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บทคดัย่อ 
  การวิจยัเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของห้างสรรพสินคา้
ปลอดภาษี (DUTY FREE) ในจังหวัดภูเก็ต 2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินค้าท่ี
ห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) ในจงัหวดัภูเก็ต 3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) ในจงัหวดัภูเก็ตโดยกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัเก็บตวัอย่าง 
400 คน ในจงัหวดัภูเก็ต สถิติท่ีใชโ้ดยการหาค่าร้อยละ ค่าคะแนนเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
สถิติท่ีใชเ้พื่อการทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ Chis-square ผลการวิจยัพบวา่ ดา้นเพศ พบวา่  เพศ
หญิง มีอายุ 20-40 ปี ศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนักงานเอกชน รายไดเ้ฉล่ีย 
10,000-30,000 บาท จาํนวนคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ 3-8 คร้ัง ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า การ
ตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.11, SD. = 0.29) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากและปัจจยัดา้นราคานอ้ย
ท่ีสุด  ดา้นปัจจยัแรงจูงใจในการเลือกซ้ือ พบว่า การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.05, SD. = 0.37) ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นแรงกระตุน้มากท่ีสุด และปัจจยัดา้นแรงขบันอ้ยท่ีสุด และดา้นปัจจยักระบวนการเลือกซ้ือ พบว่า 
การตดัสินใจอยู่ในระดับมาก (xത = 4.07, SD. = 0.49) ได้แก่ ปัจจยัด้านการซ้ือมากท่ีสุด และปัจจยัด้าน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือนอ้ยท่ีสุด  
  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) โดยรวม พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) 
และความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านแรงจูงใจกับกระบวนการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าท่ี
ห้างสรรพสินค้าปลอดภาษี (DUTY FREE) โดยรวม พบว่า ปัจจัยด้านแรงจูงใจมีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) 
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ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
  ธุรกิจคา้ปลีกท่องเท่ียว (travel retail) ทัว่โลกมีแนวโน้มจะขยายตวัอีกมากรายงานของบริษทัวิจยั
หลายแห่งบ่งช้ีในทิศทางเดียวกัน  โดยรายงาน  Travel Retail Market by Product and Channel: Global 
Opportunity Analysis and Industry Forecast, 2018 – 2025 ประเมินว่าขนาดของตลาดในปี 2568 จะมีมูลค่า
ถึง 153.7 พนัลา้นดอลลาร์ โดยมีการประเมินยอดขายของร้านคา้ปลอดภาษีและธุรกิจคา้ปลีกท่องเท่ียวของ
โลกจะสูงถึง 120 พนัลา้นดอลลาร์ในปีเดียวกนั การเติบโตของการท่องเท่ียวและจาํนวนนกัท่องเท่ียวส่งผลดี
ต่อธุรกิจคา้ปลีกท่องเท่ียวและร้านคา้ปลอดภาษีทัว่โลก ผูเ้ล่นหลายรายจึงมีผลประกอบการท่ีเติบโตต่อเน่ือง 
โดย Dubai Duty Free ประกาศยอดขายปี 2561 ว่า มีจาํนวน 7.356 พนัลา้นดีแรห์ม (dirham) หรือราว 2.015 
พนัลา้นดอลลาร์ เพิ่มข้ึน 4.31% จากปีก่อน และเป็นการฉลองครบรอบ 30 ปีแห่งดาํเนินงานดว้ยยอดขายท่ี
แตะระดบั 2 พนัลา้น ในวนัท่ี 20 ธนัวาคม 2561 ซ่ึงเป็นวนัครบ 30 ปีของบริษทั จึงไดส่้งเสริมการขายดว้ย
การให้ส่วนลด 25% ส่งผลให้มีการทาํรายการซ้ือสินคา้สูงถึง 103,626 รายการและมียอดขาย 29.26 ลา้น
ดอลลาร์ภายในวนัเดียว สาํหรับสินคา้ท่ีมียอดขายสูงสุด 5 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ สุรา นํ้าหอม บุหร่ี เคร่ืองสาํอาง 
และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ตามลาํดบั โดยยอดขายของนํ้ าหอมมีจาํนวน 301.6 ลา้นดอลลาร์ คิดเป็นสัดส่วน 
14.97% ของยอดขายรวมทั้งหมด  
 

 
 
ภาพท่ี 1 การแจกแจงรายไดใ้นเอเชีย-แปซิฟิกมีสดัส่วนเพิ่มข้ึนเป็น 13% ส่วนรายไดจ้ากทวปียโุรปตะวนัออกกลางและแอฟริการวมกนัมีสดัส่วน   
             42% จากสหรัฐอเมริกาและแคนาดารวม  21% และจากฝร่ังเศส 24%  
ท่ีมา : https:// www.moodiedavittreport.com/lagardere-travel-retail-posts-solid- 
  revenue-growth-in-2018-duty-free-fashion-sales-hit-e2-billion-for-first-time/ 

 
  การเติบโตของธุรกิจดิวต้ีฟรีจดัว่ามีการเติบโตท่ีดีต่อเน่ืองจากปัจจุบนัยอดขายภาพรวมดิวต้ีฟรีของ
โลกมีมูลค่าสูงถึง 52,900 ลา้นดอลลาร์สหรัฐและมีแนวโน้มขยบัข้ึนเป็น 74,000 ลา้นดอลลาร์สหรัฐในปี 
2565 โดยผูเ้ล่นรายใหญ่ในวงการดิวต้ีฟรีระดบัโลก หากวดักนัตามยอดขายตามลาํดบัจะประกอบไปดว้ย 
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Dufry, ล๊อตเต้, ดิวต้ีฟรี, แลการ์แดร์, ดีเอฟเอสกรุ๊ป, The Shilla Grbr Heinemann และคิงพาวเวอร์ จาก
รายงานวา่ดว้ยเร่ือง Global Duty Free Retailing, 2017-2022 : Market & Category Expenditure and Forecasts, 
Trends, and Competitive Landscape ซ่ึ งจัดทําโดย  GlobalData ได้คาดการณ์ว่ า ในช่วง ปี  2560-2565 
ตลาดดิวต้ีฟรีทัว่โลกมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปี 7.15% และจะมียอดขายถึง 7.4  หม่ืนลา้นดอลลาร์สหรัฐใน
ปี 2565 เพิ่มจากปี 2560 ท่ียอดขายดิวต้ีฟรีทัว่โลกมีมูลค่าอยู่ท่ี 5.29 หม่ืนลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ และมีอตัรา
การเติบโตเฉล่ียต่อปีอยู่ท่ี 4.5% สาเหตุแห่งการเติบโตนั้นเน่ืองมาจากบรรดาผูป้ระกอบการดิวต้ีฟรีมีการ
ขยายสาขาออกไปทัว่โลก เอเชียแปซิฟิก ถือเป็นตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดและเติบโตเร็วท่ีสุดสาํหรับธุรกิจดิวต้ีฟรี
ในแง่การเติบโตของยอดขาย การเติบโตของธุรกิจดิวต้ีฟรีในช่วง 5 ปี (ปี 2560-2565) จะมาจากการเติบโต
ของตลาดในเอเชียแปซิฟิกเป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะในตลาดเศรษฐกิจเกิดใหม่อยา่งอินเดีย จีน แลเกาหลีใต ้
ส่วนปัจจยัการใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึนของนกัเดินทาง โดยเฉพาะในกลุ่มชาวมิลเลนเนียน (คนท่ีเกิดในช่วงปี ค.ศ.
1986-1995) เป็นฟันเฟืองทาํใหย้อดขายสินคา้หรูหราราคาแพงในร้ายดิวต้ีฟรีสูงข้ึน โดยปัจจยัหลกั ๆ ท่ีช่วย
ขบัเคล่ือนการเติบโตของธุรกิจดิวต้ีฟรีในระดบัโลกต่อไปในอนาคต คือ การขยายและการปรับปรุงท่าอากาศ
ยานทัว่โลกอยา่งต่อเน่ือง การใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึนของนกัเดินทางโดยเฉพาะกลุ่มนกัเดินทางชาวจีนและกลุ่มมิล
เลอเนียน การขยายตวัของธุรกิจการท่องเท่ียวการเปิดร้ายใหม่ ๆ และการปรับปรุง รวมทั้งการขยายร้านดิวต้ี
ฟรีเดิมท่ีมีอยู่ลว้นเป็นปัจจยัหลกั ๆ ท่ีจะช่วยให้ธุรกิจเดินหน้าต่อไป และในทางกลบักนัหากแยกยอดขาย
ดิวต้ีฟรี โดยวดัจากยอดขายเฉพาะภายในสนามบิน ปัจจุบนัประเทศเกาหลีใต ้เป็นตลาดดิวต้ีฟรีใหญ่ท่ีสุดใน
โลกในแง่ของยอดขายและเช่ือว่าจะยงัครองแชมป์ไปจนถึงปี 2565 โดยมีสนามบินอินชอน เป็นสนามบินท่ี
ทาํยอดขายจากร้านดิวต้ีฟรีได้ทุบสถิติโลกท่ี 2,400 ลา้นดอลลาร์สหรัฐในปี 2561 และหมวดสินคา้ท่ีทาํ
ยอดขายสูงสุดและมีการเติบโตของยอดขายมากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ์ของใช้ส่วนตัว (Personal care) 
โดยเฉพาะนํ้าหอม เคร่ืองสาํอาง ท่ีถือครองส่วนแบ่งทางการตลาดสูงสุด (ฐานเศรษฐกิจ 2562) 
 แต่อย่างไรก็ตามการจัดการทางการตลาดและการตัดสินใจเลือกซ้ือของตลาดดิวต้ีฟรีในการ
เจริญเติบโตของตลาดสินคา้ดิวต้ีฟรี ในไตรมาสแรกน้ี จะเห็นไดว้่าจากพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมาซ้ือของ 
ส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีเขา้มาจะตั้งใจมาเท่ียวมากกว่าการมาซ้ือของเป็นลูกคา้ท่ีดี สาเหตุเน่ืองมาจากทางจงัหวดั
ภูเก็ตมีการจดัเท่ียวบินลูกคา้ท่ีจะเดินทางไปต่างประเทศเท่านั้นทั้งจากตลาดยุโรป เอเชีย รัสเซีย เยอรมนั 
หรือเกาหลี ทางเราจะเนน้ลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีจะเดินทางไปต่างประเทศเท่านั้นเพราะเป็นลูกคา้
ท่ีถือว่าอยูใ่นเกรดดี มีเศรษฐกิจการเงินท่ีดีกว่าประเทศกลุ่มลูกคา้อ่ืน ในส่วนของการขยายสาขาตลาดสินคา้
ดิวต้ีฟรี ในสายการบินต่าง ๆ ทางบริษทัจะตอ้งมีการคาํนึงถึงพฤติกรรมของลูกคา้เป็นหลกัสาํคญั  ซ่ึงถือว่า
ทางจงัหวดัภูเก็ตเป็นสถานท่ีท่ีเหมาะสมเพราะมีความพร้อมในดา้นการท่องเท่ียวเศรษฐกิจต่างๆ เป็นตน้ มี
การตั้งเป้าในเร่ืองของการจาํหน่ายสินคา้ การท่ีสภาวะของส่ิงแวดลอ้มหรือการมีปัญหาทางการเงินซ่ึงใน
เร่ืองน้ีจะข้ึนอยูก่บัทางโรงแรมดว้ยเพราะถา้สภาพเศรษฐกิจของโรงแรมตกตํ่า ตลาดสินคา้ดิวต้ีฟรีกจ็ะตกตํ่า
ตามไปดว้ย สาํหรับตลาดท่ีมีความสนใจอยูใ่นขณะน้ี คือตลาดจากประเทศจีน ซ่ึงถือวา่ปัจจุบนัเศรษฐกิจของ
จีนอยู่ในลาํดบัตน้ ๆ และมีการใชจ่้ายท่ีอยูใ่นระดบัสูง ดงันั้นถือว่าตลาดจีนมีความน่าสนใจควรท่ีจะมีการ
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ขยายตลาดเพ่ือเจาะกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีใหเ้ขา้มากระตุน้เศรษฐกิจอนัจะนาํไปสู่การพฒันาระบอบเศรษฐกิจ
ท่ีมีคุณภาพมากข้ึน นอกจากน้ีแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้ยงัไดรั้บการตอบสนองกบัความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้แกลุ่มเป้าหมายเพิ่มมากข้ึนดว้ย 
  ผู ้วิจัยจึงเล็งเห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงในการเลือกซ้ือสินค้าของ
หา้งสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) ในจงัหวดัภูเกต็ ยงัคงตอ้งมีการเพิ่มกลยทุธ์ทางการตลาดโดยการ
นาํตลาดบริการหรือเคร่ืองมือทางการตลาดเขา้มาสนับสนุนองคก์รโดยใชส่้วนประสมทางการตลาดและ
สร้างแรงจูงใจต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย ทั้งน้ีการสร้างกระบวนการการตดัสินใจ
เป็นส่วนหน่ึงของการพิจารณาทางเลือก เช่น การตระหนกัถึงสินคา้ ขอ้มูลของสินคา้ การซ้ือ และพฤติกรรม
หลงัการซ้ือลว้นแลว้แต่เป็นกระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือท่ีสามารถตดัสินใจไดว้่าองค์กรนั้นมี
ประสิทธิภาพและมีสินคา้บริการตามความตอ้งการโดยแทจ้ริง  
 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) ใน
จงัหวดัภูเกต็ 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) 
ในจงัหวดัภูเกต็ 
 3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY 
FREE) ในจงัหวดัภูเกต็ 
 

ขอบเขตของการวจิยั 
 1.ขอบเขตดา้นพื้นท่ี  พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ จงัหวดัภูเกต็ 
 2.ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ใชบ้ริการ
ดิวต้ีฟรีในจงัหวดัภูเกต็ และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา จาํนวน 400 คน 
 3.ขอบเขตดา้นเน้ือหา ไดแ้ก่ ศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  ศึกษาบริบทของหา้งสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE)  

4.ขอบเขตดา้นระยะเวลา ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัในคร้ังน้ี ตั้งแต่เดือนธนัวาคม 2563 –  กมุภาพนัธ์ 
2564 
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แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัท่ีเก่ียวข้อง 
  แนวคดิทฤษฎเีก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนประสมทางการตลาด เป็นแนวคิดท่ีสาํคญัอยา่งหน่ึงทางการตลาดเพราะการบริหาร การตลาด
เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ นกัการตลาดจะใชส่้วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือ ในการพฒันา
ให้สอดคลอ้งกับตลาดเป้าหมายจากการศึกษาคน้ควา้ไดมี้นักวิชาการหลายท่าน ได้ ให้ความหมายของ
การตลาดไว ้ดงัน้ี 
  คอตเลอร์ Kotler, 2003: 11 (อา้งถึงใน สืบชยั อนัทะไชย 2552: 2) กล่าวว่า คุณค่า ประกอบดว้ย 3 
ส่วนคือ คุณภาพ การบริการและต้นทุน คุณค่าเป็นการเปรียบเทียบระหว่าง ผลประโยชน์ส่ิงท่ีได้รับ 
(Benefits) และส่ิงท่ีเสียไป (Costs) ซ่ึงลูกคา้บางคนเลือกซ้ือสินคา้เพราะ คุณภาพดี บางคนเลือกเพราะราคา
สมเหตุสมผล บางคนซ้ือสินคา้โดยการเปรียบเทียบระหวา่ง คุณภาพสินคา้และราคาสินคา้  
  แลมป์ แฮร์ และ แมคาเนียล (Lamb, Hair and McDanial 2000: 44, อา้งถึงในพิบูล ที ปะปาล 2545: 
42) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การนาํกลยุทธ์เก่ียวกบั ผลิตภณัฑ์ การจดั
จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการกาํหนดราคา มาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว จดัทาํข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย
เพื่อก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมายและทาํใหเ้กิดความพึง พอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 
 วีลีน และ ฮนัเกอร์ (Wheelen L. Thomas and Hunger J David, 2012: 199) กล่าววา่ ส่วนประสมทาง
การตลาดหมายถึงการรวมกนัโดยเฉพาะอยา่งยิง่ตวัแปรท่ีสาํคญัภายใตก้ารควบคุม ขององคก์รท่ีสามารถใช้
ในการทําให้เกิดความความต้องการ (Demand) และได้รับประโยชน์จากการ แข่งขัน (Competitive 
advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product), ช่องทาง (Place), ส่วนส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
และราคา (Price) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ี สามารถนาํมาวิเคราะห์เพื่อปรับใหเ้หมาะสมกบั
ความสามารถขององคก์ร   
 สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นองคป์ระกอบหลกัในการดาํเนินงานทางธุรกิจหรือเป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจต่าง ๆ นาํมาใช้เพื่อให้สามารถบรรลุตามวตัถุประสงค์และเป้าหมายของ
องคก์ร เพื่อตอสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการ เคร่ืองมือเหล่าน้ีประกอบไปดว้ย 
ผลิตภณัฑ์ราคา สถานท่ีการส่งเสริม การตลาด กระบวนการให้บริการ ประสิทธิภาพและคุณภาพของการ
บริการ บุคลากร และลกัษณะ ทางกายภาพ เพื่อเป็นแนวทางในการดาํเนินทางธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
  แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
  ความหมายของแรงจูงใจ  
  พรสวสัด์ิ ศิรศาตนนัท ์(2555:214) กล่าวว่า แรงจูงใจ หมายถึง กระบวนการกระตุน้พฤติกรรมของ
บุคคลให้มีความกระตือรือร้นท่ีจะปฏิบติังานให้บรรลุเป้าหมายผลสําเร็จ โดยอาศยัความตอ้งการแรง
ปรารถนา ความคาดหวงั พลงักดดนัและส่ิงล่อใจมาเป็นแรงผลกัดนัให้แสดงพฤติกรรมอย่างมีทิศทางเพ่ือ
บรรลุจุดมุ่งหมายหรือเง่ือนไขท่ีตอ้งการ 



6 
 

 ภารดี อนนัตว์ารี (2555) กล่าวว่า แรงจูงใจ หมายถึง กระบวนการท่ีทาํให้มนุษยก์ระทาํกิจการงาน
อย่างใดอย่างหน่ึงอย่างมีจุดมุ่งหมายมีทิศทางและช่วยให้กิจการงานท่ีกระทาํนั้นคงสภาพอยู่ต่อไป โดยท่ี
มนุษยจ์ะตอ้งมีเจตคติ ทกัษะ และความเขา้ใจในกิจการนั้นอยา่งแทจ้ริง 
 สัมมา รธนิธน์ (2556) กล่าวว่า แรงจูงใจ หมายถึง ความปรารถนาท่ีจะกระทาํกิจกรรมใด ๆ ท่ีคิดว่า
มีคุณค่าดว้ยความเตม็ใจของบุคคลในการท่ีจะอุทิศกายและใจในการปฏิบติังานเพ่ือใหบ้รรลุเป้าหมายโดยใช้
ไดรั้บรางวลัเป็นผลตอบแทนการกระทาํนั้น ๆ เป็นส่ิงจูงใจท่ีเป็นส่ิงเร้าท่ีมากระตุน้หากบุคคลท่ีมีเจตคติท่ีดี
ต่องานและเพื่อนร่วมงาน  
 สุชาดา สุขบาํรุงศิลป์ (2553) กล่าววา่ แรงจูงใจ คือ ส่ิงท่ีอยูภ่ายในตวับุคคลเป็นแรงขบั เป็นพลงัของ
แต่ละคนท่ีทาํให้กระทาํอย่างใดอย่างหน่ึงจนสําเร็จ โดยมีกระบวนการเกิดจากการท่ีมนุษยทุ์กคนมีความ
คาดหวงั ความตอ้งการ (Need) และเป้าหมายในชีวิตทาํใหเ้กิดแรงขบัเพื่อนาํไปสู่เป้าหมาย 
 สรุปไดว้่า แรงจูงใจ เป็นกระบวนการท่ีทาํให้เกิดแรงขบัหรือส่ิงกระตุน้ต่อความตอ้งการภายใจตวั
บุคคล มีความตอ้งการหรือกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงตามวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้นอกจากน้ียงัมีการกระตุน้เพื่อให้
ไดม้าซ่ึงความตอ้งการนั้น ๆ อีกดว้ย 
 
  แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
  กระบวนการตดัสินใจ เป็นแนวคิดท่ีสาํคญัอยา่งหน่ึงในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการ ซ่ึง
เป็นเป็นเคร่ืองมือในกระบวนการในการตดัสินใจให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการตามเป้าหมายของผูบ้ริโภค
ส่ิงนั้น จากการศึกษาคน้ควา้ไดมี้นกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของกระบวนการตดัสินใจไว ้ดงัน้ี 
 การตัดสินใจซ้ือ  (Watson อ้างถึงใน  ฉัตยาพร  เสมอใจ  และมัทนียา  สมมิ , 2545) หมายถึง
กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ซ่ึงมีผูบ้ริโภคมักจะตอ้ง
ตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวิตประจาํวนัโดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้
หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ซ่ึงถา้นกัการตลาดสามารถทาํความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจ
ของผูบ้ริโภคการกระจายสินคา้และสร้างความยอมรับของผูบ้ริโภคกจ็ะมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
  การตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer buying decision process) เป็นลําดับขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจากการสาํรวจรายงานของผูบ้ริโภคจาํนวนมากในกระบวนการซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภค
ผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
  ทั้งน้ีผูบ้ริโภคอาจขา้มหรือยอ้นกลบัไปเร่ิมตน้ขั้นตอนก่อนน้ีก็ได ้ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัจาก การซ้ือโดยมีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอน
ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541)  
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  1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem recognition) เป็น
ขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลระลึกถึงความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีเขามีอยู่
กบัส่ิงท่ีเขาตอ้งการ  
  2. การคน้หาขอ้มูล (Search for information) หรือการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ (Prepurchase search) 
เม่ือบุคคลได้รับรู้ถึงความต้องการแล้วเขาจะคน้หาวิธีการท่ีจะทาํให้ความต้องการดังกล่าวได้รับการ
ตอบสนอง ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือ บริการท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการได ้2 ทางคือ การคน้หาขอ้มูลจากภายใน (Internal search) โดยทบทวนความทรงจาํในอดีตเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์หรือตราสินคา้ท่ีตนเองเคยซ้ือ  และการคน้หาขอ้มูลจากภายนอก (External search) ซ่ึงสามารถ
คน้หาไดจ้าก 5 แหล่ง ดงัน้ี  
   สินคา้และบริการท่ีมีความสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจซ้ือต่อผูซ้ื้ออาจใช้การคน้หาขอ้มูลจาก
ภายใน โดยการเลือกตราสินคา้ท่ีตนเองรู้จกัหรือเคยใชม้าก่อน ดงันั้น นกัการตลาดจึงควร ใหค้วามสาํคญัใน
การสร้างตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั ส่วนสินคา้และบริการท่ีตอ้งใชค้วามสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจซ้ือสูง 
นกัการตลาด ตอ้งใชค้วามพยายามในการขายและส่งเสริมการตลาด เพื่อกระตุน้ใหบุ้คคลมีการคน้หาขอ้มูล 
เก่ียวกบัสินคา้และบริการมากข้ึน ในขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการและการคน้หาขอ้มูลเหล่าน้ีผูบ้ริโภค
จะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการขอ้มูล    
  3. การประเมินผลทางเลือก(Alternative evaluation) หลงัจากท่ีไดค้น้หาขอ้มูลแลว้ผูบ้ริโภคตอ้งทาํ
การประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนทาํการตดัสินใจในขั้นน้ีผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑ์การ
พิจารณาท่ีจะใชส้าํหรับการประเมินผล 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) หลงัจากการประเมินผลทางเลือกแลว้ จะเป็น ขั้นตอนท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือการซ้ือโดยทัว่ไปเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีกแต่อย่างไรก็ตาม อาจเกิดข้ึน ในบา้นหรือ
สาํนกังานของลูกคา้กไ็ด ้ 

 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase behavior) หรือผลลพัธ์ภายหลงัการซ้ือ (Post purchase 
outcome) ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าท่ีได้รับจริง (Perceived value) จากการบริโภคหรือใช้
ผลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงั(Expectation) ถา้คุณค่าไดรั้บมากกว่าความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึง
พอใจ(Satisfied) แต่ถา้คุณค่าท่ีไดรั้บจริงตํ่ากวา่ความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะมี การจดัการผลิตภณัฑน์ั้นหลายวิธี
ไดแ้ก่กาํจดัท้ิงรีไซเคิลเป็นตน้ 
 สรุปไดว้า่ การตดัสินใจและกระบวนการตดัสินใจ ประกอบไปดว้ย 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็น
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือเพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจในทางเลือกของการซ้ือท่ีมีความตอ้งการ
ตามวตัถุประสงคข์องผูบ้ริโภคไดเ้พื่อใหผู้บ้ริโภคไดต้รงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 
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  บริบทดิวตีฟ้รี 
  ดิวต้ีฟรีในปัจจุบนั ปัจจุบนั ยอดขายสินคา้ดิวต้ีฟรีนั้นมีแนวโน้มเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ืองโดยแรง
ผลกัสาํคญัคือการเติบโตของดิวต้ีฟรีในทวีปเอเชียแปซิฟิกซ่ึงคิดเป็นสัดส่วนราวร้อยละ 44 ของยอดขาย
เขตปลอดอากรทัว่โลกดว้ยอตัราการเติบโตเลขสองหลกัเมื่อ พ.ศ. 2560 ในขณะท่ีภูมิภาคอ่ืนยงัมีการ
เติบโตแบบลุ่ม ๆ ดอน ๆ 
  สนามบินท่ีชูธงนาํการเติบโตดงักล่าวคือสนามบินอินชอนประเทศเกาหลีใต ้ซ่ึงกลายเป็นเขตช็
อปป้ิงปลอดอากรท่ีมียอดขายสูงท่ีสุดในโลกสนามบินท่ีชูธงนาํการเติบโตดงักล่าวคือสนามบินอินชอน 
แซงหน้าแชมป์เก่าอย่างดูไบเม่ือไม่นานมาน้ี อีกทั้งยงัไม่มีทีท่าว่าการเติบโตจะหยุดลงโดยในปีท่ีผ่านมา
มีการเติบโตของยอดขายสูงถึงร้อยละ 18และยอดขายเฉลี่ยต่อนักท่องเที่ยว 1 คนอยู่ที่ 260 ดอลลาร์
สหรัฐหรือราว 8,000 บาท 
 สนามบินอินชอน ก็เช่นเดียวกนัสนามบินในสิงคโปร์ และฮ่องกง คือการให้สัมปทานดิวต้ีฟรี
กบัหลากหลายบริษทั เช่นในสนามบินอินชอน มีบริษทัท่ีไดรั้บสัมปทานถึง 12 บริษทั 
ดว้ยกนั ส่วนในประเทศไทย การออกแบบสัมปทานยงัเป็นผูป้ระกอบการรายเดียว โดยล่าสุดเมื่อตน้
เดือนกรกฎาคม กลุ่มคิงเพาเวอร์ผูช้นะการประมูลสัมปทานทั้งในสนามบินสุวรรณภูมิ และสนามบิน
ภูมิภาคที่ภูเก็ต เชียงใหม่ และหาดใหญ่ ไดล้งนามในสัญญา 10 ปี 6 เดือนกบับริษทั ท่าอากาศยานไทย 
จาํกดั (มหาชน) เป็นท่ีเรียบร้อย 
  ที่ผ ่านมา  จํานวนผูโ้ดยสารที่ผ ่านเขา้ออกสนามบินสุวรรณภูมิเพิ ่มข้ึนอย ่างต่อเนื่อง  โดย
เทียบเคียงไดก้บัสนามบินอินชอน อย่างไรก็ดีท่ี ยอดขายในดิวต้ีฟรีของไทยยงัมีการเติบโตไม่ค่อยดีนกั
หากเทียบเคียงกบัการเติบโตของนักท่องเท่ียวและยอดขายของสนามบินอ่ืนๆ ในภูมิภาคโดยยอดการใช้
จ่ายของนักท่องเท่ียวในสนามบินสุวรรณภูมิอยู่ท่ี 47 ดอลลาร์สหรัฐ หรือราว 1,500 บาทเท่านั้น 
  อินโฟกราฟฟิกเปรียบเทียบสัมปทานเขตปลอดอากรระหว่างประเทศไทยและเกาหลีใต  ้ภาพ
จาก  TDRI ประเด็นสุดทา้ยคือสัดส่วนสัมปทานที่บริษทัตอ้งจ่ายให้กบัสนามบินคือราวร้อยละ  17 
เท่านั้น ซ่ึงนับว่าตํ่าเต้ียเร่ียดินหากเทียบกบัสนามบินอื่นๆ ในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกที่ค่าสัมปทานสูงถึง
ราวร้อยละ 40ประเด็นดงักล่าวทาํให้หลายคนตั้งคาํถามกบัการตดัสินผูช้นะการประมูลดงักล่าวว่า
เป็นไปเพื่อผลประโยชน์ของรัฐบาลและประชาชนจริงๆ หรือไม่ หากยอ้นกลบัไปมองตน้กาํเนิด
ของดิวต้ีฟรี  เราจะเห็นว่าหัวใจสําคญัคือการสร้างผลประโยชน์สุทธิให้กบัภาครัฐแต่หน้าตาของ
สัมปทานเขตปลอดอากรของไทยในปัจจุบนักลบัชวนให้สงสัยว่าหัวใจสําคญัดงักล่าวถูกมองขา้มไป
หรือเปล่า 
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 กรอบแนวคดิการวจิยั 
                ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

              ภาพท่ี 2 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

 
 
วธีิดําเนินการวจิัย 
  1.ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ใชบ้ริการดิวต้ีฟรีและอาศยัอยู่ใน
พื้นท่ีจงัหวดัภูเก็ต และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ใชบ้ริการดิวต้ีฟรีและอาศยั
ในจงัหวดัภูเก็ต จาํนวน 400 คน ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
กบัประชากรท่ีเคยใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) ในจงัหวดัภูเกต็  
  2. เคร่ืองมือวิจัยท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เป็นแบบสอบถาม  
(Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัเชิงสํารวจ โดยเก็บขอ้มูลกบัประชากรท่ี
อาศยัอยูใ่นจงัหวดัภูเกต็ หลงัจากนั้นเพื่อใหก้ารศึกษาเป็นไปอยา่งถูกตอ้งและเช่ือถือไดก่้อนท่ีจะนาํเคร่ืองมือ
ไปใชใ้นการเก็บขอ้มูล  ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบขอ้มูล โดยการนาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอกรรมการ
ท่ีปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญไดท้าํการพิจารณาตรวจสอบ จาํนวน 3 ท่าน หลงัจากนั้นนาํเคร่ืองมือท่ีไดรั้บในการ
ตรวจสอบจากผูเ้ช่ียวชาญเสนอคณะกรรมการควบคุมการวิจยัเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งให้ครอบคลุมถึง
วตัถุประสงคเ์พื่อขอความอนุเคราะห์ในการเกบ็ขอ้มูลก่อนนาํไปเกบ็ขอ้มูลจริงโดยนาํแบบสอบถามท่ีผูเ้ชียว
ชาญตรวจสอบแลว้มาหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง  IOC  (Index of Congruency) ซ่ึงขอ้คาํถามท่ีมีค่าดชันีความ
สอดคลอ้งมีค่าเท่ากบั 0.883 และหาค่าความเช่ือมัน่  (Reliability)  โดยผูว้ิจยันาํแบบสอบถามไปทดสอบ  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7’Ps) ในการ
ตัดสินใจ เลือกซื้อสินค้าที่ ห้างสรรพสินค้า
ปลอดภาษี (DUTY FREE) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคา (Price)  
3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place)  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. ดา้นกระบวนการ (Process)  
6. ดา้นบุคลากร (People)  
7. ดา้นการตกแต่งทางกายภาพ (Physical 

แรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกซื้อสินค้าที่
ห้างสรรพสินค้าปลอดภาษี (DUTY FREE) 
1.แรงขบั (drive)  
2.แรงกระตุน้ (urge)  
3.ความปรารถนา หรือความตอ้งการ (wish or 

กร ะบวนกา ร ตั ด สิน ใจ เ ลื อก ซื้ อ สิน ค้ า ที่
ห้างสรรพสินค้าปลอดภาษี (DUTY FREE) 
1.การตระหนกัถึงปัญหา 
2.การคน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินทางเลือก 
4.การซ้ือ 
5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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(Pretest)  กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มท่ีจะศึกษาจาํนวน 30 คน โดยการนาํไปวิเคราะห์หา
ความเช่ือมัน่เป็นรายขอ้  (Item Analysis)  หาความเช่ือมัน่รวมโดยใชว้ิธีของ Cronbach  มีค่าเท่ากบั 0.879  
  3. การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดว้ยค่าร้อยละ  (Percentage) ค่าคะแนน
เฉล่ีย  (Mean)ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation)  และทดสอบ
สมมติฐานโดยใชส้ถิติไค-สแควร์ (Chi-square) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 

ผลการวจิยั 
ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์พบว่าเป็นเพศหญิง อายุ 20-40ปี มีระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนกังานเอกชน มีรายได ้10,000-30,000 บาท เขา้ใชบ้ริการจาํนวน 3-8 คร้ัง  
  ตารางท่ี 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของห้างสรรพสินค้าปลอดภาษี (DUTY FREE) 
ประมวลผลทางสถิติโดยใช้ค่าเฉล่ีย  (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation : S.D.)  
(โดยรวม) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
𝐱ത 

 
S.D. 

ระดบั 
การตดัสินใจ 

 
ลําดบัที่ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.25 0.46 มาก 1 
ปัจจยัดา้นราคา 4.00 0.51 มาก 7 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.09 0.41 มาก 4 
ปัจจยัดา้นส่งเสริมการจดัจาํหน่าย 4.10 0.36 มาก 3 
ปัจจยัดา้นบุคลากร 4.22 0.47 มาก 2 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
ปัจจยัดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

4.08 
4.00 

0.45 
0.45 

มาก 
มาก 

5 
6 

รวม 4.11 0.29 มาก  

   
  ตารางท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (โดยรวม) พบว่า การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 
4.11, SD. = 0.29) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ซ่ึงเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด
ไปหาน้อยท่ีสุด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.25, SD. = 0.46) รองลงมา 
ปัจจัยด้านบุคลากร การตดัสินใจอยู่ในระดับมาก (xത = 4.22, SD. = 0.47) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการจัด
จาํหน่าย การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก (xത = 4.10, SD. = 0.36) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย การ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.09, SD. = 0.41) ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ การตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มาก (xത = 4.08, SD. = 0.45) ปัจจยัดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 
4.00, SD. = 0.45) และปัจจัยด้านราคาน้อยท่ีสุด  การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก (xത = 4.00 , SD. = 0.51) 
ตามลาํดบั   
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  ตารางท่ี 2 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัแรงจูงใจในการเลือกซ้ือหา้งสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) 
ประมวลผลทางสถิติโดยใช้ค่าเฉล่ีย  (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation : S.D.)  
(โดยรวม) 

ปัจจัยแรงจูงใจ  
𝐱ത 

 
S.D. 

ระดบั 
การตดัสินใจ 

 
ลําดบัที่ 

ปัจจยัดา้นแรงขบั 3.98 0.50 มาก 3 
ปัจจยัดา้นแรงกระตุน้ 4.15 0.46 มาก 1 
ปัจจยัดา้นความปรารถนาหรือความตอ้งการ 4.03 0.46 มาก 2 

รวม 4.05 0.37 มาก  

 
  ตารางท่ี 2 ปัจจยัแรงจูงใจในการเลือกซ้ือ (โดยรวม) พบว่า การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.05, 
SD. = 0.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ซ่ึงเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไป
หาน้อยท่ีสุด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นแรงกระตุน้ การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.15, SD. = 0.46) รองลงมา 
ปัจจยัดา้นความปรารถนาหรือความตอ้งการ การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.03, SD. = 0.46) และปัจจยั
ดา้นแรงขบั การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 3.98 , SD. = 0.50) ตามลาํดบั 
 
  ตารางท่ี  3 วิ เคราะห์ข้อมูลระดับการตัดสินใจด้านกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าท่ี
ห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) โดยใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation : S.D.) (โดยรวม) 

กระบวนการตดัสินใจ  
𝐱ത 

 
S.D. 

ระดบั 
การตดัสินใจ 

 
ลําดบัที่ 

การตระหนกัถึงปัญหา 4.05 0.56 มาก 2 
การคน้หาขอ้มูล 4.05 0.56 มาก 3 
การซ้ือ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

4.20 
3.98 

0.54 
0.49 

มาก 
มาก 

1 
4 

รวม 4.07 0.39 มาก  

 
  ตารางท่ี 3 ปัจจยักระบวนการเลือกซ้ือ (โดยรวม) พบว่า การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.07, 
SD. = 0.49) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ซ่ึงเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไป
หาน้อยท่ีสุด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นการซ้ือ การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.20, SD. = 0.54) รองลงมา ปัจจยั
ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.05 SD. = 0.56) ปัจจยัดา้นการคน้หาขอ้มูล 
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.05, SD. = 0.56) และปัจจยัดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ การตดัสินใจอยู่
ในระดบัมาก (xത = 3.98, SD. = 0.49) ตามลาํดบั 
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   สมมติฐาน ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้
ท่ีห้างสรรพสินค้าปลอดภาษี  (DUTY FREE)  โดยรวม พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
กระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) มีความสัมพนัธ์กนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐาน ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นแรงจูงใจกบักระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้
ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE)  โดยรวม พบว่า ปัจจยัดา้นแรงจูงใจกบักระบวนการตดัสินใจ
ในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE)  มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

อภปิรายผล 
  1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (โดยรวม) พบว่า การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.11, SD. = 
0.29) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ซ่ึงเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหานอ้ย
ท่ีสุด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.25, SD. = 0.46) รองลงมา ปัจจยัดา้น
บุคลากร การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.22, SD. = 0.47) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการจดัจาํหน่าย การ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.10, SD. = 0.36) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มาก (xത = 4.09, SD. = 0.41) ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.08, SD. 
= 0.45) ปัจจยัดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.00, SD. = 0.45) 
และปัจจยัดา้นราคานอ้ยท่ีสุด  การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.00 , SD. = 0.51) ตามลาํดบั สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ อภิชาติ ผลงาม (2557) ผลการศึกษา พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจของ
นัด ท่องเท่ียวในการเลือกซ้ือของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากเม่ือ
พิจารณารายด้าน พบว่า ด้านสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ เป็นอนัดับหน่ึง รองลงมาคือด้าน
ผลิตภณัฑด์า้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ
ตามลาํดบั 
   2.ปัจจยักระบวนการเลือกซ้ือ (โดยรวม) พบวา่ การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.07, SD. = 0.49) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ซ่ึงเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหานอ้ยท่ีสุด 
ดังน้ี ปัจจัยด้านการซ้ือ การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก (xത = 4.20, SD. = 0.54) รองลงมา ปัจจัยด้านการ
ตระหนักถึงปัญหา การตดัสินใจอยู่ในระดับมาก (xത = 4.05 SD. = 0.56) ปัจจยัด้านการคน้หาขอ้มูล การ
ตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.05, SD. = 0.56) และปัจจยัดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ การตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก (xത = 3.98, SD. = 0.49) ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั เขมขวญั สุดดี (2557) ผลการวิจยั 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 25-35 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาทส่วนใหญ่พกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑล มีประสบการณ์การ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊คมา 1-3 ปี มีร้านคา้ ท่ีซ้ือประจาํบนเฟซบุ๊ค มีความพึงพอใจหลงัการซ้ือเส้ือผา้
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แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊ค โดยใชง้านเฟซบุ๊ค ผ่านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Smart Mobile) ใชใ้นช่วงวนัเสาร์วนัอาทิตย ์
เวลา 20.01-24.00 น. มากท่ีสุด คน้หาแฟนเพจเส้ือผา้แฟชัน่จากเวบ็ไซตเ์ส้ือผา้ เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีซ้ือมากท่ีสุด 
คือ ชุดเดรส และมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ต่อคร้ังประมาณ 501-800 บาท ผูบ้ริโภครับรู้ถึง
ความตอ้งการโดยเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ เม่ือมีดีไซน์ใหม่มากท่ีสุดใชว้ิธีหาขอ้มูล เพื่อประกอบการตดัสินใจ
ดว้ยการคน้หาขอ้มูลจากการคน้หาผ่านเวบ็ไซด์ซ่ึงส่ือออนไลน์เป็นแหล่งของขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดั 
สินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ดา้นปัจจยัผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดในปัจจยัแต่ละดา้น ประกอบ 
ดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ดีไซน์ของเส้ือผา้แฟชัน่ ดา้นราคา คือ แสดงขอ้มูลชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
คือมีสินคา้พร้อมส่งทนัทีและดา้นการส่งเสริมการตลาด คือการปรับเปล่ียนคืนสินคา้ 

 
ข้อเสนอแนะในการวจิยั 
  ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังนี ้
 1.จากวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 พบว่า การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีผูต้อบแบบสอบถามยงัเป็นกลุ่มท่ีใชบ้ริการ
กลุ่มเดิม มีการใชบ้ริการประจาํทั้งน้ีผูว้ิจยัยงัคงตอ้งการผกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความหลากหลายซ่ึงจะไดข้อ้มูลท่ี
แตกต่างกนัออกไป เช่น นกัเรียน/นกัศึกษา ตอ้งการแบบไหนต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการ เป็นตน้ 
 2.จากวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความ
สนใจในการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด และดา้นราคานอ้ยท่ีสุด ทั้งน้ีผูว้ิจยัยงัไดพ้บขอ้เสนอแนะใน
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้คาํแนะนาํ ในดา้นการขยายช่องทางการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เพื่อใหก้ลุ่มผูท่ี้สนใจแต่ไม่สามารถเขา้ถึงการซ้ือได ้เป็นตน้ 
 3.จากวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 3 พบว่า ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ทางกลุ่มตวัอยา่งยงัใหค้วามสนใจในดา้นแรง
ขบัท่ีนอ้ยเน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการมีความลงัเลหรือสามารถเลือกสินคา้ทดแทนไดง่้ายกว่ามาใชบ้ริการท่ีดิวต้ีฟรี 
ทั้งน้ียงัมีขอ้เสนอในการเพ่ิมขอ้จาํกดัในการเลือกซ้ือเพื่อใหค้นทุกกลุ่มไดมี้โอกาสมาใชบ้ริการมากข้ึน 
 4.จากสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เน่ืองจากแต่ละปัจจยัของผูใ้ชบ้ริการมีการคาํนึงถึงดา้นต่าง ๆ ท่ีเหมาะสมต่อการ
ตดัสินใจ 
 
 ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไปนี ้
 1.ศึกษาพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY 
FREE) ในจงัหวดัภูเกต็ 
 2.ศึกษาการพฒันาบุคลากรของหา้งสรรพสินคา้ปลอดภาษี (DUTY FREE) ในจงัหวดัภูเกต็ 
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