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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ี

ผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอศูนยส์าขานาฬกิา LOUIS  MORAIS เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชน้าฬกิา LOUIS  MORAIS เพื่อศกึษาเปรยีบเทยีบปจัจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อปจัจยัส่วนประสม
การตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอศนูยส์าขานาฬกิา LOUIS  MORAIS  เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์
ระหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมของผูท้ีใ่ชน้าฬกิา LOUIS  MORAIS ประชากรทีใ่ชใ้น
การศกึษาวจิยัไดแ้ก่  ผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารทีศู่นยจ์ าหน่ายนาฬกิา LOUIS  MORAIS จ านวน 79 สาขาทัว่
ประเทศในช่วงเดอืนมถุินายน 2555 เลอืกเฉพาะผูท้ีต่ดัสนิใจซือ้ จ านวน 411 คน โดยการใชสุ้่มตวัอย่างแบบชัน้
ภูม ิ เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม   สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถี่ รอ้ยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั ผลการวิจยัพบว่า  
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคในการเลือกซื้อนาฬิกา LOUIS  
MORAIS ทีศ่นูยส์าขานาฬกิา LOUIS  MORAIS ทีร่ะดบัความส าคญัสงูสดุไดแ้ก่  ปจัจยัดา้นบุคลากร รองลงมาคอื
ปจัจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และปจัจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคนาฬกิา LOUIS  
MORAIS ได้แก่ รูปแบบทีผู่บ้รโิภคซือ้มากทีสุ่ดคอืรุ่น Elegance ช่วงราคาทีผู่บ้รโิภคซือ้มากทีสุ่ดคอื 3,000 – 
5,000 บาท โอกาสทีซ่ือ้มากทีสุ่ดคอื ช่วงลดราคา สถานทีท่ีซ่ือ้ ตามหา้งสรรพสนิคา้  เหตุผลทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการ
ตดัสนิใจซือ้คอื ดา้นคุณภาพ  บุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกซือ้คือตนเอง ผลการเปรยีบเทยีบปจัจยัส่วนบุคคลทีม่ี
ผลต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค พบว่า เพศชาย และเพศหญงิมปีจัจยัดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดเท่านัน้ทีแ่ตกต่างกนั  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคทีใ่ชน้าฬกิา LOUIS  MORAIS  พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้น มคีวามสมัพนัธ์
กนั  และเป็นไปตามสมมตฐิาน 
 
ค าส าคญั: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร, พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, บรษิทั ดรมีทมี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) 
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Abstract 
 This research aims to:  study importance of marketing mix factors affecting behavior of 

consumers at Louis Morais Watch Centers; study behavior of watch consumers or users;  make a 
comparative study of personal factors affecting marketing mix affecting services to consumers at Louis 
Morais Watch Centers; and study relationship between marketing mix factors and behavior of consumers 
of Louis Morais. The sample group included consumers at 79 Louis Morais Watch Centers around the 
country in June 2012. Only 411 individuals who were interested in buying watches were 
selected.Stratified sampling was employed. The research instrument was questionnaires. Statistics used 
to analyze data were frequency, percentage, average, deviation standards and Pearson’s Correlation 
Coefficient.The findings were as follows. Market mix factors affecting behavior of consumers at Louis 
Morais Watch Centers at the highest level were personnel, service procedure and physical appearance. 
Regarding behavior of consumers of Louis Marais watches, the model that consumers bought the most 
was Elegance. The price range that consumers agreed to buy watches the most often3,000-5,000 Baht. 
The occasion when they bought watches the most was a discount period. The places where they bought 
watches the most were department stores. The motive for buying watches of consumers was quality. The 
persons influencing their purchase the most were themselves. Comparison results of personal factors 
affecting market mix factors and consumer behavior showed that the only different factors between men 
and women were marketing promotion.  As for market mix factors related to behavior of consumers 
using Louis Morais watches, it was found that seven market mix factors were correlated and consistent 
with the hypothesis. 
 
Keywords: Marketing mix factors, consumer behavior, Dreamteam(Thailand) Public Company Limited 
 
บทน า 
 ในปจัจุบนัชวีติประจ าวนัของเราเตม็ไปดว้ยกจิธุระ 
ทัง้หมดนี้ล้วนแต่ต้องท าอย่างเที่ยงตรง ชวีิตและวนั
เวลาจงึต้องถูกการวางแผนก าหนดเวลาซึ่งจะเกดิขึน้
ได้กด็้วยนาฬกิาซึ่งนาฬิกาถือเป็นเครื่องประดบัชนิด
หนึ่งทีส่ามารถใชบ้อกเวลาได ้นาฬกิาจงึมคีวามส าคญั
ต่อการด าเนินชวีติในโลกธุรกจิ  ปจัจุบนัคนไทยนิยม
ใส่นาฬิกามากกว่า 2 เรอืน รวมทัง้เลอืกนาฬิกาเป็น
ของสะสมมากขึน้ส่งผลใหภ้าพรวมของตลาดนาฬิกา
เมอืงไทยเตบิโตต่อเนื่อง ดงันัน้การด าเนินธุรกจิทีเ่น้น
การปรับเทรนอยู่ตลอดเวลาเป็นการด าเนินธุรกิจที่
เสีย่งมากเพราะกว่าจะมัน่ใจว่าการตอบรบัจากตลาด
จะออกมาในทางบวกต้องใชเ้วลาระยะหนึ่ง และอาศยั
กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาดผ่านกลุ่มอทิธพิลต่อกลุ่ม
ลกูคา้ทีเ่หลอืทีอ่ยู่ในแวดวง 

 
เดียวกัน และไม่มีสัญญาณใดๆ ที่บอกว่าทิศทาง
ขา้งหน้าจะน าไปสูค่วามส าเรจ็หรอืลม้เหลว  
 ในการศึกษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารที่มีผลต่อพฤตกิรรมของผู้ทีใ่ช้นาฬิกา LOUIS  
MORAIS  ทีศู่นยส์าขาของบรษิทั ดรมีทมี (ประเทศ
ไทย) จ ากดั (มหาชน)  จ านวน 79 สาขาทัว่ประเทศ 
โดยน าขอ้มลูผลการศกึษาหาขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่มี ต่อศูนย์สาขาของ บริษัท  ดรีมทีม 
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน)  จ านวน 79  สาขาทัว่
ประเทศมาเป็นข้อมูลแนวทางในการปรับปรุง และ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดต่อไป เพื่อพัฒนาท าให้
ศูนย์บริการมีประสิทธิภาพของการบริการ ได้รับ
มาตรฐาน ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ ซึ่ง
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ยงัมผีลในการเพิม่ยอดขายในการจ าหน่ายนาฬกิาของ
บริษัท ฯ แล ะ เ ป็ นส่ ว นหนึ่ ง ใ นก า รส ร้ า ง คว าม
เจรญิรุ่งเรอืงในพื้นฐานด้านเศรษฐกจิของประเทศได ้
เป็นอย่างด ี
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
2.1 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วน

ประสมการตลาดที่มผีลต่อการพฤตกิรรมการซื้อของ
ผูบ้รโิภคหรอืผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอศนูยส์าขานาฬกิา 
LOUIS MORAIS 

2.2 เพื่ อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ ใช้
นาฬิกา  LOUIS MORAIS ของ  บริษัท  ดรีมทีม
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน)  

2.3 เพื่อศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤติกรรมของผู้ที่ใช้
นาฬกิา LOUIS MORAIS  
 

สมมติฐานของการวิจยั 
ป ัจจัยส่ วนประสมทางการตลาดบริการมี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่ใชน้าฬิกา 
LOUIS MORAIS 
 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
ง า น วิ จั ย ใ น ค รั ้ ง นี้ น า ป ัจ จั ย ส่ ว น บุ ค ค ล 

ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร[1] ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพเป็นตัวแปรต้น ส าหรบัตวัแปร
ตามน าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค[3] ประกอบดว้ย ค่าใชจ้่าย
แต่ละครัง้ในการเขา้ใชบ้รกิาร จ านวนนาฬกิาทีซ่ื้อใน
รอบ 1 ปี ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ (สัปดาห์) 
จ านวนการเปลีย่นสายหนังในรอบ 1 ปีงบประมาณใน
การเปลีย่นสายหนงัต่อครัง้  
 
 
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
ประชากร (Population) ทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้

นี้ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารทีศ่นูยส์าขานาฬกิา 
LOUIS MORAIS ในช่วงเดอืนมถุินายน 2555 เลอืก
เฉพาะผู้ตดัสนิใจซือ้นาฬิกาขอ้มอื LOUIS MORAIS 
ซึง่มผีูใ้ช้บรกิารทัว่ประเทศจ านวน 5,716 คน / เดอืน 
โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ บริโภค
หลังจากช าระค่าสินค้าที่ศูนย์สาขานาฬิกา LOUIS 
MORAIS 

กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศกึษาครัง้นี้ ใช้วธิจีดัชัน้
ภูมิตามสัดส่วน ตามจ านวนสาขาในแต่ละภูมิภาค 
เพื่อเลือกกลุ่มประชากรตัวอย่างสาขา  และสุ่ม
ผู้บริโภคในแต่ละสาขาด้วยวิธกีารสุ่มแบบเป็นระบบ
ตามวนัและเวลาที่ก าหนดไว้ล่วงหน้า  โดยใช้วธิกีาร
สุ่ม โดยจัดชั ้นภู มิต ามสัดส่วน โดยใส่สูตรการ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่าง  โดยใชส้ตูรของยา
มาเน่ (Yamane) โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95
เท่ากบั 374 คน ผู้วจิยัไดส้ ารองไว ้10 % จากการ
ค านวณกลุ่มตัวอย่างรวมจ านวนแบบสอบถามที่จะ
เกบ็ขอ้มลูทัง้สิน้ 411 ชุด 
 

ตารางท่ี 1 จ านวนการสุม่ตวัอยา่งแบ่งตามภาค 
และสาขา 

ภาค 
จ านวน
สาขา 

ประชากร 
กลุ่ม

ตวัอยา่ง 
เหนือ 10 520 37 
ใต ้ 13  1,386 100 
ตะวนัออก 7  373 27 
อสีาน 19  1,097 79 
กลาง 30  2,340 168 

รวม 79  5,716 411 
 

การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั  
กา รศึกษ าค รั ้ง นี้  ผู้ วิ จ ัย ใ ช้ แ บบสอบถาม

(Questionnaire) แบ่งเป็น 3 สว่น ดงันี้ 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูส่วนบุคคล

ของผู้บริโภค แบบสอบถามปลายปิดโดยใช้มาตรา
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แบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) และ
ประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)  

ส่วนท่ี 2 เ น้นแบบสอบถามด้านปจัจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภคเครื่องมือเป็นแบบมาตราประมาณค่า 5 
ระดบั 

ส่วนท่ี 3 เน้นแบบสอบถามด้านพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคทีใ่ชน้าฬกิา LOUIS MORAIS 

การพฒันาคณุภาพเครือ่งมือ  
ผูว้จิยัด าเนินการพฒันาคุณภาพเครื่องมอืดงันี้ 

 1. ผู้วิจ ัยศึกษาเอกสาร บทความ ต าราและ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งและจากการสงัเกต 
 2. น าปจัจยัต่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้งมาเป็นแนวทาง
ในการสรา้งแบบสอบถามเพื่อน าแบบสอบถามทีส่รา้ง
ขึน้เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาวทิยานิพนธ/์ผูเ้ชีย่วชาญ
จ า น ว น  3ท่ า น เ พื่ อ ต ร ว จ ส อ บ คุ ณ ภ า พ ข อ ง
แบบสอบถามและปรบัปรุง แกไ้ข ถอ้ยค า ความหมาย 
การเรยีงล าดบัของแบบสอบถาม 
 3. น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบแล้ว  ไป
ทดสอบ (Try-out) กบักลุ่มประชากรเป้าหมายจ านวน
30 คน ในพืน้ทีเ่ขตใกลเ้คยีงและไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างใน
การวจิยัครัง้นี้ เพื่อน าค าถามมาวเิคราะห์หาค่าความ
เชื่ อมัน่  (Reliability) ด้วยค่าสัมประสิทธ์แอลฟ่า 
(Alpha Coefficient) ของครอ์นบาช (Cornbrash) [2] 
และเกบ็ขอ้มลูจนครบ 411 ชุด  

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเกบ็ขอ้มูล จะเกบ็ขอ้มูลโดยให้พนักงานของ

ศูนยส์าขาแต่ละสาขาแจกแบบสอบถามพรอ้มอธบิาย
ใหค้ าแนะน าในการตอบแบบสอบถามใหก้บัผู้บรโิภค
ที่มาซื้อนาฬิกาLOUIS MORAIS ระหว่างเดือน
มิถุนายน 2555 ซึ่งพนักงานจะเป็นผู้ตรวจเช็คเสร็จ
แลว้จะเกบ็แบบสอบถามจากผูบ้รโิภค 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห ์
 1. ค่าเฉลี่ย (mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 
 2. สหสัมพัน ธ์ข อ ง เพีย ร์ สัน  ( Pearson’s 
Correlation) เพื่อวิเคราะห์สหสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภค 
 

ผลการวิจยั 
  ปจัจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนมากเป็น เพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 26-30 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา
วุฒปิรญิญาตร ี มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มี
รายไดต่้อเดอืน 10,000-20,000 บาท/เดอืน   
 

 
 

ภาพท่ี 1: ระดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 

จากภาพที่ 1 ระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดบรกิารที่มผีลต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภค
สู ง สุ ด  คือ  ด้ า นบุ ค ล าก ร  ร อ ง ล งม าคือ  ด้ า น
กระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ช่องจดัจ าหน่ายด้านผลติภณัฑ์ ตามล าดบั ในขณะที่
ด้านราคา กับด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคน้อยสดุ 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อนาฬิกา 
LOUIS MORAIS ทีม่ผีูบ้รโิภคซือ้มากทีส่ดุผลการวจิยั
พบว่า ค่าใชจ้่ายแต่ละครัง้ในการเขา้มาใชบ้รกิารเฉลีย่
2,665.58 บาท จ านวนนาฬกิาทีซ่ือ้ในรอบ 1 ปี เฉลีย่
1.84เรือน ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อเฉลี่ย 1.68 
สปัดาห์จ านวนการเปลี่ยนสายหนังในรอบ 1 ปี เฉลี่ย
1.21 ครัง้ งบประมาณในการเปลี่ยนสายหนังต่อครัง้
เฉลีย่ 391.21 บาท  

 

ผล
ติภ

ณั
ฑ ์

, 3
.87

 

ดา้
นร

าค
า  

, 3
.68

 

ดา้
นช

อ่ง
ทา

งก
าร
จดั

จ า
หน่

าย
, 3

.9 
ดา้
นก

าร
ส่ง
เส
รมิ

กา
รต
ลา
ด,

 3
.68

 

ดา้
นบ

ุคล
าก
ร, 

4.2
4 

ดา้
นก

ระ
บว

นก
าร

ให
บ้ร

กิา
ร, 

4.1
3 

ดา้
นล

กัษ
ณ
ะท

าง
กา
ยภ

าพ
, 3

.92
 

1.00

1.80

2.60

3.40

4.20

5.00

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 



ปีที ่7  ฉบบัที ่13  เดอืนมกราคม 2556 

 

  102 | ห น้ า                                                                                                      วารสารวชิาการ มหาวทิยาลยัธนบุร ี                                                                         
 

ตารางท่ี 2: ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
  

ส่วนประสม 
ทางการตลาดบริการ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ค่าใช้จ่ายใน
การเข้ามาใช้

บริการ 

จ านวน
นาฬิกาท่ีซ้ือ
ในรอบ 1 ปี 

ระยะเวลาในการ
ตดัสินใจซ้ือนาฬิกา 

(สปัดาห)์ 

จ านวนการ
เปล่ียนสายหนัง
ในรอบ 1 ปี 

งบประมาณใน
การเปล่ียนสาย
หนังต่อครัง้ 

ผลติภณัฑ ์ .08 .03 -.12* -.16** .12* 
ราคา .07 .07 -.14** -.09 .11* 
ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

.03 .11* -.10* .09 .06 

การสง่เสรมิการตลาด .03 .10* -.12* .06 .06 

บุคลากร .00 .10 -.11* .10* .01 

กระบวนการใหบ้รกิาร .10 .08 -.14** .02 .05 

ลกัษณะทางกายภาพ .09 .18*** -.07 .05 .08 

*  มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .05    
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .01 

*** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .001 
 

จากตารางที่ 2 ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤติกรรมของผู้ที่ใช้
นาฬิกา  LOUISMORAIS ผลการวิจยัพบว่าส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ/์ตราสนิคา้ 
มสีหสมัพนัธ์ทางบวกกบั งบประมาณในการเปลี่ยน
สายหนงัต่อครัง้ แต่มสีหสมัพนัธท์างลบกบัจ านวนการ
เปลี่ยนสายหนังในรอบ 1 ปี และระยะเวลาในการ
ตัดสินใจซื้อ ด้านราคา มีสหสัมพันธ์ทางบวกกับ
งบประมาณในการเปลี่ยนสายหนังต่อครัง้ และมี
สหสมัพันธ์ทางลบกับระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มสีหสมัพนัธท์างบวกกบั
จ านวนนาฬิกาที่ซื้อในรอบ 1 ปีและมสีหสมัพนัธ์ทาง
ลบกบัระยะเวลาในการตัดสนิใจซื้อด้านการส่งเสริม
การตลาด มีสหสมัพนัธ์ทางบวกกบัจ านวนนาฬิกาที่
ซือ้ในรอบ 1 ปี และมสีหสมัพนัธท์างลบกบัระยะเวลา
ในการตดัสนิใจซือ้ ดา้นบุคลากรมสีหสมัพนัธท์างบวก
กับจ านวนการเปลี่ยนสายหนังในรอบ 1 ปี และมี
สหสมัพันธ์ทางลบกับระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ 
ด้านกระบวนการให้บริการมีสหสมัพันธ์ทางลบกับ
ระยะเวลาในการตัดสนิใจซื้อ และด้านลักษณะทาง

กายภาพมสีหสมัพนัธท์างบวกกบัจ านวนนาฬกิาทีซ่ือ้
ในรอบ 1 ปี  
 

สรปุผลการวิจยั 
การศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

ที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคที่ใช้นาฬิกา LOUIS 
MORAIS บริษัท ดรีมทีม (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน)   

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปจัจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กับ
พฤติก ร รมของผู้ บ ริ โ ภคที่ ใ ช้  น าฬิก า  LOUIS 
MORAIS มสีหสมัพนัธท์างบวกทัง้หมด   

ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์   มีความสัมพันธ์กับ 
รูปแบบนาฬิกาช่วงราคาของนาฬิกาที่ซือ้เหตุผลที่ใช้
พจิารณาในการเลอืกซื้อบุคคลที่มีอทิธพิลต่อการซื้อ
การกลับมาใช้บริการ และช่วงเวลาที่ใช้บริการ ซึ่ง
เป็นไปตามสมมุตฐิาน แต่ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารบรกิารพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคดา้นอื่นๆ ทัง้นี้เน่ืองจาก การทีบุ่คคลต้องการ
ซือ้อญัมณี เขาไม่ได้ต้องการเพยีงอญัมณีเท่านัน้ แต่
เขาต้องการความภาคภูมิใจ เกียรติยศ ชื่อเสียง 
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ภาพพจน์ จากการที่ได้มโีอกาสใช้เครื่องประดบั ที่มี
ความประณีตในเรื่องของการออกแบบ  บ่งบอกถึง
การมฐีานะ การมชีื่อเสยีง ผูบ้รโิภคซือ้ความภาคภูมใิจ
ทีไ่ดเ้ป็นเจา้ของเครื่องประดบั ทีม่คีวามประณีตในการ
ออกแบบ และสรา้งความแตกต่างในตวัเครื่องประดบั
ทีม่ไีม่เหมอืนใครรองลงมา คอื ดา้นคุณภาพเครื่อง ซึง่
สอดคล้องกับงานวิจัยของ รุ่งฟ้า ตัง้ลิขิตไพศาล 
(2552) [4]ได้ศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมและ
ปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่าง ใหค้วามส าคญัดา้นคุณภาพมากทีส่ดุ 

ปจัจยัดา้นด้านราคา มคีวามสมัพนัธก์บั สถานที่
ที่ซื้อเหตุผลที่ใช้พิจารณาในการเลือกซื้อ ซึ่งเป็นไป
ตามสมมุติฐาน แต่ไม่มีความสมัพนัธ์กับปจัจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคอื่น ๆ ผู้บริโภคค่อนข้างให้ความส าคญักับ
ปจัจยัด้านราคา และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด
น้อยกว่าปจัจัยด้านอื่น ๆ เพราะผู้บริโภคมองว่า 
สาระส าคญัของการซื้อนาฬิกานัน้ อยู่ที่ประเด็นของ
การใหบ้รกิารมากกว่า ประเดน็ของเรื่องราคา และการ
สง่เสรมิการตลาด นัน่คอื แนวทางในการท าการตลาด
นาฬกิา LOUIS MORAIS นัน้ควรใหค้วามส าคญักบั
ตวัพนกังานขายมากกว่า การใชก้ารส่งเสรมิการตลาด
ดา้นอื่นกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั ราคาสนิค้ามี
ความเหมาะสม ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสายชล 
สาละสาลิน (2546) [5]ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษา
พฤติกรรมและปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เ ค รื่ อ ง ป ร ะ ดั บ แ ท้ ข อ ง ป ร ะ ช า ช น ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องประดบัแทม้ากทีส่ดุ คอื ราคาตอ้งเหมาะสม 

ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลการวิจยั
พบว่า มีความสัมพันธ์กับ โอกาสที่ซื้อ สถานที่ซื้อ
เหตุผลที่ใช้พิจารณาในการเลือกซื้อการกลับมาใช้
บริการ ช่วงเวลาที่ใช้บริการซึ่งมีความสัมพันธ์ซึ่ง
เป็นไปตามสมมตฐิาน แต่ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ พฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคดา้นอื่น ๆ  

ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดมีความสมัพนัธ์
กบั โอกาสที่ซื้อเหตุผลที่ใช้พิจารณาในการเลือกซื้อ
การกลับมาใช้บริการช่วงเวลาที่ใช้บริการ ซึ่งมี
ค ว ามสัมพัน ธ์ เ ป็ น ไปตามสมมุ ติ ฐ านแ ต่ ไ ม่ มี
ความสัมพันธ์กับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคดา้นอื่น  

ปจัจยัดา้นบุคลากรหรอืพนักงานขายผลการวจิยั
พบว่าปจัจัยด้านบุคลากรหรือพนักงานขาย มี
ความสมัพนัธก์บั รูปแบบนาฬกิาโอกาสทีซ่ือ้เหตุผลที่
ใช้พจิารณาในการเลือกซื้อและการกลบัมาใช้บรกิาร 
ซึ่งมีความสัมพันธ์เป็นไปตามสมมติฐานแต่ไม่มี
ความสัมพันธ์กับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการ และพฤติกรรมของผู้บริโภคอื่น ๆ  การ
วิเคราะห์ปจัจัย ด้านบุคลากรหรือพนักงานขาย  
เน่ืองจากแม้ว่าปจัจยัหลกัในการบรกิาร คือ การซื้อ-
ขายนาฬิกาแต่มารยาท ความเอาใจใส่  ความ
น่าเชื่อถือ และการอ านวยความสะดวกของพนักงาน 
กเ็ป็นปจัจยัทีส่ าคญัอย่างยิง่ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคทีม่าใช้
บริการเกิดความประทบัใจแรกเมื่อได้ก้าวเข้ามาใน
รา้น   และความประทบัใจนี้จะเป็นสิง่ทีท่ าใหผู้บ้รโิภค
ผูท้ีม่าใชบ้รกิารกลบัมาใชบ้รกิารอกีในครัง้ต่อไป การ
ซื้อนาฬิกานัน้ผู้เข้าใช้บริการอาจจะไม่มีความรู้ใน
ผลิตภัณฑ์นาฬิกามาก่อน หากพนักงานสามารถให้
ค าแนะน าและให้รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ได้อย่าง
ชดัเจน กจ็ะสง่ผลท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารรูส้กึถงึความชดัเจน
ในการเข้ารับบริการ ซึ่งส่งผลต่อเนื่องไปถึงความ
ประทบัใจในครัง้ต่อๆไป  

ปจัจัยด้านกระบวนการให้บริการผลการวิจัย
พบว่าปจัจยัด้านกระบวนการใหบ้รกิารความสมัพนัธ์
กบั โอกาสที่ซื้อเหตุผลที่ใช้พิจารณาในการเลือกซื้อ
และ การกลับมาใช้บริการ ซึ่งมีความสัมพันธ์กัน
เป็นไปตามสมมุติฐานแต่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร และพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคดา้นอื่น ๆ  ปจัจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร
ทัง้นี้ เนื่ องจากผู้บริโภคที่มาใช้บริการนั ้นมีความ
คาดหวังที่จะได้รบัความสะดวกสูงสุดในการเข้ารับ
บริการ เป็นการสร้างความประทับใจในการบริการ 
และเนื่องจากการเลอืกซื้อนาฬกิา มกัเป็นบรกิารทีใ่ช้
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ระยะเวลาในการพจิารณาขอ้มูล รวมถึงอาจจะมกีาร
เปรียบเทียบ ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ ซึ่งหากการ
ใหบ้รกิารในขัน้ตอนต่าง ๆ นัน้มคีวามถูกต้อง รวดเรว็ 
และใชเ้วลาไดอ้ย่างเหมาะสมกจ็ะไม่ส่งผลท าใหค้วาม
ประทบัใจตดิลบ แต่หากท าสิง่ขา้งต้นได้ยาก กค็วรมี
สิ่งอ านวยความสะดวก หรือสิ่งที่สามารถดึงความ
สนใจไปจากการรอรบับริการได้ เพื่อเพิม่ความผ่อน
คลายใหก้บัผูท้ีก่ าลงัรอรบับรกิาร 

ปจัจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์/ตรา
สนิค้านัน้ ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัในระดบักลาง ทัง้นี้
เนื่องจากแม้ว่าลกัษณะทางกายภาพ หรอืบรรยากาศ
ของร้าน ช่องทางการจัดจ าหน่าย และรูปแบบ/
คุณภาพของผลิตภัณฑ์นัน้จะมีความส าคัญต่อการ
เลอืกซือ้ แต่ผลการวจิยักลบัพบว่า ทัง้ 3 ปจัจยัไม่ไดม้ี
ความส าคัญมากนัก ทัง้ น้ีเน่ืองมาจากปจัจัยด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และปจัจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย เป็นแค่ส่วนเสริมในการซื้อ -ขายเท่านัน้ 
ไม่ได้ส่งผลต่อตัวผลิตภณัฑ์มากมายแต่อย่างใด แต่
อย่างไรกต็ามส าหรบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑ/์ตราสนิค้า
นัน้ที่มีความส าคัญค่อนข้างน้อย เพราะผู้บริโภค
เชื่อถือในตัวพนักงานขาย หรือข้อมูลจากพนักงาน
ขายมากกว่า การพิจารณาข้อมูลหรือคุณภาพ ด้วย
ตนเอง 

ขอ้เสนอแนะจากผลงานการวจิยั 
1. ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคของนาฬกิา LOUIS 

MORAIS นัน้อยู่ในกลุ่มทีม่รีายไดป้านกลาง (10,000-
20,000 บาทต่อเดอืน) ซึ่งกลุ่มผู้บรโิภคกลุ่มนี้อาจจะ
ไม่สามารถใชจ้่ายได้มากเทยีบเท่ากบักลุ่มที่มรีายได้
สูง นักการตลาดจงึไม่ควรออกแบบและตัง้ราคาของ
นาฬิกา LOUIS MORAIS ใหสู้งเกนิไปนัก เพื่อให้
เหมาะสมกบัผูบ้รโิภคในกลุ่มดงักล่าว  

2. หากบริษัท ดรีมทีม (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน)  มทีรพัยากรทีไ่ม่จ ากดั กค็วรพฒันากลยุทธ์
ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทัง้ 7 ด้าน
พรอ้ม ๆ กนั แต่หาก บรษิทัมทีรพัยากรทีจ่ ากดัแลว้ ก็
ควรจดัสรรทรพัยากรเน้นมาเพื่อพฒันากลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรใหม้ากทีสุ่ด 

รองลงมาคอื ด้านกระบวนการให้บรกิาร และในกลุ่ม
ของด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านผลิตภัณฑ์/ตราสินค้า ตามล าดับ 
ในขณะที่ส าหรับในด้านราคา และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความส าคญัน้อยสุดนัน้หากทางบรษิัทมี
ทรพัยากรไม่มากพอ กส็ามารถที่จะไปเน้นปจัจยัทัง้
สองดา้นน้ีได ้

ขอ้เสนอแนะส าหรบังานวจิยัครัง้ต่อไป 
1. ในการวจิยัครัง้ต่อไป ผูว้จิยัควรศกึษาเกีย่วกบั

นาฬกิายีห่อ้อื่น เพื่อดวู่าผูบ้รโิภคมแีนวคดิ และควรใช้
แนวทางการท าตลาด หรอืใชก้ลยุทธป์จัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิารคล้ายหรอืเหมอืนกนักบันาฬิกา 
LOUIS MORAIS หรอืไม่ 

2. ในงานวจิยัครัง้นี้   ผูว้จิยัไดว้จิยัการขายและ
การบริการของนาฬิกา LOUIS MORAIS ซึ่งใน
อนาคตหากมีการต่อยอดการวิจยัครัง้นี้ ควรจะวิจัย
เฉพาะในส่วนของธุรกจิทีบ่รกิารเกีย่วกบันาฬกิา เช่น 
เปลีย่นถ่าน ท าความสะอาดตวัเรอืน และเปลี่ยนสาย
นาฬิกา โดยไม่มีการขายนาฬิกาเข้ามาเกี่ยวข้อง 
เพื่อทีจ่ะศกึษา ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
7 ดา้นอย่างเตม็รปูแบบ 
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