้ความเขา้ใจ ด้านความรู้สกึ ด้านพฤตกิรรมต่างกนั มีปัจจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อที่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมรีะดบัความสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า 
  
 งานวิจยัเก่ียวกบัธรุกิจซาลาเปา 

วรีนิทร์ กจิโอภาส (2560) ได้ศกึษาวจิยัเรื่อง การศกึษาคุณภาพผลติภณัฑ์เพื่อพฒันา
ผลติภัณฑ์ติม่ซ ายี่ห้อ T-time ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษา
คุณภาพและความพึงพอใจของผลิตภัณฑ์ติ่มซ ายี่ห้อ T-time โดยพิจารณาจากปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร์ ด้านพฤติกรรมและทศันคติการบริโภคติ่มซ าที่สมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซื้อ
สนิคา้ ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมอีายุระหว่าง 20 – 29 ปีมรีายได้
อยู่ในชว่ง 15,001 – 40,000 บาท ความถี่ต่อเดอืนในการทานติม่ซ าอยู่ในชว่ง 2-3 ครัง้ต่อเดอืน 
ประเภทของติม่ซ าที่นิยมซื้อบ่อยที่สุด คอื ขนมจบี จ านวนรอ้ยละ 55 การประเมนิทางประสาท
สมัผสัดว้ย Hedonic Scale ในสนิคา้ซาลาเปาครมี และ ขนมจบีกุง้ พบวา่ ขนมจบีกุง้ของบรษิทั 
สุรพลฟู้ดส ์จ ากด (มหาชน) ไดค้ะแนนสูงทีสุ่ด ส่วนซาลาเปาครมี พบวา่ ยีห่อ้ Ttime ไดค้ะแนน
สูงสุด และการวดัระดบัความพอดพีบซาลาเปาครมี ควรปรบัปรุงความหอมของไสแ้ละแป้งและ
ขนมจบีกุง้จะท าการปรบัปรุงรสหวานของไสใ้หม้ากขึน้ 

ปัทมา เลาหสนิณรงค์ (2555) ได้ศกึษาวจิยัเรื่อง รูปแบบและปัจจยัด้านมูลค่าเพิม่ของ
บรรจุภัณฑ์ซาลาเปาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วตัถุประสงค ์เพื่อศกึษารูปแบบและปัจจยัดา้นมูลค่าเพิม่ของบรรจุภณัฑซ์าลาเปาทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านการเพิม่มูลค่า
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ของรูปแบบบรรจุภณัฑซ์าลาเปาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม แต่รูปแบบบรรจุภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนัไม่มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อซาลาเปาของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม ยกเวน้องคป์ระกอบในเรื่องวสัดุ
บรรจุภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง ผูว้จิยัได้น าแนวคิด ทฤษฎีและ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมาใชเ้ป็นตวัแปรเพื่อเป็นกรอบแนวคดิในการวจิยัไดด้งันี้    
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 
 ตวัแปรตน้                ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 3 กรอบแนวคดิการวจิยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมการตลาด 4E’s 
 

- การสรา้งประสบการณ์(Experience)  

- ความคุม้ค่า (Exchange)  

- การเขา้ถงึผูบ้รโิภค (Everywhere) 

- การสรา้งความสมัพนัธ ์(Evangelism) 

 

 

การตดัสนิใจซื้อซาลาเปารา้นซาลาเปา
โบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

 

- การตระหนกัถงึความตอ้งการ 
- การเสาะแสวงหา 
- การประเมนิทางเลอืก 
- การตดัสนิใจซื้อ 
- พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
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บทท่ี  3 
 

วิธีด าเนินงานวิจยั 
 

การศกึษาวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดแบบ4E ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปา
โบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั” เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง  มีข ัน้ตอนด าเนินการวิจยัเพื่อให้การด าเนินงานวจิยับรรลุ
วตัถุประสงคท์ีก่ าหนดไว ้ดงันี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยั 
3. การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
4. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะหแ์ละสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 

 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากร 
 ประชากรที่ศกึษาในการวจิยัครัง้นี้คอื  ลูกค้าทีเ่คยซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุโขทยั 

กลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ เนื่องจากไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอนลูกค้าที่เคยซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดงันัน้การวจิยัครัง้นี้ใชก้ารก าหนดตวัอย่างโดย
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอนโดยใชสู้ตรการค านวณของ 
คอชแรน (Cochran, 1977 อา้งถงึในปราณ ีตนัประยูรและคณะ, 2561 : 175) โดยก าหนดความ
เชื่อมัน่ที่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนไม่เกินร้อยละ 5 ท าให้ได้จ านวนกลุ่มตวัอย่าง
ประมาณ 385 คนเพื่อป้องกนัความผดิพลาดที่อาจเกดิขึ้นในการตอบแบบสอบถามที่ไม่ถ้วน
สมบูรณ์ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้นี้เพิม่ขึน้เป็น 400 คนและใชว้ธิสีุ่ม
ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) และแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กับ
ตวัอย่างลูกคา้ทีซ่ื้อซาลาเปาโดยมสีูตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างดงันี้ 
  สูตรค านวณ 

     n   =  2

2)1(

e

zPP 
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  เมื่อ  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทีต่อ้งการ 
   P แทน สดัส่วนของประชากรทีผู่ว้จิยัตอ้งการสุ่มโดยมคี่าเท่ากบั 0.5 
   Z แทน ระดบัความเชือ่มัน่ทีก่ าหนดโดยที ่Z มคี่าเท่ากบั 1.96 ทีร่ะดบั
ความมัน่ใจ 95% 
   e แทน ค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตวัอย่างทีร่ะดบั 0.05  
    
 แทนค่าในสูตร จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่าง ดงันี้ 
    n = 0.5(1-0.5)1.962    

            (0.05)2 
     = 384.16 

จากการแทนคา่สูตรดงักล่าวจะไดก้ลุ่มตวัอย่าง 384.16 คน 
 

ดงันัน้ใช้ขนาดตวัอย่างอย่างน้อย 384.16 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมี
ความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการ
ประเมนิผลและการวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้จิ ัยจงึใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 400 
ตวัอย่างซึ่งถือได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามที่เงื่อนไขก าหนดคือไม่น้อยกว่า  384.16 ตวัอย่างและใช้
วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) กบัตวัอย่างกลุ่มลูกคา้ที่ซื้อซาลาเปา
โบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั  

 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวจิัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้ว ิจ ัยสร้างขึ้นตาม
วตัถุประสงค์ของการวิจัย โดยใช้ค าถามปลายปิด (Close-ended questions) ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล โดยจดัล าดบัเนื้อหาของแบบสอบถามให้ครอบคลุมข้อมูลที่ต้องการ ซึ่งแบ่ง
ออกเป็น 3 ตอน ดงัต่อไปนี้ 
 ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ทีพ่กั

อาศยั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืนโดยลกัษณะเป็นค าถามปลายปิดใหเ้ลอืกตอบ

ตามความเป็นจรงิ  

 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 4E ได้แก่ การสร้าง
ประสบการณ์(Experience) ความคุ้มค่า (Exchange) การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere)และ
การสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) โดยลักษณะข้อค าถามมีมาตรวดัแบบประมาณค่า 
(Rating Scale) ชนิดมาตราเรียงอันดับ (Ordinal Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดับตามวิธีของ       
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ลเิคิร์ท (Likert’s Scale) โดยการวดัตวัแปรในแบบสอบถามส่วนนี้จะได้เป็นขอ้มูลเชงิปรมิาณ
จากการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบัดงันี้ 

ระดบั 5 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
ระดบั 4 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยมาก 
ระดบั 3 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยน้อย 
ระดบั 1 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ การตระหนักถึงความ
ตอ้งการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงั
การซื้อโดยลกัษณะข้อค าถามมีมาตรวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) ชนิดมาตราเรียง
อนัดบั (Ordinal Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัตามวธิขีองลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยการวดั
ตวัแปรในแบบสอบถามส่วนนี้จะไดเ้ป็นขอ้มูลเชงิปรมิาณจากการกาหนดเกณฑ์การให้คะแนน
ในแต่ละระดบัดงันี้ 

ระดบั 5 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
ระดบั 4 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยมาก 
ระดบั 3 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยน้อย 
ระดบั 1 คะแนนหมายถงึเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 

 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ของตวัแปรในแบบสอบถามตอนที่ 2 และ
ตอนที ่3 (บุญชม ศรสีะอาด, 2553) ดงันี้ 

คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 4.51 - 5.00 หมายถงึระดบัมากทีส่ดุ 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 3.51 - 4.50 หมายถงึระดบัมาก 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 2.51 – 3.50 หมายถงึระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 1.51 – 2.50 หมายถงึระดบัน้อย 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 1.00 – 1.50 หมายถงึระดบัน้อยทีสุ่ด 

 
การสร้างและการตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือวิจยั 

ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้มาตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมอืการวจิยัตามล าดบั
ดงันี้ 

1. การตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ผู้วจิยัน าแบบสอบถามให้
ผูเ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่านได้พจิารณาเพื่อหาความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาถามและประเดน็ที่
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ทาการวจิยั (Index of item – Objective Congruence: IOC) โดยใชสู้ตรค านวณ (Hambleton, 
R. K., 1980) ดงันี้ 

   IOC = Σ𝑅/𝑛 
เมื่อ R คอืผลการประเมนิของผูเ้ชีย่วชาญ 
n คอืจ านวนผูเ้ชีย่วชาญ 
 

โดยมผีูเ้ชีย่วชาญดงัต่อไปนี้ 
1. ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์ดร.ธเนศ อุ่นปรชีาวณิชย ์ 
2. อาจารย ์ดร.ศภุนาร ีพริส และ  
3. อาจารย ์ดร.ดนชนก เบื่อน้อย  

 

ซึ่งในการตรวจสอบโดยใหเ้กณฑใ์นการตรวจพจิารณาขอ้ค าถามดงันี้ 
ใหค้ะแนน +1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน -1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์

แลว้น าผลคะแนนทีไ่ดจ้ากผูเ้ชีย่วชาญมาคานวณหาค่า IOC ตามสูตรโดยมเีกณฑด์งันี้ 
(ธานินท ์ศลิป์จารุ, 2563)   

1. ขอ้ค าถามทีม่คี่า IOC ตัง้แต่ 0.50 – 1.00 คอืมคีา่ความเทีย่งตรงใชไ้ด ้
2. ขอ้ค าถามทีม่คี่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 คอืตอ้งปรบัปรุงยงัใชไ้ม่ได ้

และจากการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชงิเนื้อหาของผูเ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่าน พบว่า 
มคี่า IOC = 0.928 (ผลแสดงดงัภาคผนวก ข หน้า 84-88) ดงันัน้ จงึสามารถน าเครื่องมือไป
เกบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่างได ้

2. การตรวจสอบความเชือ่มัน่หรอืความเทีย่ง (Reliability) 
จากการหาค่าความตรงของเนื้อหาและปรบัปรุงแกไ้ขค าถามแลว้ผูว้จิยัน าแบบสอบถาม

ไปทดสอบใชก้บักลุ่มลูกคา้ทีซ่ื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ทีไ่ม่ใช่เป็นกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 30 ชดุ แลว้น าขอ้มูลทีไ่ดม้าวเิคราะหห์าค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามดว้ย
การใช้โปรแกรมส าเร็จ รูปทางสถิติหาค่าสัมประสิทธิแ์อลฟา (Alpha Coefficient) โดย
แบบสอบถามการวจิยัครัง้นี้จะต้องมผีลการวเิคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามใน
ตอนที ่2 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4E และตอนที ่3 แบบสอบถามการตดัสนิใจ
ซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั ซึ่งในแต่ละปัจจยัที่น ามาศกึษาจะต้องได้
ค่าครอนบคัอลัฟ่ามากกว่า 0.70 ขึน้ไป (มาด ีกาญจนกจิสกุล, 2549)  จากการทดสอบ พบว่า 
มคี่าความเชื่อมัน่ภาพรวม เท่ากบั 0.943 (ผลแสดงดงัภาคผนวก ค หน้า 90-92) ดงันัน้จงึจะ
สามารถน าไปใชเ้ป็นเครื่องมอืเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างได ้
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การวิจัยในครัง้นี้ ผู้ว ิจ ัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมู ลด้วยตนเองจากการใช้

แบบสอบถามออนไลน์ผา่นระบบ Google Form โดยมขี ัน้ตอนในการเกบ็รวบรวบขอ้มูลดงันี้ 
1. ขอหนังสอืรบัรองจากทางมหาวทิยาลยัราชภัฏพบิูลสงครามแนบกบัแบบสอบถาม

เพื่อขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามในกลุ่มลูกคา้ที่ซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั  

2. ท าการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างโดยการแจกแบบสอบถามผ่านชอ่งทางสื่อสงัคม
ออนไลน์ (Google From) และเก็บข้อมูลด้วยตนเอง ในกลุ่มลูกค้าที่ซื้อซาลาเปาโบราณใน
อ าเภอเมือง จังหวัดสุโขทัย โดยด าเนินการแจก  QR Code หรือ แบบสอบถามให้กับ
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 400 คน โดยมีก าหนดวนัที่ในการตอบแบบสอบถามให้ชดัเจน ซึ่ง
สามารถเกบ็ขอ้มูลไดเ้ท่ากบัจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 100% 

3. ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและขอ้มูลทางสื่อออนไลน์ (Google 
From) และจากการเกบ็แบบสอบถามดว้ยตนเอง 

4. น าขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามมาด าเนินการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถติิ 
 
การวิเคราะหแ์ละสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 

หลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลจนครบแล้วผู้วจิ ัยน าแบบสอบถามมาตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของขอ้มูลให้คะแนนค าตอบของแบบสอบถามตามเกณฑ์ที่ก าหนดและลงรหสัเตรยีม
ขอ้มูลเพื่อน าไปสู่การวเิคราะห์ทางสถติิโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ SPSS ในการประมวล
ขอ้มูลซึ่งมวีธิกีารดงัต่อไปนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ค่าความถี่ (Frequency) และค่า
รอ้ยละ (Percentage) ใชใ้นการอธบิายปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ ทีพ่กั
อาศัย ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน  และใช้สถิติค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชใ้นการอธบิายระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
4E และระดบัการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

2. สถิติเชิงอ้างอิง (Inferential Statistics) สถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) แล้วคัดเลือกตัวแปรเข้าสมการด้วยวิธี Enter ใช้ในการ
วเิคราะห์ส่วนประสมการตลาด 4E ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
สุโขทยั 
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บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ส่วนประสมการตลาดแบบ4E ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั  สามารถน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มูลไดด้งันี้ 
 ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ทีพ่กั

อาศยั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน  

 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 4E ได้แก่  การสร้าง
ประสบการณ์ (Experience) ความคุ้มค่า (Exchange) การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere)และ
การสรา้งความสมัพนัธ์ (Evangelism) 

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ การตระหนักถึงความ
ตอ้งการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงั
การซื้อ 

ตอนที ่4 การทดสอบสมมตฐิาน 
 

ส าหรบัการน าเสนอผลการวจิยัในรูปแบบตารางประกอบค าอธบิายเพื่อสะดวกในการ
อธิบายผลการวิจัย และเพื่อให้เกิดความเข้าใจตรงกันในการแปลผลการวจิัย ผู้ว ิจยัจะใช้
สญัลกัษณ์ต่อไปนี้แทนความหมายต่าง ๆ ในตาราง 

สญัลกัษณ์ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 

n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 

x   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 
S.D.   แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
p   แทน  ค่าความน่าจะเป็นทีค่ านวณได ้(Significance) 
*   แทน  ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**  แทน ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
r   แทน  ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคูณ 

R Square   แทน    ค่าประสทิธภิาพในการท านาย 
Std.Error   แทน    ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมการถดถอย 
b   แทน  ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยของตวัแปรอสิระในรูปคะแนนดบิ 
β (Beta) Adjusted แทน ค่ามาตรฐานคา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย 
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Square  แทน  ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยทีเ่ปลีย่นจากเดมิเมื่อเพิม่ตวัแปรตามทลีะตวั 
X1   แทน  ส่วนประสมการตลาด 4E ดา้นการสรา้งประสบการณ์(Experience) 
X2

     แทน  ส่วนประสมการตลาด 4E ดา้นความคุม้ค่า (Exchange)  
X3   แทน  ส่วนประสมการตลาด 4E ดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (Everywhere) 
X4   แทน  ส่วนประสมการตลาด 4E ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์ (Evangelism) 
Y   แทน  การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

 
 
ตอนท่ี 1  วิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ท่ีพกัอาศยั 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน  แสดงดงัตารางที ่1 – ตารางที ่7 

 
ตาราง 1 แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
                ชาย    
                หญงิ 

112 
288 

28.00 
72.00 

รวม 400 100.00 
  

จากตาราง  1 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจ านวน 288 คน  คดิ
เป็นรอ้ยละ 72.00  และเป็นเพศชาย จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



40 
 

ตาราง 2  แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 ต ่ากวา่ 26 ปี 

26 - 35 ปี 
36 - 45 ปี   
46– 55 ปี 
มากกวา่ 55 ปี 

87 
119 
107 
65 
22 

21.75 
29.75 
26.75 
16.25 
5.50 

 รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 2  พบว่า  ผูต้อบแบบส่วนใหญ่อายุ  26– 35 ปี จ านวน 119 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 29.75 รองลงมามอีายุ 36 – 45  ปี  จ านวน 107 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.75 มอีายุต ่ากวา่ 
26 ปี จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 มีอายุ 46-55 ปี จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.25  และมอีายุมากกวา่ 55 ปี จ านวน 22 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 5.50 ตามล าดบั 
 
ตาราง 3 แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 โสด 136 34.00 
 สมรส 172 43.00 
 หย่ารา้ง 67 16.75 
 หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 25 6.25 
 รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส จ านวน 172 คน 
คดิเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมามสีถานภาพเป็นโสด จ านวน 136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.00  มี
สถานภาพหย่าร้าง จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 และมสีถานภาพหม้าย/แยกกนัอยู่ 
จ านวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.25 ตามล าดบั 
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ตาราง 4 แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามทีพ่กัอาศยั 
 

ท่ีพกัอาศยั จ านวน (คน) ร้อยละ 
 อ าเภอเมอืงสุโขทยั 122 30.50 
 นอกอ าเภอเมอืงสุโขทยั 128 32.00 
 อื่นๆ (จงัหวดัพษิณุโลก) 78 19.50 
 อื่นๆ (จงัหวดัอุตรดติถ)์ 24 6.00 
 อื่นๆ (จงัหวดัแพร่) 16 4.00 
 อื่นๆ (จงัหวดัตาก) 18 4.50 
 อื่นๆ (จงัหวดัก าแพงเพชร) 14 3.50 
 รวม 400 100.00 
 

จากตาราง 4  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีที่พกัอาศยัอยู่นอกอ าเภอเมอืง
สุโขทยั จ านวน 128 คน คดิเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมามทีี่พกัอาศยัอยู่ในอ าเภอเมอืงสุโขทยั 
จ านวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.50  มทีีพ่กัอาศยัอยู่ในจงัหวดัพษิณุโลก จ านวน 78 คน คดิ
เป็นร้อยละ 19.50 มทีีพ่กัอาศยัอยู่ในจงัหวดัอุตรดติถ์ จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00 มทีี่
พกัอาศยัอยู่ในจงัหวดัตาก จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 มทีี่พกัอาศยัอยู่ในจงัหวดัแพร่ 
จ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.00 และมทีีพ่กัอาศยัอยู่ในจงัหวดัก าแพงเพชร จ านวน 14 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามล าดบั  
 
ตาราง 5  แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
 ต ่ากวา่ ปวส. 62 15.50 
 ปวส. 74 18.50 
 ปรญิญาตร ี 180 45.00 
 สูงกวา่ปรญิญาตร ี 70 17.50 
 ไม่ไดศ้กึษา 14 3.50 
 รวม 400 100.00 
 

จากตาราง  5  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตร ี
จ านวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.00 รองลงมามกีารศกึษาระดบั ปวส. จ านวน 74 คน คดิเป็น
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ร้อยละ 18.50 มีการศกึษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 มี
การศกึษาต ่ากว่า ปวส. จ านวน 62 คน คดิเป็นร้อยละ 15.50 และไม่ได้ศกึษา จ านวน 14 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามล าดบั 
 
ตาราง 6 แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชพี 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 รบัราชการ  124 31.00 
 รฐัวสิาหกจิ 75 18.75 
 บรษิทั/หจก. 113 28.25 
 ธุรกจิส่วนตวั 88 22.00 
 รวม 400 100.00 
 

จากตาราง 6  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชพีรบัราชการ จ านวน 
124 คน คดิเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมาประกอบอาชพีอยู่ในบรษิทั/ หจก. จ านวน 113 คน คดิ
เป็นร้อยละ 28.25 ประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั จ านวน 62 คน จ านวน 88 คน คดิเป็นร้อยละ 
22.00 และประกอบอาชพีรฐัวสิาหกจิ จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.75 ตามล าดบั  
 
ตาราง 7  แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
             ต ่ากวา่ 10,000 บาท     20 5.00 
             10,000 – 20,000 บาท 99 24.75 
             20,001 – 30,000 บาท 125 31.25 
             30,001 – 40,000 บาท 83 20.75 
             40,001 – 50,000 บาท 45 11.25 
             มากกวา่ 50,000 บาท 28 7.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 
30,000 บาท จ านวน 125 คน คดิเป็นร้อยละ 31.25 รองลงมามรีายได้ต่อเดอืนระหวา่ง 10,000 – 
20,000 บาท จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 30,001 – 40,000 
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บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง40,001 – 50,000 บาท 
จ านวน 45 คน คดิเป็นร้อยละ 11.25 มรีายได้ต่อเดอืนมากกว่า 50,000 บาท จ านวน 28 คน คดิ
เป็นร้อยละ 7.00 และมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 20คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
ตามล าดบั 
 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปา
โบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสโุขทยั ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ (Experience) ความ
คุ้มค่า (Exchange) การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) และการสร้างความสัมพันธ์ 
(Evangelism) แสดงดงัตารางที ่8 – ตารางที ่12 
 
ตาราง 8 แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปา 
           โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั โดยภาพรวม 
 

ส่วนประสมการตลาดแบบ4E 
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็  S.D. 
ดา้นการสรา้งประสบการณ์ 3.54 .436 มาก 
ดา้นความคุม้คา่  3.75 .486 มาก 
ดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค 3.45 .422 ปานกลาง 
ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์  3.63 .529 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.59 .371 มาก 
 

จากตาราง 8  พบวา่ ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (x = 3.59, S.D. = .371)  เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากและระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ย
จากมากไปน้อยได้แก่ ด้านความคุ้มค่า  (x = 3.75, S.D. = .486) รองลงมาด้านการสร้าง
ความสมัพนัธ ์(x = 3.63, S.D. = .529) ด้านการสร้างประสบการณ์ (x = 3.54, S.D. = .436) 
ส่วนดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัปานกลาง  (x = 3.45, S.D. = .422)   
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ตาราง 9 แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปา 
            โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการสรา้งประสบการณ์  
 

ด้านการสร้างประสบการณ์  
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็  S.D. 
1. รา้นใหค้ าตอบในสิง่ทีลู่กคา้ถามไดต้รงประเดน็ 

และมบีรกิารหลงัการขายแก่ลูกคา้ทีซ่ือ้ซาลาเปา/

ขนมจบีเป็นอย่างด ี  

3.73 .754 มาก 

2. ท่านมปีระสบการณ์ในการสัง่ซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัผา่นทางเพจของรา้น 

3.55 .662 มาก 

3. รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณมกีารโฆษณาทีท่ า
ใหจ้ดจ าไดอ้ย่างรวดเรว็ท าใหล้กูคา้สามารถเลอืกซื้อ
ซาลาเปาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

3.13 1.008 ปานกลาง 

4. ตราสนิคา้ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดั
สุโขทยัเป็นทีรู่จ้กัของลูกคา้ 

3.25 .851 ปานกลาง 

5. เจา้ของและพนกังานในรา้นจ าหน่ายซาลาเปา
โบราณพูดจาด ีมอีธัยาสยัทีเ่ป็นกนัเองกบัลูกคา้ทุก
คน  

3.99 .544 มาก 

6. ทางรา้นมกีารสะสมแตม้การซื้อซาลาเปาโบราณ 
เชน่ ซื้อครบ 10 ครัง้ แถมฟรซีาลาเปาไสห้มูแดง 
หรอื ซือ้ในจ านวนเงนิมากกวา่ 1,000 บาท แถม
ขนมจบี 10 ลูก เป็นตน้  

3.63 .772 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.54 .436 มาก 
 

จากตาราง 9  พบวา่ ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ 
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการสรา้งประสบการณ์ อยู่ในระดบัมาก (x = 3.54, S.D. = 
.436)  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากเรยีงล าดบั
ค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย 3 อนัดบัแรก ได้แก่ เจ้าของและพนักงานในร้านจ าหน่ายซาลาเปา
โบราณพูดจาด ีมอีธัยาสยัที่เป็นกนัเองกบัลูกคา้ทุกคน (x = 3.99, S.D. = .544) รองลงมาคอื 
ร้านให้ค าตอบในสิ่งที่ลูกค้าถามได้ตรงประเด็น และมีบริการหลังการขายแก่ลูกค้าที่ซื้อ
ซาลาเปา/ขนมจีบเป็นอย่างดี ( x = 3.73, S.D. = .754) และทางร้านมีการสะสมแต้มการซื้อ
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ซาลาเปาโบราณ เช่น ซื้อครบ 10 ครัง้ แถมฟรีซาลาเปาไส้หมูแดง หรือ ซื้อในจ านวนเงิน
มากกว่า 1,000 บาท แถมขนมจบี 10 ลูก เป็นตน้ (x = 3.73, S.D. = .754) ส่วนร้านจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณมีการโฆษณาที่ท าให้จดจ าได้อย่างรวดเร็วท าให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อ
ซาลาเปาได้อย่างถูกต้อง ( x = 3.13, S.D. = 1.008)  และตราสนิค้าซาลาเปาโบราณ อ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยัเป็นทีรู่จ้กัของลูกคา้  (x = 3.25, S.D. = .851) อยู่ในระดบัปานกลาง 
 
ตาราง 10 แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดแบบ4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปา 
              โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดา้นความคุม้ค่า  
 

ด้านความคุ้มค่า  
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็  S.D. 
1. ลูกคา้มคีวามยนิดทีีย่อมเสยีเงนิอยา่งเตม็ใจเพื่อ
ซื้อซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

3.62 .990 มาก 

2. ท่านคดิวา่ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดั
สุโขทยัมคีุณภาพด ีอรอ่ย และคุม้ค่ากบัสิง่ทีไ่ดร้บั 
เชน่ รสชาต ิราคา ฯลฯ 

3.83 .824 มาก 

3. ความคุม้ค่ากบัเวลาในการเดนิทางไปซือ้ซาลาเปา
โบราณทีอ่ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

3.58 .855 มาก 

4. ท่านคดิวา่ซาลาเปาโบราณมรีาคาทีเ่หมาะสมกบั
คุณภาพของซาลาเปา 

3.93 .618 มาก 

5. ท่านคดิวา่รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ มสีนิคา้
ใหเ้ลอืกอย่างหลากหลาย เชน่ ขนมจบี ติม่ซ า เป็น
ตน้ 

4.28 .823 มาก 

6. รา้นมกีารแสดงกรรมวธิแีละกระบวนการขัน้ตอน
ในการท าซาลาเปาใหลู้กคา้ไดเ้หน็อย่างเขา้ใจและ
ชดัเจน 

3.32 .927 ปานกลาง 

7. รา้นมกีารสรา้งโปรโมรชนัทีเ่ป็นประโยชน์แก่
ลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ 

3.71 .975 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.75 .486 มาก 
 

จากตาราง 10 พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปา
โบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั ด้านความคุ้มค่า อยู่ในระดบัมาก (x = 3.54, S.D. = 
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.436)  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัเห็นอยู่ในระดบัมากและ
ระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปน้อย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ท่านคดิวา่รา้นจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณ มสีินค้าให้เลอืกอย่างหลากหลาย เช่น ขนมจบี ติ่มซ า เป็นต้น ( x = 4.28, 
S.D. = .823) รองลงมาคือ ท่านคิดว่าซาลาเปาโบราณมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของ
ซาลาเปา (x = 3.93, S.D. = .618) และท่านคดิวา่ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั
มคีุณภาพด ีอร่อย และคุม้ค่ากบัสิง่ทีไ่ดร้บั เชน่ รสชาต ิราคา ฯลฯ(x = 3.83, S.D. = .824) 
 
ตาราง 11 แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปา 
              โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค  
 

ด้านการเข้าถึงผูบ้ริโภค  
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็  S.D. 
1. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จาก ทางเพจ Faecbook 

3.72 .651 มาก 

2. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จาก แอปพลเิคชัน่ TikTok  

3.02 1.153 ปานกลาง 

3. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จาก LINE MAN  

3.48 .831 ปานกลาง 

4. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จาก Foodpanda 

3.25 .963 ปานกลาง 

5. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จาก GrabFood 

3.41 .907 ปานกลาง 

6. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จากการบอกตอ่ของลกูคา้คนอื่นๆ  

3.77 .787 มาก 

7. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จากการรวีวิของลูกคา้ทีเ่คยซือ้ และจากยูทูปเบอร ์

3.51 .923 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.45 .422 ปานกลาง 
 

จากตาราง 11 พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปา
โบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั ด้านการเข้าถึงผู้บริโภค อยู่ในระดบัปานกลาง (x = 
3.45, S.D. = .422)  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัเห็นอยู่ใน
ระดบัมากและระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย 3 อนัดบัแรก ได้แก่ ท่าน
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ทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้จากการบอกต่อของลูกค้าคนอื่นๆ ( x = 3.77, 
S.D. = .787) รองลงมาคือ ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้จาก ทางเพจ 
Faecbook (x = 3.72, S.D. = .651) และท่านทราบข้อมูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จากการรวีวิของลูกคา้ทีเ่คยซื้อ และจากยูทูปเบอร(์x = 3.51, S.D. = .923) 
 
ตาราง 12 แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดแบบ4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปา 
              โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์  
 

ด้านการสร้างความสมัพนัธ ์ 
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็  S.D. 
1. ทางรา้นจดัใหม้กีารจดั Workshop ใหค้วามรูใ้น
การท าซาลาเปาใหก้บักลุ่มนกัทอ่งเทีย่วหรอืลูกคา้ 

3.56 .974 มาก 

2. ทางรา้นมสีตอรีเ่ล่าเรื่องราวทีม่าของรา้นใหช้ม
อย่างชดัเจนทางเพจ Facebook   

3.46 .850 ปานกลาง 

3. ทางรา้นมกีารสรา้งความสมัพนัธ ์หรอืความ
ประทบัใจกบัหน่วยงานทัง้ภาครฐัและภาคเอกชนใน
การจดัท าซาลาเปาโบราณ ขนมจบี จ าหน่ายในราคา
ถูกกวา่รา้นอื่น  

3.66 .960 มาก 

4. ท่านซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบีจากรา้น
ซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเป็น
ประจ า  

4.00 .782 มาก 

5. เมื่อนึกถงึซาลาเปา/ขนมจบี เมอืงสุโขทยั ทา่นจะ
นึกถงึรา้นซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
สุโขทยั เทา่นัน้ 

3.51 .873 มาก 

6. ท่านรูส้กึผกูพนักบัรา้นซาลาเปาโบราณในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั ทีท่ าใหต้อ้งซือ้เสมอๆ 

3.64 .807 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.63 .529 มาก 
 

จากตาราง 12 พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปา
โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์ อยู่ในระดบัมาก (x = 3.63, 
S.D. = .529)  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัเหน็อยู่ในระดบัมาก
และระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย 3 อนัดบัแรก ได้แก่ ท่านซื้อซาลาเปา
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โบราณ/ขนมจบีจากร้านซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเป็นประจ า (x = 4.00, 
S.D. = .782) รองลงมาคอื ทางรา้นมกีารสร้างความสมัพนัธ ์หรอืความประทบัใจกบัหน่วยงาน
ทัง้ภาครฐัและภาคเอกชนในการจดัท าซาลาเปาโบราณ ขนมจบี จ าหน่ายในราคาถูกกวา่รา้นอื่น 
(x = 3.66, S.D. = .960) และท่านรู้สกึผูกพนักบัร้านซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
สุโขทยั ทีท่ าใหต้อ้งซื้อเสมอๆ (x = 3.64, S.D. = .807) 
 
ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตัดสินใจซ้ือซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุโขทัย ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ แสดงดงัตารางที่ 13 – 
ตารางที ่18 
 
ตาราง 13  แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
      สุโขทยั โดยภาพรวม 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
n = 400 ระดบัการ

ตดัสินใจ  S.D. 
ดา้นการตระหนกัถงึความตอ้งการ 3.88 .418 มาก 
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 3.64 .560 มาก 
ดา้นการประเมนิทางเลอืก 3.32 .699 ปานกลาง 
ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 3.45 .521 ปานกลาง 
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 3.67 1.161 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.59 .454 มาก 
 

จากตาราง 13  พบวา่ การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (x = 3.59, S.D. = .454)  เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่
ในระดบัมากและระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปน้อย ดา้นการตระหนกัถงึความ
ตอ้งการ (x = 3.88, S.D. = .418)  รองลงมา คอื ด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (x = 3.67, S.D. 
= .1.161) ด้านการแสวงหาข้อมูล (x =3.64, S.D. = .560) ด้านการตดัสนิใจซื้อ (x = 3.45, 
S.D. = .521) และดา้นการประเมนิทางเลอืก (x = 3.32, S.D. = .699) ตามล าดบั 
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ตาราง 14  แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
              สุโขทยั ดา้นการตระหนกัถงึความตอ้งการ 

 

               การตระหนักถึงความต้องการ 
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็ (x ) (S.D.) 
1. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมรีสชาติ
อร่อยกวา่ทีอ่ ื่น 

3.90 .787 มาก 

2. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะมรีาคาที่
ถูกกวา่รา้นอื่น 

3.63 .864 มาก 

3. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะบคุคล
อื่นๆ มคีวามตอ้งการซื้อเหมอืนกนั 

3.87 .756 มาก 

4. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมไีส้
ซาลาเปาใหเ้ลอืกอย่างหลากหลาย 

4.06 .764 มาก 

5. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมขีนาดให้
เลอืกอย่างหลากหลาย 

3.98 .782 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.88 .418 มาก 
 

จากตาราง 14 พบวา่ แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั ด้านการตระหนักถงึความต้องการ อยู่ในระดบัมาก  ( x = 3.88, S.D. = 
.418) เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปน้อยไดแ้ก่ 
ท่านต้องการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมีไส้ซาลาเปาให้เลือกอย่างหลากหลาย  (x = 4.06, 
S.D. = .764) รองลงมาคือ ท่านต้องการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมีขนาดให้เลือกอย่าง
หลากหลาย (x = 3.98, S.D. = .782) ท่านต้องการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมรีสชาติอร่อย
กวา่ทีอ่ ื่น (x = 3.90, S.D. = .787) ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะบุคคลอื่นๆ มคีวาม
ตอ้งการซื้อเหมอืนกนั (x = 3.87, S.D. = .756) และท่านต้องการซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะมี
ราคาทีถู่กกวา่รา้นอื่น (x = 3.63, S.D. = .864) ตามล าดบั 
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ตาราง 15  แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
              สุโขทยั  ดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มูล 

 

               ด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล 
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็ (x ) (S.D.) 
1. ท่านสอบถามการซือ้ซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี 
จากครอบครวั 

3.62 .893 มาก 

2. ท่านสอบถามการซือ้ซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี 
จากเพือ่น 

3.78 .817 มาก 

3. ท่านรบัรูแ้ละมองเหน็ถงึคุณค่าวา่การซือ้
ซาลาเปาโบราณ/ขนมจบีมปีระโยชน์ตอ่ร่างกาย 

3.41 .907 ปานกลาง 

4. ท่านหาขอ้มูลและสอบถามการซื้อซาลาเปา
โบราณ/ขนมจบี จากแหล่งตา่งๆ เชน่ หนงัสอื 
วารสาร อนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 

3.74 .803 มาก 

5. ท่านทราบขอ้มูลการจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ 
จากหน่วยงานภาครฐัทีน่ าไปจดัท าเป็นอาหารวา่ง 

3.69 .831 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.64 .560 มาก 
 

จากตาราง 15 พบวา่ แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั ด้านการเสาะแสวงหาขอ้มูล อยู่ในระดบัมาก  ( x = 3.64, S.D. = .560) 
เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมากและระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมาก
ไปน้อยได้แก่ ท่านสอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จากเพื่อน  (x = 3.78, S.D. = 
.817) รองลงมาคอื ท่านหาขอ้มูลและสอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จากแหล่งต่างๆ 
เช่น หนังสือ วารสาร อินเตอร์เน็ต เป็นต้น (x = 3.74, S.D. = .830) ท่านทราบข้อมูลการ
จ าหน่ายซาลาเปาโบราณ จากหน่วยงานภาครฐัที่น าไปจดัท าเป็นอาหารวา่ง (x = 3.69, S.D. 
= .831) และท่านสอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จากครอบครวั (x = 3.62, S.D. = 
.893) ส่วนท่านรบัรู้และมองเห็นถึงคุณค่าว่าการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจีบมีประโยชน์ต่อ
ร่างกายอยู่ในระดบัปานกลาง (x = 3.41, S.D. = .907) 
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ตาราง 16  แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
              สุโขทยั ดา้นการประเมนิทางเลอืก 

 

               การประเมินทางเลือก 
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็ (x ) (S.D.) 
1. ท่านท าการเปรยีบเทยีบชือ่เสยีงและความ
น่าเชือ่ถอืของรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณก่อน
การตดัสนิใจซื้อ 

3.02 1.153 ปานกลาง 

2. ท่านท าการเปรยีบเทยีบคุณภาพและคุณคา่ที่
จะไดร้บัจากการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ 

3.28 .952 ปานกลาง 

3. ท่านท าการเปรยีบเทยีบความคุม้คา่ในสิง่ที่
ไดร้บัจากการตดัสนิใจซือ้ซาลาเปาโบราณ 

3.41 .907 ปานกลาง 

4. ท่านท าการเปรยีบเทยีบความสด ใหม่ และ
คุณภาพทีไ่ดร้บัจากการซื้อซาลาเปาโบราณ 

3.59 .946 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.32 .699 ปานกลาง 
 

จากตาราง 16 พบวา่ แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสุโขทัย ด้านการประเมินทางเลือก อยู่ในระดบัปานกลาง  (x = 3.32, S.D. = 
.699) เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมากและระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ย
จากมากไปน้อยได้แก่ ท่านท าการเปรยีบเทยีบความคุ้มค่าในสิง่ที่ได้รบัจากการตดัสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ (x = 3.59, S.D. = .946) รองลงมาคอื ท่านท าการเปรยีบเทยีบความคุม้ค่าใน
สิ่งที่ ได้รับจากการตัดสินใจซื้ อซาลาเปาโบราณ  ( x = 3.41, S.D. = .907) ท่ านท าการ
เปรยีบเทียบคุณภาพและคุณค่าที่จะได้รบัจากการตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ (x = 3.28, 
S.D. = .952) และท่านท าการเปรียบเทียบชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของร้านจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณก่อนการตดัสนิใจซื้อ (x = 3.02, S.D. = 1.153) ตามล าดบั 
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ตาราง 17  แสดงผลการวเิคราะหร์ะดบัการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
               สุโขทยั ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 

 

               ด้านการตดัสินใจซ้ือ 
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็ (x ) (S.D.) 
1. หลงัจากประเมนิทางเลอืกแลว้ท่านตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณทนัท ี 

3.22 .917 ปานกลาง 

2. ท่านตดัสนิใจตดิต่อรา้นซาลาเปาโบราณ เพือ่ทราบ
ขอ้มูลและตดัสนิใจซือ้ 

3.04 1.191 ปานกลาง 

3. ท่านตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะเป็นผลติภณัฑ์
ทีส่ามารถน ามาเป็นของวา่งเพือ่จดังานต่างๆ ของภาครฐั
และภาคเอกชน 

3.58 .892 มาก 

4. ท่านตดัสนิใจซื้อเพราะมบีรกิารหลงัการขายทีด่ี
มากกวา่ซื้อจากรา้นอื่นๆ  

3.99 .713 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.45 .521 ปานกลาง 
 

จากตาราง 17 พบวา่ แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการตดัสนิใจซื้อ อยู่ในระดบัปานกลาง  (x = 3.45, S.D. = .521) เมื่อ
วเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมากและระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไป
น้อยไดแ้ก่ ท่านตดัสนิใจซื้อเพราะมบีรกิารหลงัการขายทีด่มีากกวา่ซื้อจากรา้นอื่นๆ (x = 3.99, 
S.D. = .713) รองลงมาคอื ท่านตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะเป็นผลิตภณัฑ์ที่สามารถ
น ามาเป็นของว่างเพื่อจดังานต่างๆ ของภาครฐัและภาคเอกชน  (x = 3.58, S.D. = .892) 
หลงัจากประเมนิทางเลอืกแลว้ท่านตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณทนัที (x = 3.22, S.D. = .917) 
และท่านตดัสนิใจตดิต่อร้านซาลาเปาโบราณ เพื่อทราบขอ้มูลและตดัสนิใจซื้อ (x = 3.04, S.D. 
= 1.191) ตามล าดบั 
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ตาราง 18  แสดงผลการวเิคราะหร์ะดบัการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
               สุโขทยั ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ 

 

               ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
n = 400 ระดบัความ

คิดเหน็ (x ) (S.D.) 
1. หลงัจากซือ้ซาลาเปาโบราณ จากรา้นซาลาเปา
โบราณแลว้ท่านรวีวิใหค้นอื่นไดเ้หน็และรบัรูถ้งึ
แหล่งพกิดัของรา้น 

3.74 1.211 มาก 

2. ในอนาคต คดิวา่ท่านจะกลบัมาซื้อซาลาเปา
โบราณ/ ขนมจบี จากผูข้ายอกีครัง้ 

3.65 1.214 มาก 

3. ท่านจะแนะน าใหเ้พือ่นหรอืคนใกลช้ดิซือ้
ซาลาเปาโบราณ/ ขนมจบี ทีท่่านซื้อไป 

3.51 1.420 มาก 

4. ท่านมคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้น
ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

3.81 1.227 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.67 1.161 มาก 
 

จากตาราง 18 พบวา่ แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั ด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อ อยู่ในระดบัมาก  ( x = 3.67, S.D. = 1.161) 
เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปน้อยไดแ้ก่ ท่าน
มคีวามพึงพอใจต่อการให้บรกิารของร้านซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ( x = 
3.82, S.D. = .1.227) รองลงมาคอื หลงัจากซื้อซาลาเปาโบราณ จากรา้นซาลาเปาโบราณแล้ว
ท่านรวีวิให้คนอื่นได้เห็นและรบัรู้ถึงแหล่งพกิดัของร้าน( x = 3.74, S.D. = 1.221) ในอนาคต 
คดิวา่ท่านจะกลบัมาซื้อซาลาเปาโบราณ/ ขนมจบี จากผูข้ายอกีครัง้ ( x = 3.66, S.D. = 1.214) 
และท่านจะแนะน าใหเ้พื่อนหรอืคนใกลช้ดิซื้อซาลาเปาโบราณ/ ขนมจบีทีท่่านซื้อไป ( x = 3.50, 
S.D. = 1.420) ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัสุโขทยั  

ผลการทดสอบสมมติฐานส่วนประสมการตลาดแบบ 4E มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ไดแ้ก่ การวเิคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) ดว้ยวธิ ีEnter ผูว้จิยัไดท้ าการตรวจสอบคุณสมบตัขิองตวัแปร

ตามข้อตกลงเบื้องต้นเพื่อให้มีความเหมาะสมกับการวิเคราะห์ด้วยการหาค่าสัมประสิทธิ ์

สหสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั (Pearson’s Correlation Coefficient) เนื่องจากตวัแปรอสิระไม่ควรมี

ความสมัพนัธ์หรอือสิระต่อกนั เพราะจะท าให้เกดิ Multicollinearity คือ ความสมัพนัธ์ของตวั

แปรอสิระที่สูงเกนิไปจะส่งผลกระทบท าให้เกดิค่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจ (R2) สูงเกนิความ

เป็นจรงิ โดยค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธค์วรมคี่าไม่เกนิ 0.7 (สุทนิ ชนะบุญ, 2560) นอกจากนี้ยงั

ได้พจิารณาร่วมกบัค่า VIF (Variance inflation Factors) โดยที่ค่า VIF ต้องไม่เกนิ 10 และค่า 

Tolerance ควรอยู่ระหว่าง 0.10 – 1.00 (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2559) ในการตรวจสอบปัญหา 

Multicollinearity สามารถแสดงผลการวเิคราะห ์ดงัตารางที ่19 

 

ตาราง 19 แสดงค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธค์่า VIF และค่า Tolerance ของตวัแปรส่วนประสม 
              การตลาด 4E ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
              สุโขทยั 
 

ตวัแปร X1 X2 X3 X4 VIF Tolerance 

ค่าเฉลีย่ (x ) 3.54 3.75 3.45 3.63   

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  0.43 0.48 0.42 0.52   

ดา้นการสรา้งประสบการณ์ (X1) - 0.68** 0.25** 0.55** 7.93 0.51 

ดา้นความคุม้ค่า (X2)  - 0.29** 0.65** 8.65 0.37 

ดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (X3)   - 0.26** 7.24 0.80 

ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์ (X4)    - 8.27 0.44 

** ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตารางที่ 19 แสดงค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ ค่า Tolerance และค่า VIF ของตวั
แปรส่วนประสมการตลาด 4E ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั              
สุโขทยั ประกอบด้วย การสร้างประสบการณ์ ความคุ้มค่า การเข้าถงึผูบ้รโิภค และการสร้าง
ความสมัพนัธ์ พบว่า มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อยู่ระหว่าง 0.25 - 0.68 ซึ่งมคี่าไม่เกนิ 0.70 
และค่า VIF มคี่าอยู่ระหว่าง 7.24 – 8.65 ซึ่งไม่เกนิ 10 และมคี่า Tolerance อยู่ระหว่าง 0.37-
0.80 ซึ่งอยู่ระหวา่ง 0.10 -1.00 แสดงวา่ตวัแปรอสิระไม่มคีวามสมัพนัธห์รอืเป็นอสิระต่อกนั ซึ่ง
ไม่ก่อให้เกดิปัญหา Multicollinearity จงึสามารถน าไปทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหก์าร
ถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ไดอ้ย่างเหมาะสม ดงัแสดงในตารางที ่20 
 
ตาราง 20 แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดแบบ 4E มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
               ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั  
 

ส่วนประสมการตลาด 4E 

การตดัสนิใจ t p - value 
สมัประสทิธิถ์ดถอย ความคลาด

เคลื่อน
มาตรฐาน 

  
(b) (β)   

ค่าคงที ่ 1.63  0.86 18.80 0.00** 
ดา้นการสรา้งประสบการณ์ (X1) 0.95 0.92 0.56 16.89 0.00** 
ดา้นความคุม้ค่า (X2) 0.69 0.64 0.59 14.73 0.00** 
ดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (X3) 0.67 0.62 0.47 14.43 0.00** 
ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์ (X4) 0.82 0.78 0.50 15.01 0.04* 
R        =   0.737 Adjusted R2  =  0.537 Std. Error of the Estimate = 0.489 
R2       =   0.543      
* ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

** ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
  

 จากตาราง 20  แสดงผลการวเิคราะห์ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E มีผลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 

4E มีผลต่อการตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ ความคุ้มค่า การ

เขา้ถงึผูบ้รโิภค และการสรา้งความสมัพนัธ์ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ



56 
 

เมือง จงัหวดัสุโขทยั และจากการพิจารณาค่า R2 เท่ากบั 0.543 ซึ่งสามารถอธบิายความผนั

แปรของส่วนประสมการตลาด 4E ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณได้ร้อยละ 54.30 

และพิจารณาจากค่า Adjusted R2  เท่ากบั  0.537 แสดงว่าตวัแปรอิสระร่วมกนัท านายการ

ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณไดร้อ้ยละ 53.70 และเมื่อพจิารณาองคป์ระกอบแต่ละดา้น พบวา่  

 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ดา้นการสรา้งประสบการณ์มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 (β= 
0.92) 
 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ด้านความคุ้มค่ามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปา
โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 (β= 0.64) 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ด้านการเขา้ถึงผู้บรโิภคมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 (β= 
0.62) 

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ดา้นการสรา้งความสมัพนัธม์อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 (β= 
0.92) 
 
 ดงันัน้ สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด 4E ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ 
ความคุ้มค่า การเข้าถึงผู้บริโภค และการสร้างความสมัพันธ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั และสามารถเขยีนสมการถดถอยได ้ดงันี้  
  

สมการถดถอยในรปูคะแนนดิบ 
  Y  =  1.63 + 0.95 (การสร้างประสบการณ์) + 0.82 (การสรา้งความสมัพนัธ์) 
+ 0.69 (ความคุม้ค่า) + 0.67 (การเขา้ถงึผูบ้รโิภค) 
 
จากค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยจากค่าจรงิดงักล่าว สามารถอธบิายไดด้งันี้ 

ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านการสร้างประสบการณ์ (X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะส่งผล
ต่อการตดัสนิใจส่งผลการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเพิ่มขึ้น 
0.95 หน่วย เมื่อก าหนดใหปั้จจยัดา้นอื่นคงที่ 

ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านการสร้างความสมัพนัธ์ (X4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะส่งผล
ต่อการตดัสนิใจส่งผลการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเพิ่มขึ้น 
0.82 หน่วย เมื่อก าหนดใหปั้จจยัดา้นอื่นคงที่ 
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ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านความคุ้มค่า (X2) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะส่งผลต่อการ
ตดัสินใจส่งผลการตัดสินใจซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทัยเพิ่มขึ้น 0.69 
หน่วย เมื่อก าหนดใหปั้จจยัดา้นอื่นคงที่ 

ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (X3) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะส่งผลต่อ
การตดัสนิใจส่งผลการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเพิม่ขึน้ 0.67
หน่วย เมื่อก าหนดใหปั้จจยัดา้นอื่นคงที่ 
 สรุปผลการวเิคราะห์ตามขอ้มูลสมมตฐิาน พบว่า ยอมรบัสมมตฐิานการวจิยัจากการ
ทบทวนวรรณกรรมทีว่่า ส่วนประสมการตลาด 4E มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดยดา้นการสรา้งประสบการณ์ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อมากที่สุด (0.95) รองลงมา ด้านการสรา้งความสมัพนัธ์ (0.82) ดา้นความคุม้ค่า 
(0.69) และดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (0.67) ตามล าดบั 
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บทท่ี 5 
 

สรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดแบบ4E ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จังหวดัสุโขทัย ” ครัง้นี้ เป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาระดบัส่วนประสมการตลาด 4E และระดบัการตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั และเพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาด 4E ทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั โดยใชแ้บบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลจากลูกค้าที่มาซื้อซาลาเปาโบราณ จ านวน 400 คน  สถิติที่ใช้ในการวจิยั 
ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติการวเิคราะห์การถดถอย
พหุคูณ วเิคราะหส์่วนประสมการตลาด 4E ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุโขทยั 

 

สรปุผลการวิจยั 

 1. ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ท่ีพกัอาศยั ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
 ผลการวจิยั พบว่า ผูต้อบแบบส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มอีายุ  26– 35 
ปี จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.75 มสีถานภาพเป็นสมรส จ านวน  172 คน คดิเป็นร้อย
ละ 43.00 มีที่พักอาศยัอยู่นอกอ าเภอเมืองสุโขทัย จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 มี
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 180 คน คดิเป็นร้อยละ 45.00 ประกอบอาชพีรบัราชการ 
จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท 
จ านวน 125 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.25  

2. ข้อมูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทัย ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ ความคุ้มค่า การเข้าถึง
ผูบ้ริโภค และการสร้างความสมัพนัธ ์ 
 ผลการวจิยั พบวา่ ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ 
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (x = 3.59)  เมื่อพจิารณาเป็นราย
ด้าน พบว่า อยู่ในระดบัเหน็ด้วยมากและระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย
ได้แก่ ด้านความคุ้มค่า ( x = 3.75) รองลงมาด้านการสรา้งความสมัพนัธ์ (x = 3.63)ด้านการ
สรา้งประสบการณ์ (x = 3.54) ส่วนดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัปานกลาง  (x = 3.45)   
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เมื่อศกึษาเป็นรายดา้นมรีายละเอยีดดงันี้  
2.1 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการสรา้งประสบการณ์ อยู่ในระดบัมาก (x = 3.54)  เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปน้อย 3 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เจา้ของและพนกังานในรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณพูดจาด ีมอีธัยาสยัที่เป็น
กนัเองกบัลูกคา้ทุกคน (x = 3.99) รองลงมาคอื รา้นให้ค าตอบในสิง่ทีลู่กค้าถามไดต้รงประเดน็ 
และมบีรกิารหลงัการขายแก่ลูกคา้ทีซ่ื้อซาลาเปา/ขนมจบีเป็นอย่างด ี( x = 3.73) และ ทางรา้นมี
การสะสมแต้มการซื้อซาลาเปาโบราณ เช่น ซื้อครบ 10 ครัง้ แถมฟรซีาลาเปาไส้หมูแดง หรอื 
ซื้อในจ านวนเงินมากกว่า 1,000 บาท แถมขนมจีบ 10 ลูก เป็นต้น ( x = 3.73) ส่วนร้าน
จ าหน่ายซาลาเปาโบราณมกีารโฆษณาที่ท าให้จดจ าได้อย่างรวดเรว็ท าให้ลูกค้าสามารถเลอืก
ซื้อซาลาเปาได้อย่างถูกต้อง ( x = 3.13) และตราสนิค้าซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมือง จงัหวดั
สุโขทยัเป็นทีรู่จ้กัของลูกคา้  (x = 3.25) อยู่ในระดบัปานกลาง 

2.2 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุโขทยั ด้านความคุ้มค่า อยู่ในระดบัมาก (x = 3.54) เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัเหน็อยู่ในระดบัมากเรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย 3 อนัดบั
แรก ได้แก่ คดิวา่รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ มสีนิคา้ใหเ้ลอืกอย่างหลากหลาย เชน่ ขนมจบี 
ติม่ซ า เป็นต้น ( x = 4.28) รองลงมาคอื คดิว่าซาลาเปาโบราณมรีาคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ
ของซาลาเปา ( x = 3.93) และคดิว่าซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัมีคุณภาพด ี
อร่อย และคุม้ค่ากบัสิง่ทีไ่ดร้บั เชน่ รสชาต ิราคา ฯลฯ( x = 3.83) 

2.3 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุโขทยั ดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัปานกลาง(x = 3.45) เมื่อพจิารณาเป็นราย
ข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัเห็นอยู่ในระดับมากและระดบัปานกลาง เรียงล าดับ
ค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย 3 อนัดบัแรก ได้แก่ ทราบขอ้มูลและสามารถซื้อซาลาเปาโบราณได้
จากการบอกต่อของลูกค้าคนอื่นๆ ( x = 3.77) รองลงมาคือ ทราบข้อมูลและสามารถซื้อ
ซาลาเปาโบราณได้จาก ทางเพจ Faecbook (x = 3.72) และทราบข้อมูลและสามารถซื้ อ
ซาลาเปาโบราณไดจ้ากการรวีวิของลูกคา้ทีเ่คยซื้อ และจากยูทูปเบอร(์ x = 3.51) 

2.4 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุโขทยั ด้านการสร้างความสมัพนัธ์ อยู่ในระดบัมาก (x = 3.63)  เมื่อพจิารณาเป็นราย
ข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัเห็นอยู่ในระดับมากและระดบัปานกลาง เรียงล าดับ
ค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย 3 อนัดบัแรก ได้แก่ ซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบีจากร้านซาลาเปา
โบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเป็นประจ า ( x = 4.00) รองลงมาคอื ทางร้านมกีารสร้าง
ความสมัพนัธ ์หรอืความประทบัใจกบัหน่วยงานทัง้ภาครฐัและภาคเอกชนในการจดัท าซาลาเปา
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โบราณ ขนมจบี จ าหน่ายในราคาถูกกว่าร้านอื่น ( x = 3.66) และรู้สกึผูกพนักบัร้านซาลาเปา
โบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ทีท่ าใหต้อ้งซื้อเสมอๆ (x = 3.64) 
  

3. ข้อมูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสโุขทยั 
ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ผลการวจิยั พบวา่ การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั โดย
ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (x = 3.59)  เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัมากและ
ระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ด้านการตระหนักถงึความต้องการ ( x = 
3.88) รองลงมา คอื ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (x = 3.67) ด้านการแสวงหาขอ้มูล (x = 3.64) 
ดา้นการตดัสนิใจซื้อ (x = 3.45) และดา้นการประเมนิทางเลอืก (x  = 3.32) ตามล าดบั 

เมื่อศกึษาเป็นรายดา้นมรีายละเอยีดดงันี้  
3.1 การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ด้านการตระหนัก

ถงึความตอ้งการ อยู่ในระดบัมาก  (x = 3.88) เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก 
เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้แก่ ต้องการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมไีส้ซาลาเปาให้
เลอืกอย่างหลากหลาย  (x = 4.06) รองลงมาคอื ตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมขีนาดให้
เลอืกอย่างหลากหลาย (x = 3.98) ต้องการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมรีสชาตอิร่อยกว่าที่อื่น 
(x = 3.90) ตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะบุคคลอื่นๆ มคีวามตอ้งการซื้อเหมอืนกนั ( x = 
3.87) และตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะมรีาคาทีถู่กกวา่รา้นอื่น (x = 3.63) ตามล าดบั 

3.2 การตัดสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั ด้านการเสาะ
แสวงหาขอ้มูล อยู่ในระดบัมาก  (x = 3.64) เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมาก
และระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปน้อยไดแ้ก ่สอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/
ขนมจบี จากเพื่อน  ( x = 3.78) รองลงมาคอื หาขอ้มูลและสอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/
ขนมจบี จากแหล่งต่างๆ เช่น หนังสอื วารสาร อนิเตอร์เน็ต เป็นต้น ( x = 3.74) ทราบขอ้มูล
การจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ จากหน่วยงานภาครฐัที่น าไปจดัท าเป็นอาหารว่าง ( x = 3.69) 
และสอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จากครอบครวั (x = 3.62) ส่วนรบัรูแ้ละมองเหน็
ถงึคุณค่าวา่การซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบีมปีระโยชน์ต่อร่างกายอยู่ในระดบัปานกลาง ( x  = 
3.41) 

3.3 การวเิคราะห์การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ด้าน
การประเมนิทางเลอืก อยู่ในระดบัปานกลาง  (x = 3.32) เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ใน
ระดับมากและระดับปานกลาง เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้แก่  ท่านท าการ
เปรียบเทียบความคุ้มค่าในสิ่งที่ได้รับจากการตัดสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ ( x = 3.59) 
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รองลงมาคอื ท าการเปรยีบเทยีบความคุ้มค่าในสิง่ที่ไดร้บัจากการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ 
(x = 3.41) ท าการเปรียบเทียบคุณภาพและคุณค่าที่จะได้รบัจากการตดัสินใจซื้อซาลาเปา
โบราณ (x = 3.28) และท าการเปรียบเทียบชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของร้านจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณก่อนการตดัสนิใจซื้อ (x = 3.02) ตามล าดบั 

3.4 การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ด้านการตดัสนิใจ
ซื้อ อยู่ในระดบัปานกลาง  ( x = 3.45) เมื่อวเิคราะห์เป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดบัมากและ
ระดบัปานกลาง เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้แก่ ตดัสนิใจซื้อเพราะมบีรกิารหลงัการ
ขายทีด่มีากกวา่ซื้อจากรา้นอื่นๆ (x = 3.99) รองลงมาคอื ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะ
เป็นผลติภณัฑ์ทีส่ามารถน ามาเป็นของว่างเพื่อจดังานต่างๆ ของภาครฐัและภาคเอกชน  ( x = 
3.58) หลังจากประเมินทางเลือกแล้วตัดสินใจซื้อซาลาเปาโบราณทันที ( x = 3.22) และ
หลงัจากประเมนิทางเลอืกแลว้ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณทนัท ี( x = 3.04) ตามล าดบั 

3.5 การตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั ด้านพฤตกิรรม
หลงัการซื้อ อยู่ในระดบัมาก  ( x = 3.67) เมื่อวเิคราะห์เป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมาก 
เรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้แก่ มคีวามพงึพอใจต่อการให้บรกิารของร้านซาลาเปา
โบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั (x = 3.82) รองลงมาคอื หลงัจากซื้อซาลาเปาโบราณ จาก
ร้านซาลาเปาโบราณแล้วรีววิให้คนอื่นได้เห็นและรบัรู้ถึงแหล่งพิกดัของร้าน( x = 3.74) ใน
อนาคต คิดว่าจะกลบัมาซื้อซาลาเปาโบราณ/ ขนมจบี จากผู้ขายอีกครัง้ (x = 3.66) และจะ
แนะน าใหเ้พื่อนหรอืคนใกลช้ดิซื้อซาลาเปาโบราณ/ ขนมจบีทีท่่านซื้อไป ( x = 3.50) ตามล าดบั 

 
4. ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซาลาเปาโบราณ ใน

อ าเภอเมือง จงัหวดัสโุขทยั  
ผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดแบบ 4E มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E มผีลต่อการตดัสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ ความคุ้มค่า การเขา้ถงึผูบ้รโิภค และการสร้าง
ความสมัพนัธ ์มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั และจาก
การพิจารณาค่า R2 เท่ากบั 0.543 ซึ่งสามารถอธบิายความผนัแปรของส่วนประสมการตลาด 
4E ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณได้ร้อยละ 54.30 และพจิารณาจากค่า Adjusted 
R2  เท่ากบั  0.537 แสดงวา่ตวัแปรอสิระร่วมกนัท านายการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณไดร้อ้ย
ละ 53.70 และเมื่อพจิารณาองคป์ระกอบแต่ละดา้น พบวา่  
 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ดา้นการสรา้งประสบการณ์มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จังหวดัสุโขทัย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
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 ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ด้านความคุ้มค่ามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปา
โบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ด้านการเขา้ถึงผู้บรโิภคมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนียัส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.01  

ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ดา้นการสรา้งความสมัพนัธม์อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 ดงันัน้ สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด 4E ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ 
ความคุ้มค่า การเข้าถึงผู้บริโภค และการสร้างความสมัพันธ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ
ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั และสามารถเขยีนสมการถดถอยได ้ดงันี้  
  

สมการถดถอยในรปูคะแนนดิบ 
      Y  =  1.63 + 0.95 (การสร้างประสบการณ์) + 0.82 (การสร้างความสมัพนัธ์) + 
0.69 (ความคุม้ค่า) + 0.67 (การเขา้ถงึผูบ้รโิภค) 
 

 จากค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยจากค่าจรงิดงักล่าว สามารถอธบิายไดด้งันี้ 
ส่วนประสมการตลาด 4E เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสนิใจส่งผลการตดัสนิใจ

ซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั ด้านการสร้างประสบการณ์ เพิ่มขึ้น 0.95 
หน่วย ด้านการสรา้งความสมัพนัธ์ เพิม่ขึน้ 0.82 หน่วย ด้านความคุ้มค่า เพิม่ขึน้ 0.69 หน่วย 
และดา้นการเขา้ถงึผูบ้รโิภค เพิม่ขึน้ 0.67หน่วย เมื่อก าหนดใหปั้จจยัดา้นอื่นคงที่ 
 สรุปผลการวเิคราะห์ตามขอ้มูลสมมตฐิาน พบว่า ยอมรบัสมมตฐิานการวจิยัจากการ
ทบทวนวรรณกรรมทีว่่า ส่วนประสมการตลาด 4E มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดยดา้นการสรา้งประสบการณ์ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อมากที่สุด รองลงมา ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์ ด้านความคุ้มค่า และด้านการ
เขา้ถงึผูบ้รโิภค ตามล าดบั 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศกึษาวจิยั พบประเดน็ทีส่ามารถน ามาอภปิรายผลตามวตัถุประสงค์และ
สมมตฐิาน ไดด้งันี้ 
 1. ระดบัส่วนประสมการตลาด 4E และระดบัการตดัสินใจซ้ือซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัสโุขทยั  
 1.1 ส่วนประสมการตลาด 4E พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้าน
จ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จังหวดัสุโขทัย  อยู่ในระดับมาก แสดงว่า ร้าน
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ซาลาเปาโบราณ มีการน าส่วนประสมการตลาดแบบเดิม 4P’S มาผสมผสานเป็นกลยุทธ์ที่
ครอบคลุมและเหมาะสมกบัยุคปัจจุบนัโดยอาจใช้ระบบเครอืข่ายอนิเตอร์เน็ตในการน าเสนอ
สนิค้าเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค สอดคล้องกบัแนวคิดของ Fetherstonhaugh Brian (2009, 
อ้างถงึใน วรีสทิธิ ์จนัทนา, 2564) ได้ให้ความหมายของ 4E หมายถึง ส่วนประสมการตลาด
รูปแบบสมยัใหม่ "4E" ทีป่ระกอบกบัการผสมผสานรวมเขา้กบัแผนการตลาดเพื่อการพฒันากล
ยุทธ์ที่ครอบคลุมและเหมาะสมยิง่ขึ้น และสอดคล้องกบัแนวคดิของเกยีรติพงษ์ อุดมธนะธรีะ 
(2565) กล่าวถงึ ส่วนประสมการตลาด 4E คอื แนวคดิทางด้านการตลาดยุคใหม่ ที่นอกจากจะ
เน้นการพฒันาเพื่อตอบโจทย์ในความต้องการของผูบ้รโิภคให้ตรงตามความต้องการมากที่สุด 
โดยเน้นการสื่อสารจากทางลูกค้ามาช่วยท าการตลาดเพิ่มเตมิ แทนที่การสื่อสารออกจากตวั
สนิคา้แบบเดมิโดยใชร้ะบบเครอืข่ายอนิเทอร์เน็ต (Internet) เขา้มามบีทบาทเพื่อจดัท ากลยุทธ์
การตลาดแนวใหม่ขึน้มาเป็นเครื่องมอืใชค้วบคู่ไปกบัหลกัการตลาดในแนวเดมิ ซึ่งรา้นชาลาเปา
โบราณจะพฒันาการขายโดยเน้นการสรา้งประสบการณ์การสัง่ซื้อผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ทีแ่ปลก
ใหม่ ที่ท าให้ลูกค้าเขา้ถงึรา้นชาลาเปาโบราณมากยิง่ขึน้ ที่โดยเป็นการแนะน าประสบการณ์ที่
ผู้บริโภคได้รบัแล้วรู้สึกพึงพอใจ ประทับใจในการซื้อซาลาเปาโบราณ สอดคล้อง Wongnai 
(2564) ไดใ้ห้ความหมายของ 4E หมายถงึ กลยุทธก์ารตลาดทีไ่ด้รบัการพฒันามาจาก กลยุทธ์
การตลาด “4P” มาเป็นกลยุทธก์ารตลาด 4E ด้วยการพฒันาจากการขายผลติภณัฑ์สู่การเน้น
การสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ การเปลี่ยนจากราคามาเป็นการสรา้งคุณค่าใหก้บัสนิค้า
หรือบริการที่ตัง้ท าเลครอบคลุมมากขึ้น  โดยน ากลยุทธ์ด้านราคามาสู่การรับรู้และมีการ
แลกเปลี่ยนคุณค่าของสนิค้ามากกวา่การแข่งขนัด้านราคา โดยท าให้ผูซ้ื้อรู้สกึคุ้มไดคุ้ณค่ากบั
เงนิทีผู่บ้รโิภคจ่ายไปและตรงตามความตอ้งการสิง่ทีลู่กค้าไดร้บั ซึ่งทางรา้นอาจมสีนิคา้ใหเ้ลอืก
อย่างหลากหลาย เช่น ขนมจบี ติ่มซ า หรอืราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของซาลาเปาที่มีความ
อร่อย ท าให้ผู้บริโภครู้สึกได้ถึงความคุ้มค่ากบัสิ่งที่ได้รบั จนท าให้เกิดความประทบัใจ รู้สึก
ผูกพนักบัร้านซาลาเปาโบราณส่งผลท าให้เกดิความภกัดีและซื้อซาลาเปาโบราณไปได้ตลอด 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อุมาวรรณ วาทกจิ (2565) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง แนวทางการตลาดผา่น
สื่อสงัคมออนไลน์สาหรบัผู้จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในประเทศไทย พบว่า ส่วนประสม
การตลาด 4E เป็นกระบวนการทางการตลาดเพื่อสร้างความผูกพันกบัลูกค้าด้วยการติดต่อ
ลูกค้าในช่องทางส่วนตวัอย่างสม ่าเสมอเพื่อน าเสนอโปรโมชัน่หรอืขอ้เสนอพเิศษจดักจิกรรม
เพื่อดงึดูดความสนใจในช่องทางสื่อสงัคมออนไลน์รวมถงึการสร้างชุมชนกลุ่มแฟนคลบับนสื่อ
สงัคมออนไลน์เพื่อการมสี่วนร่วม สอดคล้องกบังานวจิยัของ ธนกฤต วงศม์หาเศรษฐ (2565) 
ไดศ้กึษาวจิยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 E’s)ที ่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า OTOP 
ของจงัหวดัเชยีงรายสู้ภยัโควดิ-19 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Es) เป็นการสรา้ง
ประสบการณ์ทีผู่บ้รโิภคไม่ไดค้าดหวงัเพยีงแค่สนิคา้และบรกิารทีด่เีท่านัน้ แต่ผูบ้รโิภคคาดหวงั
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ไปถงึประสบการณ์ที่จะได้รบัทัง้ก่อนซื้อจนไปถงึหลงั การซื้อสนิคา้ การท าให้ผูบ้รโิภคมคีวาม
ประทบัใจในตวัผลติภณัฑO์TOP ของจงัหวดัเชยีงราย มคีุณภาพดสีะทอ้นความ ภาคภูมใิจทีไ่ด้ 
จากการใชส้นิคา้นัน้ๆ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ วรีพร สุวนันทรตัน์ (2565) ไดศ้กึษาวจิยั
เรื่อง ปัจจยัส่วนผสมการตลาด 4P และ 4E ที่ส่งผลต่อการใชบ้รกิารร้านกาแฟคุณภาพพิเศษ 
(Specialty Coffee) อย่างต่อเนื่อง พบวา่ ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนผสมการตลาด 
4Es มคี่าเฉลีย่โดยรวมอยู่ในระดบัสูง เมื่อพจิารณารายดา้นเรยีงจากมากไปหาน้อย การสร้าง
ประสบการณ์ การสรา้งความสมัพนัธ์ การสรา้งคุณค่า และการเขา้ถงึผูบ้รโิภค ตามล าดบั 

1.2 การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทัย  พบว่า การ
ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ทัง้นี้
อาจเป็นเพราะวา่ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคที่จะซื้อสนิค้าใดสนิคา้หนึ่งนัน้จะต้องมองเหน็ความ
ตอ้งการที่จะซื้อในสนิคา้นัน้ๆ ก่อนพรอ้มคน้หาขอ้มูลของสนิคา้นัน้ๆ อย่างละเอยีดเพื่อชว่ยใน
การตดัสนิใจซื้อจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ เชน่ สอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จากเพื่อน  
ครอบครัว หาข้อมูลจากหนังสือ วารสาร แผ่นพับ โปรชัวร์ ทางอินเตอร์เน็ต หรือจาก
ประสบการณ์ของผูบ้รโิภคเอง เพื่อน ามาประเมนิทางเลอืกเปรยีบเทยีบขอ้มูลของสนิคา้ทัง้ความ
คุม้ค่า คุณภาพและคุณค่าทีจ่ะได้รบั ชือ่เสยีงและความน่าเชือ่ถอืของร้านซาลาเปาโบราณ และ
เข้าสู่กระบวนการตัดสินใจซื้อที่ผู้บริโภคชื่นชอบมากที่สุด เป็นทางเลือกที่ดีที่สุดจากการ
ประเมินทางเลือก และเมื่อซื้อมาแล้วเกิดความพึงพอใจ ประทบัใจจนมีการซื้อซ ้า หรือกา ร
แนะน าบอกต่อไปยงับุคคลอื่นๆ ได้ สอดคล้องกบัแนวคดิของ Schiffman and Kanuk (2010, 
อ้างถึงใน วนัสพร บุบผาทอง, 2564) ที่กล่าวว่า ตัดสินใจไว้ว่าเป็นขัน้ตอนในการเลือก
ผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกเป็นขึ้นไปที่มีความต้องการ เป็นกระบวนการแรกสุดของการ
ตดัสนิใจซื้อ เมื่อผูบ้รโิภครูส้กึไดว้า่มคีวามตอ้งการและถา้การถูกกระตุน้รุนแรงมากพอจะท าให้
ผูบ้รโิภคเสาะแสวงหาขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้นัน้ๆ โดยอาจหาจากบุคคลใกลต้วั เชน่ ครอบครวั 
เพื่อนเป็นตน้ หรอืจากแหล่งสาธารณะ เชน่ สื่อมวลชน อนิเทอรเ์น็ต เป็นตน้ โดยมกีารประเมนิ
ทางเลือกจากการเปรียบเทียบตราสนิค้าและบรกิารต่างๆ ที่เป็นทางเลือกที่พจิารณาอยู่แล้ว 
โดยอาจพจิารณาจากความรู้สกึทศันคตหิรอืองิประโยชน์ของแต่ละคุณลกัษณะ พร้อมตดัสนิใจ
ซื้อ เมื่อถงึเวลาทีจ่ะตอ้ง โดยสามารถแบ่งออกเป็น 5 แนวทางคอื ตดัสนิใจดว้ยเหตุผล ตดัสนิใจ
จากความพงึพอใจ ตดัสนิใจโดยความชอบส่วนตวั ตดัสนิใจโดยไม่มเีหตุผล และตดัสนิใจแบบ
ตกกระไดพลอยโจน โดยมพีฤตกิรรมหลงัซื้อ พร้อมตดัสนิว่าคุณภาพของสนิค้าหรอืบรกิารที่
ไดร้บันัน้สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภคหรอืไม่ หลงัจากนัน้ ผูบ้รโิภคจะเกดิความรูส้กึ
พงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจแล้วจะเกดิการซื้อซ ้า ซึ่งเป็นผลมาจากประสทิธภิาพของผลติภณัฑ์ที่
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ต้องสอดคล้องกบัความคาดหวงัของผู้บรโิภคด้วย และสอดคล้องกบังานวจิยัของ อุมาวรรณ 
วาทกจิ (2565) ได้ศกึษาวจิยัเรื่อง แนวทางการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์สาหรบัผูจ้ าหน่าย
สนิคา้อุปโภคบรโิภคในประเทศไทย พบวา่ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้อุปโภคบรโิภคผา่น
เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ มคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคีวามตอ้งการสนิค้าที่ต้องการใช ้มี
การค้นหาขอ้มูลสนิค้าจากหลายๆ ช่องทาง (แพลตฟอร์ม) ก่อนตดัสินใจซื้อ มีเปรยีบเทียบ
ขอ้มูลสินค้า ด้านคุณสมบตัคิวามน่าเชื่อถอื ราคา และโปรโมชัน่  เพื่อเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด 
ก่อนตดัสนิใจซื้อจากผูข้ายทีต่ดิต่อไดง้่ายหรอืตอบค าถามไดอ้ย่างรวดเรว็ 
 2. ส่วนประสมการตลาด 4E ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซาลาเปาโบราณในอ าเภอ

เมือง จงัหวดัสโุขทยั 
 ส่วนประสมการตลาด 4E ที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุโขทยั เนื่องจากพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภคในยุคใหม่ที่มี
การเปลี่ยนแปลงไป การที่ระบบเครอืข่ายอนิเทอร์เน็ต (Internet) ที่เขา้มามบีทบาทส าคญัใน
ชวีติคนมากขึน้ จงึท าให้ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดกบัการแนะน าประสบการณ์ 
(Experience) ที่ผูบ้รโิภคได้รบัจากการบรโิภคซาลาเปา จากการสื่อสารที่มคีวามตรงไปตรงมา 
รสชาติ ความสะอาดและความน่าเชื่อถือของร้านซาลาเปาที่ตรงตามต่อความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ความคุ้มค่าที่ผูบ้รโิภคจะได้รบัเมื่อได้ซื้อซาลาเปา อกีทัง้การสร้างความสมัพนัธ์ที่ดี
ระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ ตลอดจนการตอบสนองการเข้าถึงผู้บริโภคไม่ว่าจะในเรื่องของช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายที่มีความสะดวกและทนัสมยัตรงตามความต้องการของผู้บริโภคในยุค
ปัจจุบนั จากผลการวจิยัดงักล่าวมีความสอดคล้องกบัแนวคดิของ เกียรตพิงษ์ อุดมธนะธรีะ 
(2565) ที่กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด 4E คอืแนวคดิการตลาดยุคใหม่ที่ใชร้ะบบเครอืข่าย
อินเทอร์เน็ต (Internet) เข้ามามีบทบาทเพื่อจัดท ากลยุทธ์การตลาดแนวใหม่เป็นเครื่องมือ
ส่วนผสมทางการตลาด 4E ประกอบด้วย แนะน าประสบการณ์ การก าหนดราคาที่คุ้มค่า การ
ตอบสนองในทุกที่ และการเผยแพร่หรอืความสมัพนัธ์ มาใชร้่วมกนัอย่างเหมาะสมและให้เกดิ
ความลงตวัมากทีสุ่ดและมกีารพฒันาปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงใหท้นัตามกระแสตลอดเวลา เพื่อให้
เขา้กบักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อุมาวรรณ วาทกจิ (2565) ไดศ้กึษาวจิยั
เรื่อง แนวทางการตลาดผา่นสื่อสงัคมออนไลน์สาหรบัผูจ้ าหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคในประเทศ
ไทย ที่พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคผ่านสื่อสงัคมออนไลน์มี
องค์ประกอบด้านการส่งมอบคุณค่าหรอืการเขา้ถึงผูบ้รโิภค การสร้างความสมัพนัธ์ และการ
สรา้งประสบการณ์ โดยมคีุณค่าความสมัพนัธ์และประสบการณ์น าเสนอเป็นแนวทางการตลาด
ผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ส าหรบัผูจ้ าหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคในประเทศไทยได ้ 
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 3. ส่วนประสมการตลาด 4E ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ

เมือง จงัหวดัสโุขทยั    
จากการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ประกอบด้วยการสร้าง

ประสบการณ์ ความคุ้มค่า การเขา้ถงึผูบ้รโิภค และการสร้างความสมัพนัธ์ ส่งต่อการตดัสนิใจ
ซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ทัง้นี้เนื่องจากรา้นชาลาเปาโบราณ มกีารน า
ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E มาใช้วางแผนกลยุทธ์การตลาดให้ตรงกบัความต้องการของ
ผูบ้รโิภค มีการท าสูตรเฉพาะในการท าซาลาเปา ขนมจบี ของทางร้านให้ผู้บรโิภคได้ลิ้มลอง
รสชาตทิี่แตกต่างจากร้านอื่น มกีารสร้างช่องทางที่เป็นท าให้ผูบ้รโิภครู้สกึถงึประสบการณ์ใน
การสัง่ซื้อซาลาเปาทีส่ามารถกระตุ้นให้ผูบ้รโิภคได้สัง่ซื้อซาลาเปาโบราณได้อย่างหลากหลาย
ช่องทาง เมื่อได้สัง่ซื้อแล้วรู้สึกว่าคุ้มค่ากบัสินค้าที่ได้รบั และสามารถน าไปพยากรณ์ถึงการ
ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ของผูบ้รโิภค ได้รอ้ยละ 54.3 โดย
คุณค่าการสร้างประสบการณ์ การสร้างความสัมพันธ์ การเข้าถึงผู้บริโภค และการเข้าถึง
ผูบ้รโิภค จะเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกบังานวจิยัของสอดคล้องกบังานวจิยัของ วรีพร 
สุวนนัทรตัน์ (2565) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนผสมการตลาด 4P และ 4E ทีส่่งผลต่อการใช้
บริการร้านกาแฟคุณภาพพิเศษ (Specialty Coffee) อย่างต่อเนื่อง พบว่า ปัจจัยส่วนผสม
การตลาด 4E การสร้างประสบการณ์การเขา้ถึงผูบ้รโิภคและการสร้างความสมัพนัธ์ส่งผลต่อ
การใชบ้รกิารร้านกาแฟคุณภาพพเิศษ (Specialty Coffee) อย่างต่อเนื่อง ดงันัน้ผูป้ระกอบการ
ควรมีเมนูพิเศษสูตรเฉพาะของทางร้านให้ผู้บรโิภคได้ลิ้มลองรสชาติที่แตกต่างการบอกเล่า
เรื่องราวของกาแฟที่มคีุณภาพ (สร้าง Story) โดยการมป้ีายบอกเล่าเรื่องราวภายในรา้นจดัท า
แผ่นพบัจดัท าสื่อสารผ่านทาง Social Media เพื่อให้ผู้บริโภคได้รบัรู้ถึงคุณค่าของการได้ดื่ม
กาแฟคุณพิเศษของทางร้านมากยิ่งขึ้น และสอดคล้องกับงานวจิยัของ บุษยมาศ วงศ์เรยีน 
(2564) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง กลยุทธท์างการตลาด 4E’s ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารโรงแรม
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย ที่พบว่า อทิธพิลของกลยุทธ์ทางการตลาด 4E’s ทัง้ 4 ด้านมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงราย โดยการสร้าง
ประสบการณ์ มคีวามสมัพนัธก์นั .748 การแลกเปลีย่นมคีวามสมัพนัธก์นั .688 การเขา้ถงึอย่าง
ทัว่ถึงมีความสัมพันธ์กัน .644 และการสร้างความคุ้มค่ามีความสัมพันธ์กัน .736 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 แสดงว่ากลยุทธท์างการตลาด 4E’s ทัง้ 4 ดา้นมอีทิธพิลในระดบัสูง
ต่อการตดัสินใจใชบ้รกิารโรงแรมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชยีงราย สามารถร่วมพยากรณ์การ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารโรงแรมในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงรายได้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 
แสดงใหเ้หน็วา่กลยุทธท์างการตลาด 4E’s ทัง้ 4 ดา้น ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารโรงแรมใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย 
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ข้อเสนอแนะ   
 ข้อเสนอแนะในการวิจยั 
 จากผลการศกึษาสามารถน ามาใชป้ระโยชน์ ไดด้งันี้  
 1. ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ด้านการสร้างประสบการณ์ พบว่า ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัมากที่สุด ถงึแมใ้นภาพรวมจะเป็น
ดา้นทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้มากกต็าม แต่กย็งัมใีนเรื่องของการโฆษณาและตราสนิคา้ทีย่ ังไม่
เป็นที่น่าจดจ าและการรูจ้กัรา้นซาลาเปาโบราณใหก้บัผูบ้รโิภคเท่าใด ดงันัน้ ทางรา้นซาลาเปา
ควรจะหาวธิกีารโฆษณาหรอืการสรา้งตราสนิคา้ที่สามารถสร้างความจดจ าและเป็นทีรู่จ้กัใหก้ ับ
ผูบ้รโิภคใหม้ากขึน้เพื่อเป็นการเพิม่รายไดใ้หก้บัรา้น 
 2. ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของร้านจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุโขทยั พบวา่ ด้านการเขา้ถงึผูบ้รโิภค (Everywhere) เป็นด้านที่ผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็
วา่ยงัไม่สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้ากเท่าไร ดงันัน้ รา้นจ าหน่ายซาลาเปาควรมกีารน าขอ้มูลที่
ได้จากการวจิยัไปวางแผนการกระจายช่องทางการเข้าถึงกลุ่มผู้บรโิภค หรือจดัท าข้อมูลที่
ทนัสมยั หรือใชส้ตรอรี่เล่าเรื่องราวของซาลาเปาโบราณ  เมื่อผูบ้รโิภคเขา้ไปดูแล้วเกิดความ
สนใจ และตดัสนิใจซื้อได ้ซึ่งสามารถสรา้งยอดขาย และท าใหซ้าลาเปาโบราณเป็นทีรู่จ้กัในกลุ่ม
ผูบ้รโิภคต่างๆ มากได ้และในส่วนของการสรา้งความสมัพนัธท์ีท่างรา้นซาลาเปาไดเ้ขา้ร่วมกบั
หน่วยงานภาครฐัและเอกชนถอืวา่เป็นโอกาสที่ดมีากทีท่ าให้ซาลาเปาโบราณสามารถจ าหน่าย
ไปเป็นอาหารวา่งส าหรบัการจดัประชมุ สมัมนาต่างๆ ได ้ดงันัน้ ควรมกีารรกัษาความสมัพนัธ์
กบัหน่วยงานไว ้และหาชอ่งทางเพิม่ความสมัพนัธก์บัหน่วยงานอย่างต่อเนื่อง  
 3. ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ในด้านความคุม้ค่าและดา้นการสรา้งความสมัพนัธ ์
พบว่า ผู้บริโภคให้ความคิดเห็นอยู่ในภาพรวมที่ดี ทัง้ในเรื่องของการมีสินค้าให้เลือกอย่าง
หลากหลาย เช่น ขนมจบี ติม่ซ า ซาลาเปาที่มไีสใ้ห้เลอืกมาก และราคาทีม่คีวามเหมาะสมกับ
คุณภาพของสนิคา้ หรอืการเป็นลูกคา้ประจ าของผูบ้รโิภค มหีน่วยงานภาครฐั ภาคเอกชนน าไป
เป็นอาหารวา่ง ฯลฯ ดงันัน้ ทางรา้นควรมกีารรกัษามาตรฐานของสนิคา้  การใหบ้รกิารการขาย
และการสร้างความสมัพนัธ์กับลูกค้าหรือหน่วยงานที่ดีไว้อย่างต่อเนื่อง มีการส ารวจความ
คดิเห็นกบัผูบ้รโิภคหรอืหน่วยงานเกี่ยวกบัซาลาเปาหรอืสนิค้าอื่นๆ เพื่อน าผลการส ารวจมา
วเิคราะหเ์พื่อปรบัปรุงและพฒันาใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากยิง่ข ึน้ 
 4. การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ยงัพบวา่ดา้นการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอยู่ในระดับปานกลาง ดังนัน้ ร้านซาลาเปาอาจจะมีการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ หรอืการกระจายขอ้มูลของซาลาเปาโบราณไปยงักลุ่มผูบ้รโิภคให้มากขึน้ และ
ขอ้มูลนัน้จะตอ้งมคีวามชดัเจน และเป็นปัจจุบนัอยู่เสมอ เชน่ ราคาของซาลาเปา ไสซ้าลาเปาที่
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ทางรา้นมจี าหน่าย หรอืมสีนิคา้ตวัอื่นๆ จ าหน่ายควบคู่ไปกบัซาลาเปาดว้ย อย่างขนมจบี ติม่ช า 
เป็นตน้ เพื่อทีม่ใีหผู้บ้รโิภคสามารถเลอืกไดอ้ย่างหลากหลาย 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 จากการศกึษาวจิยัครัง้นี้ อาจมขีอบเขตในการศกึษาทีจ่ ากดัในหลายๆ ดา้น ดงันัน้ หาก
มผีูส้นใจศกึษาวจิยัในลกัษณะนี้ต่อไป ผูว้จิยัมขีอ้แนะน าเพิม่เตมิดงันี้ 
 1. ควรมกีารศกึษา ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ของรา้นจ าหน่ายซาลาเปาอื่นๆ เช่น 
ซาลาเปาบิก๊ยกัษ์ ซาลาเปาร้านกนกวรรณ ซาลาเปาตามร้านที่เปิดจ าหน่ายในจงัหวดัสุโขทยั 
เพื่อจะได้น าผลการวจิยัที่ได้มาวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความต้องการของผูบ้รโิภคที่มตี่อการซื้อ
ซาลาเปา และน าผลไปเป็นขอ้มูลในการวางแผนเป็นกลยุทธ์การตลาดเพื่อให้ลูกค้าเกดิความ 
พึงพอใจมากที่สุด จนเกิดเป็นความจงรกัภักดีต่อการใช้ซื้อซาลาเปาโบราณอย่างต่อเนื่อง
ตลอดไป ตลอดจนการแนะน าบอกต่อใหก้บับุคคลอื่นๆ ได้ 
 2. ควรมีการศึกษาแผนธุรกิจของร้านซาลาเปาโบราณ เพื่อที่จะได้ทราบว่าร้าน
ซาลาเปาโบราณนัน้มีจุดแข็ง จุดอ่อนในการจ าหน่ายเป็นอย่างไร เพื่อที่จะได้วางแผนการ
ด าเนินงานหาสาเหตุและวธิแีก้ไขกรณีที่เป็นจุดอ่อน เพื่อที่จะสามารถให้ร้านเป็นที่รู้จกัและมี
รายไดเ้พิม่มากขึน้ได้ 
 3. เนื่องจากสภาวะในปัจจุบนัของตลาดมกีารแขง่ขนักนัอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นทัง้ทาง 
online และ offline อาจส่งผลต่อผูบ้รโิภคมกีารเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการการซื้อไดต้ลอดเวลา 
ควรท าการวจิยัศกึษาอย่างต่อเนื่องทุกปี เพื่อให้ร้านซาลาเปาทราบว่าควรเพิ่มเตมิ ปรบัปรุง
หรอืแกไ้ข จุดใดบา้ง เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค ณ ปัจจุบนั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
 

เรื่อง  “ส่วนประสมการตลาดแบบ 4E ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซาลาเปาโบราณ  
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั” 

 
ค าช้ีแจง 

1. แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสูตรบรหิารธุรกจิ สาขาวชิาการ

จดัการประยุกต์ มหาวทิยาลยัราชภฏัพบิูลสงคราม มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาระดบัส่วนประสม

การตลาด 4E และระดบัการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ และเพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาด 

4E ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั โดยขอ้มูลนี้จะ

น าไปใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูในภาพรวมเพือ่การศกึษาเทา่นัน้ และขอขอบคุณทีก่รุณาใหค้วาม

ร่วมมอืตอบแบบสอบถาม 

2. แบบสอบถามชดุนี้ แบ่งเป็น 3 ตอน ดงันี้ 
ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ทีพ่กั

อาศยั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน  

 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4E ได้แก่  การสร้าง
ประสบการณ์ ความคุม้ค่า การเขา้ถงึผูบ้รโิภค และการสรา้งความสมัพนัธ ์ 

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ การตระหนักถึงความ
ตอ้งการ การเสาะแสวงหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการ
ซื้อ 

 
 

 ขอขอบคณุอย่างย่ิงท่ีกรณุาให้ความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
                   นายเจตน์  เลศิจรูญวทิย ์

นกัศกึษาระดบัปรญิญาโท  สาขาวชิาบรหิารธุรกจิ 
 มหาวทิยาลยัราชภฏัพบิูลสงคราม 
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ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ทีพ่กัอาศยั 

ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน  

ค าชีแ้จง กรุณาใส่เครื่องหมาย √ ลงในชอ่งทีต่รงกบัท่านมากทีสุ่ด 

 1. เพศ 
   ชาย     หญงิ 
 2. อายุ  
   ต ่ากวา่ 26 ปี     26 – 35 ปี 
    36 - 45 ปี      46 - 55 ปี 
    มากกวา่ 55 ปี  
 3. สถานภาพ 
   โสด      สมรส 

 หย่ารา้ง     หมา้ย/แยกกนัอยู ่
 อื่นๆ (โปรดระบุ)............. 

 4. ทีพ่กัอาศยั 
    อ าเภอเมอืงสุโขทยั     นอกอ าเภอเมอืงสุโขทยั 

  อื่นๆ (โปรดระบุ).............    
5.  ระดบัการศกึษา  
  ต ่ากวา่ ปวส.    ปวส.   

   ปรญิญาตร ี     สูงกวา่ปรญิญาตร ี  
   ไม่ไดศ้กึษา 

6.  อาชพี  
  รบัราชการ     รฐัวสิาหกจิ 
  บรษิทั/หจก.     ธุรกจิส่วนตวั  

  อื่นๆ (โปรดระบุ).............    
 7. รายไดต้่อเดอืน 
   ต ่ากวา่ 10,000 บาท     10,000 – 20,000 บาท 

 20,001 – 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 
 40,000 – 50,000 บาท     มากกวา่ 50,000 บาท 
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ตอนท่ี  2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4E ได้แก่  การสร้าง
ประสบการณ์ ความคุม้ค่า การเขา้ถงึผูบ้รโิภค และการสรา้งความสมัพนัธ ์ 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ในชอ่งสีเ่หลีย่มทีต่รงกบัความเหน็ของท่าน 
ระดบั 5  หมายถงึ เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
ระดบั 4   หมายถงึ เหน็ดว้ย 
ระดบั 3  หมายถงึ ไม่แน่ใจ 
ระดบั 2  หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ย 
ระดบั 1  หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

  
 

ส่วนประสมการตลาด 4E 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

ประสบการณ์ หมายถึง ความหลากหลายของ
ความรู้สึกในการซ้ือซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมือง 
สโุขทยั 

     

  1. รา้นใหค้ าตอบในสิง่ทีลู่กคา้ถามไดต้รงประเดน็ และมี

บรกิารหลงัการขายแก่ลูกคา้ทีซ่ือ้ซาลาเปา/ขนมจบีเป็น

อย่างด ี  

     

  2. ท่านมปีระสบการณ์ในการสัง่ซาลาเปาโบราณ ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัผา่นทางเพจของรา้น 

     

  3. รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณมกีารโฆษณาทีท่ าให้
จดจ าไดอ้ย่างรวดเรว็ท าใหลู้กคา้สามารถเลอืกซื้อซาลาเปา
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

     

  4. ตราสนิคา้ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั
เป็นทีรู่จ้กัของลูกคา้ 

     

  5. เจา้ของและพนกังานในรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ
พูดจาด ีมอีธัยาสยัทีเ่ป็นกนัเองกบัลูกคา้ทกุคน  

     

  6. ทางรา้นมกีารสะสมแตม้การซือ้ซาลาเปาโบราณ เชน่ 
ซื้อครบ 10 ครัง้ แถมฟรซีาลาเปาไสห้มูแดง หรอื ซื้อใน
จ านวนเงนิมากกวา่ 1,000 บาท แถมขนมจบี 10 ลูก  
เป็นตน้  
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ส่วนประสมการตลาด 4E 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

ความคุ้มค่า หมายถึง การสร้างคณุค่าหรือเพ่ิมมูลค่าท่ี
ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจ และยินยอมจ่ายเงินในการท่ีจะซ้ือ
ซาลาเปาโบราณ  

     

 1. ลูกคา้มคีวามยนิดทีีย่อมเสยีเงนิอย่างเตม็ใจเพื่อซือ้
ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

     

 2. ท่านคดิวา่ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
อร่อยและคุม้ค่ากบัสิง่ทีไ่ดร้บั เชน่ รสชาต ิราคา ฯลฯ 

     

 3. ความคุม้คา่กบัเวลาในการเดนิทางไปซื้อซาลาเปา
โบราณทีอ่ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

     

  4. ท่านคดิวา่ซาลาเปาโบราณมรีาคาทีเ่หมาะสมกบั
คุณภาพของซาลาเปา 

     

  5. ท่านคดิวา่รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ มสีนิคา้ให้
เลอืกอย่างหลากหลาย เชน่ ขนมจบี ติม่ซ า เป็นตน้ 

     

  6. รา้นมกีารแสดงกรรมวธิแีละกระบวนการขัน้ตอนในการ
ท าซาลาเปาใหลู้กคา้ไดเ้หน็อย่างเขา้ใจและชดัเจน 

     

 7. รา้นมกีารสรา้งโปรโมรชนัทีเ่ป็นประโยชน์แก่ลูกคา้อยา่ง
สม ่าเสมอ 

     

การเข้าถึงผูบ้ริโภค หมายถึง ความสะดวกสบายในการ
ติดต่อหรือหาช่องทางซ้ือซาลาเปาโบราณ 

     

  1. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณได้
จาก ทางเพจ Faecbook 

     

  2. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณได้
จาก แอปพลเิคชัน่ TikTok  

     

  3. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณได้
จาก LINE MAN  

     

  4. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณได้
จาก Foodpanda 

     

  5. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณได้
จาก GrabFood 
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ส่วนประสมการตลาด 4E 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

  6. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณได้
จากการบอกตอ่ของลกูคา้คนอื่นๆ  

     

 7. ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก
การรวีวิของลูกคา้ทีเ่คยซื้อ และจากยูทูปเบอร ์

     

การสร้างความสมัพนัธ ์หมายถึง การสร้าง
ความสมัพนัธร์ะหว่างร้านซาลาเปาโบราณกบัลูกค้าท่ี
ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและซ้ือซาลาเปาโบราณ 

     

  1. ทางรา้นจดัใหม้กีารจดั Workshop ใหค้วามรูใ้นการท า
ซาลาเปาใหก้บักลุ่มนกัทอ่งเทีย่วหรอืลูกคา้ 

     

  2. ทางรา้นมสีตอรีเ่ล่าเรื่องราวทีม่าของรา้นใหช้มอยา่ง
ชดัเจนทางเพจ Facebook   

     

  3. ทางรา้นมกีารสรา้งความร่วมมอืกบัหน่วยงานทัง้
ภาครฐัและภาคเอกชนในการจดัท าซาลาเปาโบราณ ขนม
จบี จ าหน่ายในราคาถกูกวา่รา้นอื่น  

     

  4. ท่านซือ้ซาลาเปาโบราณ/ขนมจบีจากรา้นจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเป็นประจ า  

     

  5. เมื่อนกึถงึซาลาเปา/ขนมจบี ท่านจะนึกถงึรา้นจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั เท่านัน้ 

     

  6. ท่านรูส้กึผกูพนักบัรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั ทีท่ าใหต้อ้งซื้อเสมอๆ 

     

 
ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ ไดแ้ก่ การตระหนกัถงึความตอ้งการ 

การเสาะแสวงหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ในชอ่งสีเ่หลีย่มทีต่รงกบัความเหน็ของท่าน 

 มากทีสุ่ด หมายถงึ เหน็ดว้ยกบัขอ้ความทีใ่หม้าในระดบัมากทีสุ่ด 
มาก   หมายถงึ เหน็ดว้ยกบัขอ้ความทีใ่หม้าในระดบัมาก 
ปานกลาง หมายถงึ เหน็ดว้ยกบัขอ้ความทีใ่หม้าในระดบัปานกลาง 
น้อย  หมายถงึ เหน็ดว้ยกบัขอ้ความทีใ่หม้าในระดบัน้อย 
น้อยทีส่ดุ  หมายถงึ เหน็ดว้ยกบัขอ้ความทีใ่หม้าในระดบัน้อยทีส่ดุ 
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การตดัสินใจซ้ือ 

 
 

ระดบัการตดัสินใจเลือก 
5 4 3 2 1 

การตระหนักถึงความต้องการ      
1. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมรีสชาตอิร่อยกวา่
ทีอ่ ื่น 

     

2. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะมรีาคาทีถู่กกวา่
รา้นอื่น 

     

3. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณ เเพราะบคุคลอื่นๆ มี
ความตอ้งการซือ้เหมอืนกนั 

     

4. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมไีสซ้าลาเปาให้
เลอืกอย่างหลากหลาย 

     

5. ท่านตอ้งการซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมขีนาดใหเ้ลอืก
อย่างหลากหลาย 

     

การเสาะแสวงหาข้อมูล      
1. ท่านสอบถามการซือ้ซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จาก
ครอบครวั 

     

2. ท่านสอบถามการซือ้ซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จากเพือ่น      
3. ท่านรบัรูแ้ละมองเหน็ถงึคุณค่าวา่การซือ้ซาลาเปาโบราณ/
ขนมจบีมปีระโยชน์ต่อร่างกาย 

     

4.  ท่านหาขอ้มูลท่านสอบถามการซือ้ซาลาเปาโบราณ/ขนม
จบี จากแหล่งตา่งๆ เชน่ หนงัสอื วารสาร อนิเตอรเ์น็ต เป็น
ตน้ 

     

5. ท่านทราบขอ้มูลการจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ จาก
หน่วยงานภาครฐัทีน่ าไปจดัท าเป็นอาหารวา่ง 

     

การประเมินทางเลือก      
1. ท่านท าการเปรยีบเทยีบชือ่เสยีงและความน่าเชือ่ถอืของ
รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณก่อนการตดัสนิใจซื้อ 

     

2. ท่านท าการเปรยีบเทยีบคุณภาพและคุณคา่ทีจ่ะไดร้บัจาก
การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ 
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การตดัสินใจซ้ือ 

 
 

ระดบัการตดัสินใจเลือก 
5 4 3 2 1 

3. ท่านท าการเปรยีบเทยีบความคุม้คา่ในสิง่ทีไ่ดร้บัจากการ
ตดัสนิใจซือ้ซาลาเปาโบราณ 

     

4. ท่านท าการเปรยีบเทยีบความสด ใหม่ และคณุภาพที่
ไดร้บัจากการซือ้ซาลาเปาโบราณ 

     

การตดัสินใจซ้ือ      
1. หลงัจากประเมนิทางเลอืกแลว้ท่านตดัสนิใจซื้อซาลาเปา
โบราณทนัท ี 

     

2. ท่านตดัสนิใจตดิต่อรา้นซาลาเปาโบราณ เพือ่ทราบขอ้มูล
และตดัสนิใจซือ้ 

     

3. ท่านตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ เพราะเป็นผลติภณัฑท์ี่
สามารถน ามาเป็นของวา่งเพื่อจดังานต่างๆ ของภาครฐัและ
ภาคเอกชน 

     

4. ท่านตดัสนิใจซื้อเพราะมบีรกิารหลงัการขายทีด่มีากกวา่
ซื้อจากรา้นอืน่ๆ  

     

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ      
1. หลงัจากซือ้ซาลาเปาโบราณ จากรา้นซาลาเปาโบราณแลว้
ท่านรวีวิใหค้นอื่นไดเ้หน็และรบัรูถ้งึแหล่งพกิดัของรา้น 

     

2. ในอนาคต คดิวา่ท่านจะกลบัมาซื้อซาลาเปาโบราณ/ ขนม
จบี จากผูข้ายทีท่า่นซือ้ไปอกีครัง้ 

     

3. ท่านจะแนะน าใหเ้พือ่นหรอืคนใกลช้ดิซือ้ซาลาเปาโบราณ/ 
ขนมจบี ทีท่่านซื้อไป 

     

4. ท่านมคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
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ภาคผนวก ข 
 

ค่าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (IOC) 
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การวิเคราะหค่์าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (IOC) 
เรื่อง ส่วนประสมการตลาด 4E ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซาลาเปาโบราณ  

ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
 

ข้อ ข้อค าถาม ความคิดเหน็ผูเ้ช่ียวชาญ ผล 
  คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3  
1 เพศ            

 ชาย    หญงิ 
1 1 1 1.00 

2 อายุ    
 ต ่ากวา่ 26 ปี      26-35 ปี   36-45 ปี  
  46- 55 ปี       มากกวา่ 55 ปี 

1 1 1 1.00 

3 สถานภาพ 
  โสด     สมรส      หย่ารา้ง 
  หมา้ย/ แยกกนัอยู ่    อื่นๆ (โปรดระบุ)... 

1 1 1 1.00 

4 ทีพ่กัอาศยั 
 อ าเภอเมอืงสุโขทยั  นอกอ าเภอเมอืงสุโขทยั 
 อื่นๆ (โปรดระบุ).... 

1 1 1 1.00 

5 ระดบัการศกึษา 
 ต ่ากวา่ปวส.  ปวส.  ปรญิญาตร ี
 สูงกวา่ปรญิญาตร ี       ไม่ไดศ้กึษา 

1 1 1 1.00 

6 อาชพี 
 รบัราชการ       รฐัวสิาหกจิ    ธนาคาร 
 พนกังานบรษิทัเอกชน   ธุรกจิส่วนตวั 
 พนกังานภาครฐั        อีน่ๆ (โปรดะบุ)...... 

1 1 1 1.00 

7 รายไดต้อ่เดอืน 
 ต ่ากวา่ 10,000          10,001 – 20,000 บาท 
 20,001 - 30,000 บาท      30,001 – 40,000 บาท  
 40,001 – 50,000 บาท     มากกวา่ 50,000 บาท 

1 1 1 1.00 

ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านประสบการณ์ 
8 รา้นใหค้ าตอบในสิง่ทีลู่กคา้ถามไดต้รงประเดน็ และมี

บรกิารหลงัการขายแก่ลูกคา้ทีซ่ือ้ซาลาเปา/ขนมจบีเป็น
อย่างด ี  

0 1 1 0.67 
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ข้อ ข้อค าถาม ความคิดเหน็ผูเ้ช่ียวชาญ ผล 
  คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3  
9 ท่านมปีระสบการณ์ในการสัง่ซาลาเปาโบราณ ในอ าเภอ

เมอืง จงัหวดัสุโขทยัผา่นทางเพจของรา้น 
1 1 1 1.00 

10 รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณมกีารโฆษณาทีท่ าใหจ้ดจ า
ไดอ้ยา่งรวดเรว็ท าใหลู้กคา้สามารถเลอืกซื้อซาลาเปาได้
อย่างถูกตอ้ง  

1 1 1 1.00 

11 ตราสนิคา้ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั
เป็นทีรู่จ้กัของลูกคา้ 

1 1 1 1.00 

12 เจา้ของและพนกังานในรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ
พูดจาด ีมอีธัยาสยัทีเ่ป็นกนัเองกบัลูกคา้ทกุคน  

1 1 1 1.00 

13 ทางรา้นมกีารสะสมแตม้การซือ้ซาลาเปาโบราณ เชน่ ซื้อ
ครบ 10 ครัง้ แถมฟรซีาลาเปาไสห้มูแดง หรอืซื้อใน
จ านวนเงนิมากกวา่ 1,000 บาท แถมขนมจบี 10 ลูก  

1 1 1 1.00 

ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านความคุ้มค่า 
14 ลูกคา้มคีวามยนิดทีีย่อมเสยีเงนิอย่างเตม็ใจเพือ่ซื้อ

ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
1 1 1 1.00 

15 ท่านคดิวา่ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 
อร่อยและคุม้ค่ากบัสิง่ทีไ่ดร้บั เชน่ รสชาต ิราคา ฯลฯ 

0 1 1 0.67 

16 ความคุม้คา่กบัเวลาในการเดนิทางไปซื้อซาลาเปาโบราณ
ทีอ่ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

1 1 0 0.67 

17 ท่านคดิวา่ซาลาเปาโบราณมรีาคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ
ของซาลาเปา 

1 1 1 1.00 

18 ท่านคดิวา่รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ มสีนิคา้ใหเ้ลอืก
อย่างหลากหลาย เชน่ ขนมจบี ติม่ซ า เป็นตน้ 

1 1 1 1.00 

19 รา้นมกีารแสดงกรรมวธิแีละกระบวนการขัน้ตอนในการท า
ซาลาเปาใหล้กูคา้ไดเ้หน็อย่างเขา้ใจและชดัเจน 

1 0 1 0.67 

20 รา้นมกีารสรา้งโปรโมรชนัทีเ่ป็นประโยชน์แก่ลูกคา้อย่าง
สม ่าเสมอ 

1 1 1 1.00 

ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านการเข้าผูบ้ริโภค 
21 ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก 

ทางเพจ Faecbook 
1 1 1 1.00 
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ข้อ ข้อค าถาม ความคิดเหน็ผูเ้ช่ียวชาญ ผล 
  คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3  

22 ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก 
แอปพลเิคชัน่ TikTok  

1 1 1 1.00 

23 ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก 
LINE MAN  

1 1 1 1.00 

24 ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก 
Foodpanda 

1 1 1 1.00 

25 ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก 
GrabFood 

1 1 1 1.00 

26 ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก
การบอกตอ่ของลูกคา้คนอื่นๆ  

1 1 1 1.00 

27 ท่านทราบขอ้มูลและสามารถซือ้ซาลาเปาโบราณไดจ้าก
การรวีวิของลูกคา้ทีเ่คยซื้อ และจากยูทูปเบอร ์

1 1 1 1.00 

ส่วนประสมการตลาด 4E ด้านการเข้าผูบ้ริโภค 
28 ทางรา้นจดัใหม้กีารจดั Workshop ใหค้วามรูใ้นการท า

ซาลาเปาใหก้บักลุ่มนกัทอ่งเทีย่วหรอืลูกค้า 
0 1 1 0.67 

29 ทางรา้นมสีตอรีเ่ล่าเรือ่งราวทีม่าของรา้นใหช้มอย่าง
ชดัเจนทางเพจ Facebook   

1 1 1 1.00 

30 ทางรา้นมกีารสรา้งความร่วมมอืกบัหน่วยงานทัง้ภาครฐั
และภาคเอกชนในการจดัท าซาลาเปาโบราณ ขนมจบี 
จ าหน่ายในราคาถูกกวา่รา้นอื่น  

1 0 1 0.67 

31 ท่านซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบีจากรา้นจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยัเป็นประจ า  

1 1 1 1.00 

32 เมื่อนกึถงึซาลาเปา/ขนมจบี ท่านจะนึกถงึรา้นจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั เท่านัน้ 

1 1 1 1.00 

33 ท่านรูส้กึผกูพนักบัรา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุโขทยั ทีท่ าใหต้อ้งซือ้เสมอๆ 

1 1 1 1.00 

ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
34 ท่านซื้อซาลาเปาโบราณเพราะมรีสชาตอิรอ่ยกวา่ทีอ่ ื่น 1 1 1 1.00 
35 ท่านตอ้งการซือ้ซาลาเปาโบราณ เพราะมรีาคาทีถู่กกวา่

รา้นอื่น 
1 1 1 1.00 
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ข้อ ข้อค าถาม ความคิดเหน็ผูเ้ช่ียวชาญ ผล 
  คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3  

36 ท่านตอ้งการซือ้ซาลาเปาโบราณ เเพราะบุคคลอื่นๆ มี
ความตอ้งการซือ้เหมอืนกนั 

1 1 1 1.00 

37 ท่านตอ้งการซือ้ซาลาเปาโบราณเพราะมไีสซ้าลาเปาให้
เลอืกอย่างหลากหลาย 

1 1 1 1.00 

38 ท่านตอ้งการซือ้ซาลาเปาโบราณเพราะมขีนาดใหเ้ลอืก
อย่างหลากหลาย 

1 1 1 1.00 

ด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล 
39 ท่านสอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จาก

ครอบครวั 
1 1 1 1.00 

40 ท่านสอบถามการซื้อซาลาเปาโบราณ/ขนมจบี จากเพือ่น 1 1 1 1.00 
41 ท่านรบัรูแ้ละมองเหน็ถงึคุณคา่วา่การซื้อซาลาเปาโบราณ/

ขนมจบีมปีระโยชน์ต่อร่างกาย 
0 1 1 0.67 

42 ท่านหาขอ้มูลท่านสอบถามการซือ้ซาลาเปาโบราณ/ขนม
จบี จากแหล่งตา่งๆ เชน่ หนงัสอื วารสาร อนิเตอรเ์น็ต 
เป็นตน้ 

1 1 1 1.00 

43 ท่านทราบขอ้มูลการจ าหน่ายซาลาเปาโบราณ จาก
หน่วยงานภาครฐัทีน่ าไปจดัท าเป็นอาหารวา่ง 

1 1 1 1.00 

ด้านการประเมินทางเลือก 
44 ท่านท าการเปรยีบเทยีบชือ่เสยีงและความน่าเชือ่ถอืของ

รา้นจ าหน่ายซาลาเปาโบราณก่อนการตดัสนิใจซื้อ 
1 0 1 0.67 

45 ท่านท าการเปรยีบเทยีบคุณภาพและคุณค่าทีจ่ะไดร้บัจาก
การตดัสนิใจซื้อซาลาเปาโบราณ 

1 1 1 1.00 

46 ท่านท าการเปรยีบเทยีบความคุม้ค่าในสิง่ทีไ่ดร้บัจากการ
ตดัสนิใจซือ้ซาลาเปาโบราณ 

1 1 1 1.00 

47 ท่านท าการเปรยีบเทยีบความสด ใหม่ และคุณภาพที่
ไดร้บัจากการซือ้ซาลาเปาโบราณ 

1 1 1 1.00 

การตดัสินใจซ้ือ 
48 หลงัจากประเมนิทางเลอืกแลว้ท่านตดัสนิใจซื้อซาลาเปา

โบราณทนัท ี 
1 1 1 1.00 
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ข้อ ข้อค าถาม ความคิดเหน็ผูเ้ช่ียวชาญ ผล 
  คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3  

49 ท่านตดัสนิใจตดิตอ่รา้นซาลาเปาโบราณ เพื่อทราบขอ้มูล
และตดัสนิใจซือ้ 

1 1 1 1.00 

50 ท่านตดัสนิใจซือ้ซาลาเปาโบราณ เพราะเป็นผลติภณัฑท์ี่
สามารถน ามาเป็นของวา่งเพื่อจดังานต่างๆ ของภาครฐั
และภาคเอกชน 

1 0 1 0.67 

51 ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะมบีรกิารหลงัการขายทีด่มีากกวา่
ซื้อจากรา้นอืน่ๆ  

1 1 0 0.67 

ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 1 1 1 1.00 
52 หลงัจากซื้อซาลาเปาโบราณ จากรา้นซาลาเปาโบราณแล้ว

ท่านรวีวิใหค้นอื่นไดเ้หน็และรบัรูถ้งึแหล่งพกิดัของรา้น 
1 1 1 1.00 

53 ในอนาคต คดิวา่ท่านจะกลบัมาซือ้ซาลาเปาโบราณ/ ขนม
จบี จากผูข้ายทีท่า่นซือ้ไปอกีครัง้ 

1 1 1 1.00 

54 ท่านจะแนะน าใหเ้พื่อนหรอืคนใกลช้ดิซื้อซาลาเปาโบราณ/ 
ขนมจบี ทีท่่านซื้อไป 

1 1 1 1.00 

55 ท่านมคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของรา้นจ าหน่าย
ซาลาเปาโบราณ อ าเภอเมอืง จงัหวดัสุโขทยั 

1 1 1 1.00 

 
สรุป การตรวจสอบเครื่องมอืส าหรบัการวจิยัจากผูเ้ชีย่วชาญหรอืผูท้รงคุณวฒุ ิจ านวน 55 ขอ้       

แทนค่า = 43(1) + 12(0.67) = 51.04/55 ไดค้่า IOC เท่ากบั 0.928 
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ภาคผนวก ค 
 

ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



90 
 

Reliability 
 
Scale: ALL VARIABLES 
 

Case Processing Summary 

 N % 
Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.943 48 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
a1 193.37 348.309 .446 .943 
a2 193.40 352.593 .232 .944 
a3 193.67 332.575 .673 .941 
a4 193.67 334.092 .784 .940 
a5 193.53 340.051 .782 .941 
a6 193.53 343.016 .598 .942 
b1 193.40 342.800 .556 .942 
b2 193.43 348.392 .419 .943 
b3 193.40 341.559 .702 .941 
b4 193.37 343.895 .545 .942 
b5 193.43 344.116 .556 .942 
b6 193.63 340.792 .651 .941 
b7 193.40 344.869 .560 .942 
c1 193.43 341.633 .715 .941 
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Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
c2 193.77 326.599 .755 .940 
c3 193.63 340.723 .705 .941 
c4 193.87 329.499 .776 .940 
c5 193.73 335.237 .747 .940 
c6 193.53 342.464 .675 .941 
c7 193.53 342.740 .609 .942 
d1 193.33 346.989 .554 .942 
d2 193.57 347.909 .454 .943 
d3 193.80 329.821 .731 .940 
d4 193.77 331.909 .843 .940 
d5 193.60 344.317 .583 .942 
d6 193.57 342.047 .568 .942 
s1 193.50 337.431 .804 .940 
s2 193.47 341.982 .657 .941 
s3 193.10 338.300 .590 .942 
s4 193.00 340.759 .580 .942 
s5 193.13 346.878 .325 .944 
e1 192.90 347.679 .412 .943 
e2 193.00 349.172 .292 .944 
e3 193.07 343.237 .517 .942 
e4 193.07 350.202 .290 .943 
e5 193.03 342.723 .436 .943 
f1 192.97 346.723 .518 .942 
f2 192.97 344.861 .604 .942 
f3 193.63 347.344 .400 .943 
f4 194.10 346.990 .359 .943 
g1 194.30 351.597 .223 .944 
g2 194.07 348.823 .318 .943 
g3 194.10 355.266 .111 .944 
g4 193.97 363.689 -.198 .947 
w1 194.33 349.264 .308 .943 
w2 194.23 354.875 .092 .945 
w3 193.90 355.128 .106 .945 
w4 194.13 359.913 -.070 .945 
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ประวติัผู้วิจยั 
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ประวติัผูวิ้จยั 
 

ช่ือ – ช่ือสกลุ นายเจตน์  เลศิจรูญวทิย ์
วนั  เดือน  ปี เกิด 26  มนีาคม  2528 
ท่ีอยู่ปัจจบุนั บา้นเลขที ่9 หมู่ที ่8 ต าบลกง อ าเภอกงไกรลาศ  

จงัหวดัสุโขทยั 64170 
ท่ีท างานปัจจบุนั สถานีวทิยุโทรทศัน์แห่งประเทศไทย 236 ถนน วภิาวดรีงัสติ  

แขวงดนิแดง เขตดนิแดง กรุงเทพมหานคร 10400 
ต าแหน่งหน้าท่ีปัจจบุนั นกัสื่อสารมวลชนช านาญการพเิศษ ส่วนผลติรายการสถานีวทิยุ

โทรทศัน์แห่งประเทศไทย 
ประวติัการศึกษา  

 พ.ศ. 2543 มธัยมศกึษาตอนตน้ โรงเรยีนราชสมีาวทิยาลยั จงัหวดั
นครราชสมีา  

 พ.ศ. 2546 มธัยมศกึษาตอนปลาย โรงเรยีนราชสมีาวทิยาลยั จงัหวดั
นครราชสมีา 

 พ.ศ. 2550 ศลิปศาตรบณัฑติ(การโฆษณา) มหาวทิยาลยัราชภฏันครราชสมีา 
จงัหวดันครราชสมีา 

 พ.ศ. 2566 บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏัพบิูลสงคราม 
จงัหวดัพษิณุโลก 

  
 
 
 


