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 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (2) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมย ์จ  าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และ (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ ประชากรคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภู
อคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยใช ้     
สูตรของคอแครน และสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใช้     
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตัวอย่าง        
สองกลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่ม 
และการวิเคราะห์สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
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ต่อเดือน 30,000-39,999  บาท และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความส าคญัมากท่ีสุด  (2) 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้
ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมยแ์ตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี .05 และ (3) ปัจจยัส่วนประสม            
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ ้าภูอัคนีในจังหวัดบุรีรัมย์ อย่างมีนัยส าคัญ                
ทางสถิติท่ี .05 โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนี         
ในจงัหวดับุรีรัมยใ์นระดบัสูง 
ค ำส ำคญั  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี จงัหวดับุรีรัมย ์
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Abstract 

 

 The study aimed (1) to study the personal factors and the important level of 

marketing mix factors; (2) to compare the buying decision on Phu Akkani fabric products   

classified by personal factors; and (3) to study the relationship between marketing mix 

factors and buying decisions on Phu Akkani fabric products in Buriram Province. 

 The study was a quantitative research. The unknown population was consumers 

who purchased Phu Akkani fabric products in Buriram Province. The 400 samples were 

calculated by Cochran’s Formula using convenience sampling method.       A questionnaire 

was used for data collection. The data was analyzed by descriptive statistics including 

frequency, percentage, mean and standard deviation as well as inferential statistics 

including t-Test, One-way ANOVA with the least significance difference test (LSD), and 

Pearson correlation 

 The results showed that (1) the majority of respondents were female, age 50 

and over, Bachelor's degree, married, government officer/state enterprise employee, 

average income 30,000-39,999 Baht. The importance of marketing mix factors including 

product, price, place and promotion factors were the highest level. (2) Consumers with 

different educational level, occupation and average income had different buying Decision 

on Phu Akkani fabric products in Buriram Province with statistically significant at .05.    (3) 

Product, price, place and marketing promotion factors related to buying decision on Phu 

Akkani fabric products in Buriram Province with statistical significant at .05 while only 

product factor related at high level.   
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 จ าแนกตามรายได ้โดยใช ้ Levene’s test  60 
ตารางท่ี 4.15  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มดว้ยวิธี LSD ของการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จ าแนกตามรายได ้  60 
ตารางท่ี 4.16  แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี  
 ในจงัหวดับุรีรัมย ์  62 
ตารางท่ี 4.17  แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นราคาท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
 ในจงัหวดับุรีรัมย ์  63 
ตารางท่ี 4.18  แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์  64 
ตารางท่ี 4.19  แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 ผา้ภูอคันี ในจงัหวดับุรีรัมย ์  65 
ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์  66 
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บทที ่1 

บทนํา 
 
 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเป็นส่ิงหน่ึงท่ีเสริมสร้างความเขม้แขง็ให้กบัชุมชน และเป็นรากฐาน         
ท่ีสาํคญัท่ีทาํให้คนในสังคมเกิดความรัก สามคัคี และมีความเอ้ือเฟ้ือต่อกนั ซ่ึงเป็นรากฐานท่ีสาํคญั
ในการพฒันาประเทศ ทั้งทางด้านสังคม เศรษฐกิจ และวฒันธรรม สืบเน่ืองจากถา้คนในสังคม         
มีความรู้สึกท่ีดีต่อกนัแลว้ ความช่วยเหลือและความร่วมมือในดา้นต่างๆ ก็จะตามมาโดยเฉพาะ
สงัคมชนบทท่ีไดมี้การส่งต่อภูมิปัญญาทอ้งถ่ินจากรุ่นสู่รุ่นตั้งแต่อดีตเร่ือยมาจวบจน ปัจจุบนัการทอ
ผา้พื้นเมืองเป็นภูมิปัญญาอยา่งหน่ึงในทอ้งถ่ินท่ีสืบทอดกนัมาอยา่งชา้นาน ซ่ึงในสมยัอดีตนั้นแทบ   
ทุกครัวเรือนจะมีการทอผา้ เน่ืองจากผา้เป็นส่ิงท่ีจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตในแต่ละวนัทั้งนาํมาตดัหรือ
ทาํเป็นเส้ือ กางเกง กระโปรง ผา้ซ่ิน ฯลฯ แต่ทั้งน้ีการทอผา้ในแต่ละทอ้งถ่ินจะมีเทคนิค วิธีการ 
อุปกรณ์ท่ีใชแ้ละลวดลายท่ีแตกต่างกนั   
 การทอผา้เป็นส่วนหน่ึงในวิถีชีวิตของชาวอีสาน ท่ีมีการสืบทอดต่อกนัมาเป็นเวลา
ยาวนาน การทอผา้ถือว่าเป็นงานหตัถกรรมพื้นบา้นท่ีเกิดจากการสั่งสมภูมิปัญญาของแต่ละทอ้งถ่ิน               
ท่ีมีความรู้และความเช่ียวชาญในการทอผา้ท่ีแตกต่างกนัไปและไดถ่้ายทอดสืบสานต่อกนัมาอยา่งชา้
นาน ในสมยัก่อนผูห้ญิงอีสานจะทอผา้เพื่อใชใ้นครัวเรือนเอง เน่ืองจากมีเวลาว่างเวน้จากการทาํนา 
ทาํสวน เล้ียงดูบุตรหลาน หรือแมแ้ต่เพ่ือประหยดัค่าใชจ่้ายในครัวเรือนรวมทั้งความเช่ืออยา่งหน่ึง
ของชาวอีสานเก่ียวกบัการทอผา้ คือ เพื่อนาํผา้ท่ีไดจ้ากการทอมาใชใ้นพิธีกรรมต่างๆ ทั้งการเกิด   
การบวช การแต่งงาน การตาย หรือแมแ้ต่การถวายให้กบัวดั เพื่อใชป้ระโยชน์ในกิจกรรมต่างๆ       
ท่ีทางวดัได้จดัข้ึน รวมทั้งถา้หากทอผา้ได้ในจาํนวนท่ีมากยงัสามารถนําผา้ท่ีทอได้ไปจาํหน่าย        
ซ่ึงเป็นการหารายไดใ้หก้บัครอบครัว ผา้ทอจึงเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับชีวิตคนอีสานเร่ือยมา   
 การทอผา้เป็นกระบวนการท่ีตอ้งอาศยัความชาํนาญและทกัษะดา้นฝีมือ ในอดีตการทอ
ผา้จะทอเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองนุ่งห่ม สวมใส่ในชีวิตประจาํวนัและเทศกาลสาํคญัต่างๆ แต่ปัจจุบนัเม่ือ
สงัคมเกิดการเปล่ียนแปลง มีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ มีเทคโนโลยท่ีีดีข้ึน ส่งผลใหว้ิถีชีวิตของ
คน   ในสังคม เปล่ียนแปลงไป มีการนาํเอาเทคโนโลยีและ เคร่ืองจกัรมาใชแ้ทนการใชก้าํลงัคน 
ตน้ทุนถูกกว่าเดิม เกิดความสะดวกรวดเร็วและแม่นยาํ ซ่ึงการทอผา้ก็เช่นเดียวกนั ผูค้นหันนิยมใช้
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ผา้ทอจากโรงงานท่ีมีความสดของสีผา้ ทนัสมยั ราคายอ่มเยา หาซ้ือไดง่้าย ทาํใหก้ารทอผา้พื้นเมือง
ไดรั้บความนิยมนอ้ยลง เน่ืองจากตอ้งใชเ้วลาในการทอนาน รูปแบบสีสันมีขอ้จาํกดักว่าผา้ทอจาก
โรงงาน และหาตลาดสาํหรับจาํหน่ายไดย้ากข้ึน (ปัทมา ไวทยวงศส์กุล, 2556 : 152-170) แต่ผา้ทอ
พื้นเมืองก็ยงัคงความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัในดา้นศิลปะทอ้งถ่ินและฝีมือ ทั้งทางดา้นลวดลาย 
รูปแบบ ศิลปะ วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต วิธีการทอและรูปแบบการผลิต  ซ่ึงเป็นวิธีดั้งเดิมของการทอ
ผา้พ้ืนเมือง ทาํให้ยงัคงเป็นส่ิงท่ีดึงดูดความสนใจของผูซ้ื้อผา้ทอมือท่ีช่ืนชอบผา้ท่ีทาํจากสียอ้ม
ธรรมชาติและเป็นงานศิลปหัตถกรรมพ้ืนบา้นท่ีผสมผสานกับวิถีชีวิตและประเพณีวฒันธรรม 
เน่ืองจากสังคมและการดาํเนินชีวิตท่ีเปล่ียนไป (วิรัช วิรัชนิภาวรรณ, 2555) ทาํให้ผูค้นในปัจจุบนั    
มีความนิยมใชผ้า้ทอมือลดลง และผูท่ี้ประกอบอาชีพทอผา้มีรายไดล้ดลง  
 คาํขวญัประจาํอาํเภอเฉลิมพระเกียรติ จงัหวดับุรีรัมย ์ไดก้ล่าวไวว้่า “เมืองพนมรุ้ง ทุ่ง
ฝ้ายคาํ นามพระราชทาน ตาํนานทบัหลงั ท่ีตั้งเจา้พ่อปราสาททอง ของดีผา้ภูอคันี” นามของดีคือ              
“ผา้ภูอคันี” ซ่ึงมีประวติัความเป็นมาอนัเป็นท่ีน่าภาคภูมิใจของคนในหมู่บา้นเจริญสุขโดยกาํเนิด
เกิดข้ึนจากภูมิปัญญาท้องถ่ินท่ีนําทรัพยากรมาใช้นั่นคือ ดินภูเขาไฟมายอ้มผา้ ก่อให้เกิดเป็น
เอกลกัษณ์ และอตัลกัษณ์ของชาวบุรีรัมย ์ 
 ประวติัการทอผา้ของชาวบา้นเจริญสุข หมู่บา้นแห่งน้ีมีการปลูกหม่อนเล้ียงไหมตาม 
บา้นเรือนโดย ในช่วงแรกเป็นการทอผา้เพื่อไวใ้ชภ้ายในครัวเรือน  มีการยอ้มผา้ดว้ยครามมีความ
เช่ือ กนัว่าถา้เป็นแม่ลูกอ่อนจะยอ้มครามไม่ไดจ้ะเกิดการผิดสําแดงเพราะว่ามีกล่ินเหม็น จึงมีการ
พฒันาการยอ้มดว้ยวสัดุธรรมชาติจากการทาํด่างจากวสัดุชนิดใดชนิดหน่ึง เช่น เปลือกง้ิว ผกัโขม 
หนาม กะลามะพร้าว และกาบกลว้ย  โดยนาํวสัดุเหล่าน้ีมาเผาไฟ แลว้นาํข้ีเถา้ท่ีเผาไฟมาใส่ท่ีกรอง 
แลว้นาํนํ้ าเทลงให้แน่น ๆ จนกว่าจะไดน้ํ้ าด่างท่ีเป็นสีแดง จากนั้นนาํนํ้ าด่างมาใส่หมอ้ครามท่ีตม้ 
และใส่ลูกมะกรูดดว้ยเพื่อเพิ่มความหอม หมกัท้ิงไวป้ระมาณ 1 สัปดาห์ แลว้จึงนาํผา้มายอ้มสีคราม 
นอกจากการยอ้มด้วยสีครามแล้ว ยงัมีการยอ้มผา้ด้วยเปลือกไม้ชนิดอ่ืน ๆ เช่น เปลือกประดู่        
ยอดสมอ เปลือกมะม่วง เป็นตน้ ต่อมามีทดลองนาํดินภูเขาไฟบริเวณเขาพระองัคารมายอ้มผา้เพื่อ
สร้างเอกลกัษณ์ให้กับผา้ ผลปรากฏว่าได้สีผืนผา้เป็นสีนํ้ าตาลอมแดงซ่ึงมีสีเหมือนกับหินของ
ปราสาทหินเขาพนมรุ้งจึงถือเป็นเอกลกัษณ์ของหมู่บา้นเจริญสุข จะเห็นไดว้่าผา้ภูอคันี ถือไดว้่า       
มีเอกลกัษณ์ท่ีไม่มีใครเหมือน เน่ืองจากตอ้งใชดิ้นท่ีมาจากภูเขาไฟ แต่ผา้ภูอคันีกลบัยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั
ของคนทัว่ไปเท่าท่ีควร  

และเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่า (โควิด 19) ได้ส่งผล
กระทบต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยเป็นอย่างมาก รวมถึงธุรกิจการทอผา้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมย ์     ท่ีชะลอตวัลงเช่นกนั ทาํให้ชาวบา้นขายผา้ไดน้อ้ยลง ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยั จึง
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สนใจศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี
ในจงัหวดับุรีรัมย ์เพื่อจะไดน้าํขอ้มูลท่ีไดรั้บมาเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดได้
อย่างมีประสิทธิภาพ และเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
เพื่อท่ีผา้ภูอคันีจะไดเ้ป็นท่ีรู้จกั และไดรั้บความนิยมมากข้ึนต่อไป 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั  
  

 2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด  
 2.2 เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล         

 2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์

 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์กาํหนดตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ส่วนตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
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           ตัวแปรอิสระ                    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. สมมตฐิานการวจิยั 
 

 4.1  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ ระดบัรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมยแ์ตกต่างกนั 
 4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
 

5. ขอบเขตของการวจิยั 
 

 5.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
  การค้นคว้า อิสระคร้ัง น้ี  มุ่ง ศึกษาเ ก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
  5.1.1 ขอบเขตด้านประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีใน

จงัหวดับุรีรัมย ์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
    1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
    2. ดา้นราคา  
    3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
    4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   ปัจจัยส่วนบุคคล 
   1. เพศ 
   2. อายุ 
   3. ระดบัการศึกษา 
   4. สถานภาพ 
   5. อาชีพ 
   6. ระดบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 

ในจงัหวดับุรีรัมย ์
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  5.1.2 ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีใน
จงัหวดับุรีรัมย ์โดยใชสู้ตรกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร หรือประชากรท่ีไม่สามารถนบัจาํนวนได ้
(Infinite Population) ของ W.G. Cochran โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ราย 

 5.2  ขอบเขตด้านเวลา  
  ผูว้ิจยัไดว้างแผนทาํการศึกษาคร้ังน้ี มีระยะเวลาในการดาํเนินงาน ระหว่างเดือน

พฤษภาคม 2563 – เมษายน 2564 
 5.3  ขอบเขตด้านตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
  5.3.1  ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ 
   1)  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
   2)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
  5.3.2  ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์

 
 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

  ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีท่ีทาํจากฝ้ายท่ียอ้มสีธรรมชาติแลว้นาํมา
ดดัแปลงให้เป็นรูปแบบต่างๆ เช่น เส้ือผา้สาํเร็จรูป ผา้พนัคอ ผา้คลุมไหล่ กระเป๋า หมวก หนา้กาก
ผา้ เป็นตน้  

 ด้านราคา หมายถึง การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี การติดป้ายแสดงราคา
สินคา้ การรับชาํระเงิน 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง สถานท่ีผลิตและจาํหน่ายผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีใน
หมู่บา้น และร้านคา้ในจงัหวดับุรีรัมย ์  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี
ผา่นส่ือต่างๆ การจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งสมํ่าเสมอ รวมทั้งการรับประกนัสินคา้  
 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งทางตรงกับการซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี  
 ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลหรือประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตจงัหวดับุรีรัมยแ์ละตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี  
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7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 7.1  เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 
ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมย ์
 7.2  เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
 7.3  เพื่อให้ผูป้ระกอบการผา้ภูอคันีและผูท่ี้สนใจจะประกอบธุรกิจเก่ียวกบัผา้ภูอคันี 
สามารถนาํขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการกาํหนดแผนการตลาด วางแผนการผลิตและนาํไป
พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีใชใ้นปัจจุบนัและ
ในอนาคต  
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บทที ่2 

ทฤษฎแีละวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 
 

 การศึกษาค้นควา้อิสระคร้ังน้ี ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ ผูว้ิจยัไดท้าํการรวบรวม
เน้ือหา ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงนาํเสนอสาระสาํคญัตามลาํดบั ดงัน้ี  
 1.  แนวคิด/ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนบุคคลหรือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
(Demography)  
 2.  แนวคิด/ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
  2.1  ผลิตภณัฑ ์(Product)  
  2.2  ราคา (Price)  
  2.3  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
  2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
 3.  ประวติัความเป็นมาเก่ียวกบัผา้ภูอคันี 
 4.  แนวคิด/ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 5.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 
1. แนวคดิ/ทฤษฎทีีเ่ก่ียวข้องกับปัจจยัส่วนบุคคลหรือลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 
 ประชากรศาสตร์ หรือ Demography มีรากศพัท์มาจากภาษากรีก Demo = People คือ 
ประชาชนหรือประชากร Graphy = Writing up, Description หรือ Study  คือการศึกษาศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ทางดา้นประชากรในเร่ืองขนาดโครงสร้างการ
กระจายตวัและส่วนประกอบของประชากร ในเชิงท่ีสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางเศรษฐกิจ สังคมและ
วฒันธรรมอ่ืนๆ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2560) การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic 
Segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใชห้ลกัดา้นประชากรศาสตร์ มีเกณฑ์ เช่น เพศ รายได ้
อาชีพ การศึกษา ศาสนา ยคุสมยั อาย ุขั้นตอนในวฏัจกัรชีวิตครอบครัว หรือเป็นการแบ่งส่วนตลาด
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ตามขนาด โครงสร้างประชากร และการแบ่งส่วนตลาดตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ี นิยมใช ้   
กนัอย่างแพร่หลาย ได้แก่ อายุ เพศ ขนาด ครอบครัว รายได ้การศึกษา และอาชีพ ซ่ึงใช้ในการ
แยกแยะความแตกต่างของกลุ่มเป้าหมายน้ี  เป็นการช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย  ลักษณะ 
ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะสําคญัท่ีช่วยกาํหนดตลาดเป้าหมาย ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์   
จะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิภาพ ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอ่ืน ซ่ึงมกัจะมีความสัมพนัธ์     
กบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ ดงัน้ี  

 1.  อายุ (Age) เป็นปัจจยัท่ีสําคญัท่ีทาํให้เกิดความแตกต่าง ทั้งในเร่ืองของความคิด 
พฤติกรรม ความชอบและความสามารถ จะเปล่ียนแปลงไปตามอายุ ช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการตดัสินใจท่ีแตกต่างกัน เน่ืองจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการ     
ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั  

 2.  ขั้นของวงจรชีวิต (Life-cycle Stage) บุคคลท่ีอยู่ในขั้นของวงจรชีวิตเดียวกนัอาจ             
มีความตอ้งการและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั ขั้นตอนแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตเป็นตวักาํหนด         
ท่ีสําคญัของพฤติกรรม ซ่ึงแต่ละขั้นตอนนั้นจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัไป โดยขั้นของ
วงจรชีวิตจะอธิบายถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของบุคคลต่างๆ เช่น โสด แต่งงานใหม่ ฯลฯ            
ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสร้างโอกาสให้กบันักการตลาดในการเสนอการบริการและผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาด  

 3.  เพศ (Gender) เป็นตัวแปรท่ีสําคัญเช่นกัน ผูห้ญิงและผูช้ายมีแนวโน้มท่ีจะมี
ทศันคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั โดยผูห้ญิงมกัจะมีความละเอียดอ่อนและตอ้งการคน้หาขอ้มูล
ต่างๆ ให้มากกว่าก่อนท่ีจะตดัสินใจ ส่วนผูช้ายมกัจะมีความเช่ือมัน่ในตวัเองสูง และมกัจะมุ่งท่ีบาง
ส่ิงบางอย่างท่ีจะช่วยให้เขาสามารถตดัสินใจให้บรรลุตามเป้าหมายได ้นักการตลาดจึง ควรตอ้ง
ศึกษาตวัแปรน้ีอยา่งรอบคอบ เพื่อใหท้นัยคุสมยัท่ีเปล่ียนแปลงไป  

 4.  รายได ้(Income) เป็นตวัแปรในการกาํหนดการแบ่งส่วนตลาดท่ีใชก้นัมานานแลว้ 
สาํหรับสินคา้และบริการ โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวย แต่อยา่งไรกต็าม 
รายไดอ้าจไม่สามารถบ่งบอกไดว้า่ใครจะเป็นลูกคา้ท่ีดีท่ีสุด  

 5.  ยคุสมยัของคน (Generation) คนแต่ละรุ่นมกัจะไดรั้บอิทธิพลจากเวลาท่ีเปล่ียนไป 
ทําให้เกิดความสนใจท่ีแตกต่างกัน เช่น ในด้านดนตรี ภาพยนตร์ ณ ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง                       
นกัประชากรศาสตร์เรียกกลุ่มน้ีว่า กลุ่มคนท่ีสมาชิกในกลุ่มมีประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆ ร่วมกนั 
และมี มุมมองท่ีเหมือนกนั นักการตลาดมกันาํสัญลกัษณ์และรูปภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบัประสบการณ์     
ท่ีสําคญั ของกลุ่มคนเหล่าน้ีมาใช้ในการโฆษณา ซ่ึงจะสามารถแบ่งกลุ่มออกไดเ้ป็น 7 กลุ่ม คือ       
(1) กลุ่มคน ในยุคเศรษฐกิจถดถอย (Depression) (2) กลุ่มคนในช่วงสงครามโลกคร้ังท่ี 2 (World 



9 
 
war II) (3) กลุ่มคนหลงัสงครามโลก (Postwar) (4) กลุ่มคนในช่วงตน้ก่อนสงครามโลกคร้ังท่ี 2 
(Leading – Edge baby boomer) (5) กลุ่มคนในช่วงทา้ยของสงครามโลกคร้ังท่ี 2 (Trailing – Edge 
baby boomer) (6) กลุ่มคน Generation X (7) กลุ่มคน Generation Y 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2554) กล่าวว่า ตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์หลายตวัแปรท่ี
นิยมนาํมาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพิจารณาแบ่งส่วนตลาด มีดงัต่อไปน้ี  

 1.  อาย ุอายถูุกใชเ้ป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดสาํหรับผลิตภณัฑห์ลายชนิด เช่น 
เส้ือผา้ ผลิตภณัฑส์ําหรับเด็กต่างๆ หนังสือ เป็นตน้ บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีความชอบหรือ 
สนใจ ในกิจกรรมท่ีต่างกนั และสนใจในผลิตภณัฑต่์างประเภทกนัแลว้แต่ละช่วงอายขุองบุคคล  

  1.1  วยัเด็ก บุคคลอาจมีความสนใจในผลิตภณัฑป์ระเภทขนม ลูกอม การ์ตูน ส่ือท่ี
ผูท่ี้อยูใ่นวยัน้ีสนใจมกัจะเป็นท่ีเขา้ถึงง่าย เช่น ส่ือทางโทรทศัน์รายการสาํหรับเด็ก และเนน้ท่ีความ
สนุกสนาน 

  1.2 วยัรุ่น ผูท่ี้อยู่ในวยัรุ่นมีแนวโน้มท่ีจะมีความสนใจในผลิตภณัฑ์ประเภทท่ีให้           
ความบนัเทิง และผลิตภณัฑท่ี์มีความแปลกใหม่ บุคคลกลุ่มน้ียงัไม่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง บุคคล 
กลุ่มวยัรุ่นน้ีน่าจะเป็นตลาดท่ีดีสาํหรับผลิตภณัฑป์ระเภทเกมส์คอมพิวเตอร์ ภาพยนตร์ ส่ือท่ีบุคคล
ในวยัน้ีสนใจจะเป็นส่ือประเภทโทรทศัน์ วิทย ุหรืออินเทอร์เน็ตต่างๆ  

  1.3 วยัรุ่นตอนปลายถึงวยักลางคน คนกลุ่มน้ีมีรายไดเ้ป็นของตนเอง ผูท่ี้อยูใ่นวยัน้ี
อาจเป็นตลาดท่ีดีสาํหรับผลิตภณัฑท่ี์มีราคาปานกลางถึงสูง ผลิตภณัฑป์ระเภทท่ีสามารถแสดงให้
เห็นถึงผลของการใชท่ี้ชะลอการเขา้สู่วยักลางคนของตนเอง เช่น เคร่ืองสาํอาง รถยนต ์บา้น ส่ือท่ีจะ
ใชใ้นการเขา้ถึงบุคคลกลุ่มน้ีจะเป็นส่ือประเภทส่ิงพิมพโ์ทรทศัน์ต่างๆ  

  1.4 วยัเกษียณอายุหรือวยัชรา คนกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดไ้ม่มากนัก นิยมเก็บ 
ออมเพ่ือใช้จ่ายในยามจาํเป็น ผูท่ี้อยู่ในวยัน้ีน่าจะเป็นตลาดท่ีดีสําหรับผลิตภัณฑ์ประเภทการ 
ท่องเท่ียว หรือผลิตภณัฑ์ท่ีเสริมสร้างความแข็งแรงของสุขภาพ เช่น สถานท่ีออกกาํลงักาย ส่ือ 
ประเภทท่ีเขา้ถึงกลุ่มบุคคลในวยัน้ีจะเป็นพวกวิทยหุรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ แต่การเขา้ถึง กลุ่มเป้าหมาย
น้ีตอ้งอาศยัความระมดัระวงัไม่ใหเ้ป็นการสร้างความแบ่งแยกของช่วงอายวุ่ากาํลงั เขา้สู่วยัชราหรือ
วยัเกษียณอาย ุเพื่อป้องกนัการต่อตา้นการรับรู้และการเลือกซ้ือ  

 2.  เพศ บุคคลท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีความชอบหรือความสนใจแตกต่าง
กนั เช่น บุรุษอาจจะมีแนวโนม้ท่ีจะสนใจผลิตภณัฑป์ระเภทกีฬาบางประเภท ไดแ้ก่ เจต็สกีไต่ภูเขา 
ขณะท่ีสตรีอาจสนใจกีฬาประเภทว่ายนํ้ า หรือสนใจผลิตภณัฑ์ประเภทความงามต่างๆ จึงเป็น 
โอกาสท่ีดีสําหรับการผลิตผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและกิจกรรมของแต่ละเพศ 
ดงักล่าว นอกจากน้ียงัมีผลิตภณัฑ์บางชนิดท่ีมีการแบ่งเพศของสินคา้ เช่น นํ้ าหอม โดยจะมีการ      
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ทาํกล่ินของนํ้ าหอมให้แตกต่างกนัระหว่างนํ้ าหอมท่ีใชก้บัสุภาพบุรุษและสุภาพสตรี ประเภทของ  
ส่ือท่ีบุคคลในแต่ละเพศสนใจก็จะแตกต่างกนัไป บุรุษมีแนวโนม้ท่ีจะให้ความสนใจในนิตยสารท่ี
เก่ียวกับเคร่ืองมือเคร่ืองใช้รถยนต์ หรือนิตยสารของผูช้าย ในขณะท่ีสตรีมีแนวโน้มท่ีจะให้        
ความสนใจในนิตยสารสาํหรับผูห้ญิง  

 3.  เช้ือชาติ สามารถถูกนาํมาใชเ้ป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดสําหรับผลิตภณัฑ์            
บางประเภท เช่น เส้ือผา้ อาหาร เป็นตน้ บุคคลท่ีมีเช้ือชาติเดียวกนัจะมีวฒันธรรม การดาํเนินชีวิต 
ค่านิยม ความเช่ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงมีผลต่อการเลือกชนิดและคุณลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือ  

 4.  รายได ้รายไดจ้ดัเป็นตวัแปรท่ีนกัการตลาดนิยมใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด 
เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีสะทอ้นถึงอาํนาจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีรายได้ยงัมีผล        
ต่อชนิดของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งมีความสนใจในสินคา้ฟุ่ มเฟือยและ
สินคา้ท่ีเน้นคุณภาพดีมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ํ่า ซ่ึงมีแนวโน้มท่ีจะให้ความสนใจต่อสินคา้
อุปโภคบริโภคท่ีจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตเท่านั้น  

 5.  วงจรชีวิตครอบครัว แต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) 
จะมีส่วนในการกาํหนดว่าบุคคลใดทาํหน้าท่ีในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ชนิดและประเภทของ 
ผลิตภัณฑ์ท่ีบุคคลสนใจและทาํการเลือกซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ดงักล่าว เช่น ในช่วงท่ีครอบครัวเร่ิมตน้แต่งงานและมีบุตร ผลิตภณัฑท่ี์สมาชิกในครอบครัวสนใจ 
อาจเป็นผลิตภณัฑ์สําหรับเด็ก และเด็กอาจเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์                  
เม่ือเปรียบเทียบกับตอนท่ีครอบครัวเพิ่งจะเร่ิมตน้และยงัไม่มีบุตร หรือครอบครัวท่ีสมาชิกใน
ครอบครัว เร่ิมชราภาพแลว้ ผูท่ี้ทาํการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าจเป็นสามีหรือภรรยา หรือทั้งสามี
และภรรยา ตดัสินใจซ้ือร่วมกัน และชนิดของผลิตภัณฑ์ท่ีสมาชิกในครอบครัวสนใจอาจเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีราคา สูง เช่น บา้น  

 6.  ตวัแปรอ่ืนๆ นกัการตลาดสามารถเลือกใชต้วัแปรอ่ืนๆ เพ่ือเป็นเกณฑใ์นการแบ่ง       
ส่วนตลาด เช่น การศึกษา อาชีพ หรือการใชต้วัแปรดา้นประชากรศาสตร์ร่วมกบัตวัแปรอ่ืนๆ เช่น 
ตัวแปรด้านภูมิศาสตร์  และตัวแปรวิ ถีด้านการดําเนินการชีวิตท่ี เ รียกว่า  Geodemographic 
Segmentation 

  อดุลย ์จาตุรงคกลุ (2551: 38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุ
เพศ ลกัษณะของครอบครัว การศึกษา รายไดเ้ป็นตน้ มีความเก่ียวเน่ืองกบัอุปสงค ์(Demand) ซ่ึงจะ
มีความสําคญัต่อนักการตลาดในสินคา้กลุ่มต่างๆ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์แสดงให้เห็นถึง        
การเกิดข้ึนของตลาดใหม่ๆและจะมีบางตลาดท่ีถูกลดความสาํคญัลง หรืออาจจะหายไป 
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 1. เพศ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้นสามารถแบ่งแยกไดโ้ดยดูเพศของผูบ้ริโภค ซ่ึง
เป็นหลกัในการตอบสนองความตอ้งการท่ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัในส่วนแบ่งทางการตลาดในปัจจุบนั
น้ี    ตวัแปรดา้นเพศมีผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคท่ีมาก จากทศันคติการรับรู้และ      
การตดัสินใจในเร่ืองการซ้ือและบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั  

 2. อายแุตกต่างกนัของกลุ่มผูบ้ริโภคยอ่มจะทาํใหเ้กิดความตอ้งการใน สินคา้ท่ีแตกต่าง
กนั เช่น กลุ่มผูสู้งอายจุะสนใจสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพและความปลอดภยั แต่กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลอง        
ส่ิงแปลกใหม่และสินค้าแฟชั่น นักการตลาดจึงใช้ข้อมูลจากตัวแปรด้านอายุท่ีแตกต่างกัน             
ของประชากรศาสตร์โดยคน้หาความตอ้งการของตลาดส่วนเลก็ (Niche Market) โดยมุ่งความสาํคญั
ไปท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น  

 3. สถานภาพครอบครัว มีลกัษณะต่างๆ ดงัน้ี คือ การเขา้สู่ชีวิตสมรส (อายแุรกสมรส)       
การแยกทางกันของชีวิตสมรสเน่ืองมาจากการตาย การแยกกันอยู่การหย่าร้าง หรือแมก้ระทัง่        
การสมรสใหม่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) สถานภาพสมรสเป็นคุณลกัษณะทางประชากร    
ท่ีสําคญัท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย ประเด็นสําคญัท่ีสุดในการศึกษาเก่ียวกับ
องคป์ระกอบเก่ียวกบัสถานภาพสมรสของประชากร คือ ประเภทของสถานภาพสมรส ไดร้วบรวม
และแบ่งแยกประเภทของสถานภาพสมรส ดงัน้ี  

3.1 โสด  
  3.2 สมรส  
  3.3 แยกกนัอยู/่หยา่ร้าง  
  3.4 หมา้ย  

 สถานภาพสมรส มีส่วนสําคญัต่อการตดัสินใจของบุคคล คนโสดส่วนใหญ่ มกัจะ               
มีความคิดท่ีเป็นอิสระมากกว่าคนท่ีแต่งงานแลว้ ส่งผลให้การใชเ้วลาตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ น้อย
กว่าคนท่ีแต่งงานแล้ว เน่ืองจากไม่มีต้องปรึกษาหรือคิดนานๆ อีกทั้ งยงัไม่มีภาระผูกพนัหรือ            
ความรับผดิชอบมากเท่าคนท่ีแต่งงานแลว้  

 4.  ระดับการศึกษา  หมายถึง  ระดับการศึกษาของแต่ละบุคคลท่ีได้รับจาก
สถาบนัการศึกษาต่างๆ รวมถึงไดรั้บจากประสบการณ์จริงของชีวิต ความสามารถในการเลือกรับ
ข่าวสาร และการรู้หนงัสือจะเก่ียวเน่ืองกบัระดบัการศึกษาจะทาํใหค้นเกิดความรู้ความคิด ตลอดจน
ความเขา้ใจในส่ิงต่างๆมากข้ึน จนสามารถนาํมาใชใ้นชีวิตประจาํวนัไดท้าํใหผู้พู้ดสามารถแยกแยะ
เน้ือหาและตวัอย่างท่ีเหมาะสม กล่าวไดว้่า การศึกษาทาํให้เกิดความแตกต่างทางทศันคติ ค่านิยม 
คุณธรรมความคิดและยงัทาํใหบุ้คคลมีศกัยภาพเพิ่มข้ึนอีกดว้ย การศึกษาถือว่าปัจจยัสาํคญัอีกปัจจยั
หน่ึงท่ีส่งผลต่อผูรั้บสารดงันั้นคนท่ีระดบัการศึกษาต่างกนั เกิดในยุคสมยัต่างกนั ระบบการศึกษา            
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ท่ีต่างกนั สาขาวิชาชีพท่ีต่างกนั มกัจะมีความรู้สึกนึกคิด ทศันคติอุดมการณ์ และความตอ้งการ        
ท่ีแตกต่างกนัออกไป  

 5. อาชีพ หมายถึง อาชีพและตาํแหน่งงานต่างๆ ท่ีนาํมาซ่ึงรายไดไ้ม่ว่าจะเป็นค่าจา้ง 
ค่าตอบแทน หรือผลกาํไร เช่น ครูพนกังานขาย ชาวนา พนกังานขบัรถ เป็นตน้ ในการเก็บขอ้มูล
ดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพจึงหมายถึง งานท่ีบุคคลทาํในระหว่างช่วงเวลาท่ีกาํหนดอาชีพของ
เขาจะเป็นงานท่ีเขาทาํอยู่ในปัจจุบนัหรือเคยทาํมาก่อนหนา้น้ีก็ไดโ้ดยท่ีไม่คาํนึงถึงสถานภาพของ 
บุคคลและประเภทของงานในแต่ละงาน เน่ืองจากอาชีพท่ีมีมากมายหลากหลายในปัจจุบนั จึงตอ้ง    
มี การจดักลุ่มอาชีพท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกัน และแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงลกัษณะของอาชีพนั้น        
จะบ่งบอกลกัษณะเฉพาะของบุคคลนั้นๆ ช่วงเวลาท่ีเปิดรับขอ้มูลข่าวสารเร่ืองท่ีกลุ่มผูฟั้งสนใจ เช่น 
กลุ่มเบเกอร่ีก็จะสนใจเก่ียวกับเร่ืองเบเกอร่ี ราคา สินค้าวตัถุดิบ สูตร แหล่งซ้ือ-ขาย เป็นต้น            
ในบางคร้ังคนท่ีมีอาชีพหน่ึงอาจจะไปรวมกลุ่มกบัคนอีก อาชีพหน่ึงก็ได ้ซ่ึงก็จะทาํให้ความสนใจ
ของเขานั้ นอาจจะขยายออกไปในวงกวา้งได้ซ่ึงคนท่ีมีอาชีพ ต่างกันย่อมมองโลก มีแนวคิด 
อุดมการณ์และค่านิยมต่อส่ิงต่างๆ แตกต่างกนัออกไป ซ่ึงรวมไปถึง ทศันคติและความคิดเห็นการ
ในการใชสิ้นคา้ และบริการต่างๆ ดว้ย  

 6. รายได ้เป็นตวัแปรสําคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะ
สนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวย แต่อยา่งไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต้ ํ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ 
ปัญหาสาํคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดียวก็คือ รายไดอ้าจจะเป็นตวัช้ีการมี
หรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือเป็น
เกณฑรู์ปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปร ท่ีใช้
บ่อยมาก นกัการตลาด ส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ 
เพื่อให้กาํหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑ์อายุ และ
อาชีพร่วมกนั 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิด
และทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ของภาวิณี กาญจนาภา (2554) ซ่ึงกล่าวว่า ตัวแปรทางด้าน
ประชากรศาสตร์หลายตวัแปรท่ีนิยมนาํมาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพิจารณาแบ่งส่วนตลาด ไดแ้ก่ อายุ 
เพศ เช้ือชาติ รายได ้วงจรชีวิตครอบครัว และตวัแปรอ่ืน เช่น การศึกษา อาชีพ เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ของงานวิจยัน้ีไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้สถานภาพ 
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2. แนวคดิ/ทฤษฎเีก่ียวกับปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ้ ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่ม
ลูกคา้ เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน  
ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ                         
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น 
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ 
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ 
ผลิตภณัฑ์ จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถ 
ขายได ้
 2.  ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์    
กบั ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ  
 3.  การจัดจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง 
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ 
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั  
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ
ตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความ
เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อหรือเป็น
การติดต่อ ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ      
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้
คน (No person selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองค์การอาจเลือกใช้หน่ึง    
หรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
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ประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 : 80-81) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี  
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจดัหา การ
ใช้ หรือการบริโภคท่ีสามารถทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Kotler and Armstrong อา้งถึงใน ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น  บรรจุภณัฑ ์สี 
ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี 
บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  
     1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
     1 .2   องค์ประกอบ  ( คุณสมบัติ )  ของผลิตภัณฑ์  (Product Component) เ ช่น 
ประโยชน์ พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  
     1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
     1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์มีลกัษณะใหม่ 
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  
     1.5  กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line)  
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนท่ีตอ้งจ่าย เพื่อให้ได้ผลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็น
คุณค่า ทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ/์บริการ คุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป  
(Kotler and Armstrong อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์
ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง  
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     2.1  คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ใน
คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น   
     2.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
     2.3  การแข่งขนั  
     2.4  ปัจจยัอ่ืน ๆ  
 3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และ กิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์
ออกสู่  ตลาดเป้าหมาย  คือสถาบันการตลาด  ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า 
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี  
     3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการสาํหรับการใชห้รือบริโภค (Kotler 
and Keller อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และ
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงประกอบดว้ย 
ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงั
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  
     3.2  การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ  Market Logistics) หมายถึง  งานท่ีเ ก่ียวข้องกับการวางแผน  การ
ปฏิบติัการตาม แผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร 
(Kotler & Keller อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2552) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้
ท่ีสําคญัมีดังน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้
คงเหลือ  
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการ หรือเพื่อ
เตือนความทรงจาํ  (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker & Stanton อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) หรือเป็น             
การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ           



16 
 
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่
ใช้คน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์กรอาจเลือกใช้
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร การตลาดแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึง ความเหมาะสมกับ
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริม การตลาดท่ีสาํคญั 
มีดงัน้ี  
     4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร
และ ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั  

1)  กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create Strategy)  และยทุธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics)   

2)  กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy)  
     4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบั บุคคล เพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหน้าโดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขาย 
และสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั  

 1.  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy)  
 2.  การบริหารหน่วยงานขาย (Sales Force Management)  

     4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้ นท่ี
กระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใช้
สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลอง
ใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 
3 รูปแบบ คือ  
  4.3.1 การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion)  
  4.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion)  
  4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Sales Force Promotion)  



17 
 
     4.4  การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย 
ดงัน้ี   
   4.4.1  การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือ          
ตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่าน       
การกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์  
   4.4.2  ประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสาร       
ท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบาย       
ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์ของ
บริษทั  
     4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  การ
โฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง 
หรือ     การโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี   
   4.5.1  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพ่ือใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ        
ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที  ทั้งน้ีตอ้ง
อาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและ         
แคตตาลอ็ก  
   4.5.2  การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั โดยตรงไปยงั     
ผูส่้งข่าวสารหรือป้ายโฆษณา   
   4.5.3  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ 
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์  (Electronic Marketing หรือ  E-Marketing) เป็นการโฆษณา         
ผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ ์          หรือ
บริการ โดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีสาํคญั ประกอบดว้ย  

1) การขายทางโทรศพัท ์ 
2) การขาย โดยใชจ้ดหมายตรง  
3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก   
4) การขายทางโทรศพัท์วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี

กิจกรรมการตอบสนอง 
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 อดุลย  ์ จาตุรงคกุล (2543) กล่าวในเร่ืองตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนประสม           
ทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือโดยแบ่งออกได ้ดงัน้ี  

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทั ท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ
ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรา               รู้
เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย
เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ือง
ของรูปร่างของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อ และป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณาประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ     
ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์สาํคญัก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคประเมิน
สินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอย่างของผูซ้ื้อมีอิทธิพล   
ต่อการซ้ือดว้ย  

 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํการประเมิน
ทางเลือก และทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา
น้อย  ลดต้นทุนการซ้ือหรือทําให้ผู ้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจ           
อย่างกวา้งขวาง ผูบ้ริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลักษณะทั้ งหลาย               
ท่ีเก่ียวข้องสําหรับสินค้าฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็น       
เคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภค ซ่ึงกติ็ดตามดว้ยการซ้ือ  

 3. ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Placement-channel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการ
ตลาด   ในการทาํใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑแ์น่นอน
ว่าสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนําไปประเมินประเภทของ
ช่องทางท่ีนําเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์เช่น สินคา้ท่ีมีของแถม                      
ในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ทาํให้สินคา้มีช่ือเสียงมากกว่านาํไปใช้บนชั้นวางของ           
ในซุปเปอร์มาร์เกต็  

 4. การส่ง เส ริมการตลาด  ( Promotion-marketing Communication) การส่ง เส ริม
การตลาด สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีบน
ตลาดส่งไป อาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาได้
และมนัสามารถส่งมอบใหไ้ดม้ากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข่้าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยนืยนัว่า       
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 
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 สรุปจากแนวคิดทฤษฎีท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจัยได้อา้งอิงหลกัแนวคิดส่วนประสม            
ทางการตลาดประกอบดว้ยกลยทุธ์ทางการตลาด 4 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริม การตลาด ซ่ึงนักการตลาดพฒันาข้ึนเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการกาํหนดกลยุทธ์
เสนอขายสินคา้และบริการเพ่ือใหส้อดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายท่ีไดเ้ลือกสรรไวก้ารกาํหนดกลยทุธ์
การตลาดท่ีเหมาะสมของธุรกิจ นอกจากจะตอ้งทราบพฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้ยงัจาํเป็นตอ้งมีการ
กาํหนดส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัการแข่งขนัในปัจจุบนั 
 

3. ประวตัคิวามเป็นมาเก่ียวกับผ้าภูอัคนี 
 
 ท่ีมาของผ้าอัคนี 
 ผ้าภูอัคนี หรือ ผ้าย้อมดินภูเขาไฟ  หมู่บา้นเจริญสุข เกิดจากภูมิปัญญาชาวบา้นท่ีไดน้าํ
วตัถุดิบจากธรรมชาติ ท่ีหาไดใ้นทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ช ้โดยเป็นกรรมวิธีในการยอ้มสีผา้ให้ออกมา   
มีสีสวยงามอย่างมีเอกลกัษณ์ ดว้ยการนาํผา้ฝ้ายหรือผา้ไหมไปยอ้มกบัดินภูเขาไฟ หน่ึงในวตัถุดิบ
สาํคญัท่ีหาไดไ้ม่ยากเพราะหมู่บา้นเจริญสุขนั้น ตั้งอยูใ่กลก้บั “เขาพระองัคาร” ซ่ึงเป็นภูเขาไฟเก่าแก่
ท่ีดบั แลว้ 1 ใน 6 ลูกของจงัหวดับุรีรัมย ์ดินบริเวณน้ีจึงอุดมดว้ยแร่ธาตุจากลาวาภูเขาไฟท่ีปะทุ
ออกมาในอดีต ซ่ึงนอกจากเป็นประโยชน์ในการเพาะปลูกแลว้ ชาวบา้นเจริญสุขยงัคิดคน้วิธีการนาํ
ดินเหล่าน้ีมาใชย้อ้มผา้อีกดว้ย จากการคน้พบทรัพยจ์ากผืนดิน ถูกนาํมาผสมผสานภูมิปัญญาของ
บรรพบุรุษ จนกลายเป็นผลิตภัณฑ์สร้างช่ือ มีเอกลักษณ์ด้านส่ิงทอท่ีมีช่ือว่า ผา้ภูอัคนี ท่ีผ่าน         
การผสมผสานจากผา้ฝ้ายสีขาว เปล่ียนเป็นสีดินนํ้าตาลอ่อนกบันํ้าตาลแดงแบบดินภูเขาไฟ 
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ภาพท่ี 2.1 ประวติัชุมชนเจริญสุข อาํเภอเฉลิมพระเกียรติ จงัหวดับุรีรัมย ์
ท่ีมา: https://www.facebook.com/media/set/?set=a.2145194612367906&type=3 
 
 ขั้นตอนการทําผ้าภูอัคนี 
 ขั้นตอนการยอ้มเร่ิมตน้จากการนาํดินภูเขาไฟ ใกล้ๆ  กบัเขาพระองัคารมา และนาํมาคดั     
เศษผงท่ีเจือปนออก หลงัจากนั้นกน็าํไป ผสมกบันํ้ าในอตัราส่วน ดินภูเขาไฟ 3 กิโลกรัมต่อ นํ้าเปล่า     
10 ลิตร ก็จะได้นํ้ าดินภูเขาไฟท่ีมีสีนํ้ าตาล สําหรับขั้นตอนน้ีหากอยาก ได้ผา้สีเขม้ก็ผสมนํ้ าให้
นอ้ยลง หากอยากไดสี้อ่อนก็ผสมนํ้ าให้มากข้ึน ขั้นตอนต่อไปคือ ขั้นตอนการยอ้มสีผา้ โดยจะนาํ    
ผา้ฝ้าย หรือผา้ไหมท่ีตอ้งการยอ้มสีและจะใชผ้า้นํ้ าหนกั 1 กิโลกรัม ในการยอ้มแต่ละคร้ัง นาํผา้ลง
ไปแช่ในนํ้ าดินภูเขาไฟท่ีเตรียมไว ้โดยจะใชเ้วลาในการแช่ผา้ท้ิงไวป้ระมาณ 8-10 ชัว่โมง ก็จะได ้  
ผา้สีนํ้ าตาลเยน็ตา สีสันสวยงามตามท่ีตอ้งการ หลกัจากนั้นก็จะนาํผา้ ท่ีไดไ้ปลา้งนํ้ าให้สะอาด     
แลว้นาํไปตากท่ีราวและยืดให้ตรงและหมู่บา้นเจริญสุขแห่งน้ี ก็ยงัมีภูมิปัญญาท่ีจะรักษาสีผา้ให้
คงทนดว้ย เช่นกนั นั้นคือการนาํผา้ท่ีไดจ้ากการยอ้มดินภูเขาไฟไปตม้กบั “นํ้ าเปลือกตน้ประดู่”      
ซ่ึงก็เป็นอีกหน่ึงภูมิปัญญาชาวบา้น ในการนาํ วตัถุดิบท่ีหาไดจ้ากทอ้งถ่ินมาใชใ้ห้เกิดประโยชน์
ขั้นตอน การนาํผา้เเช่นํ้ าเปลือกประดู่ตม้ ให้ฟังอีกว่า “นาํเปลือกตน้ประดู่มาตม้ในนํ้ า ซ่ึงนํ้ าตม้
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จะตอ้งร้อน แต่ไม่ให้เดือดจนเกินไป หลงัจากนั้นนาํผา้ท่ีตอ้งการลงไปแช่ประมาณคร่ึงชั่วโมง 
ขั้นตอนน้ีจะเป็นการป้องกัน การตกสี อีกทั้ งในนํ้ าเปลือกตน้ประดู่ ก็ยงัมียางและสีท่ีคลา้ยกับ          
สีดินภูเขาไฟ จึงเป็นการเคลือบสีไปในในตวั ผา้ท่ีไดจึ้งเงางามยิง่ข้ึน และไม่ตกสี 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 ขั้นตอนการทาํผา้ภูอคันี 
ท่ีมา: https://www.facebook.com/volcano6Buriram/ 
 

นบัไดว้่าการทาํผา้ภูอคันี เป็นภูมิปัญญาชาวบา้นท่ีน่ามหัศจรรยท่ี์เกิดจากดินธรรมดา 
เเละไดก้ลบักลายมาเป็นสีสันงดงามอยา่ง มีเอกลกัษณ์ จนเป็นหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์น่าสนใจของจงัหวดั
บุรีรัมย ์ในการซ้ือกลบั ไปเป็นของฝากสาํหรับคนท่ีบา้นหรือใหก้บัตนเอง ในการนาํวตัถุดิบท่ีหาได ้         
จากทอ้งถ่ินมาใช้ให้เกิดประโยชน์ แต่ไม่ควรเดือดจนเกินไปประมาณคร่ึงชั่วโมง นํ้ าเปลือกตน้
ประดู่ซ่ึงมียางและสีท่ีคลา้ยกบัสีดินภูเขาไฟ ก็จะเคลือบเป็นเน้ือเดียวกบัตวัผา้ให้เงางามยิ่งข้ึน ก่อน
จะนาํไปแปรรูปถกัทอเป็นผลิตภณัฑ์หลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นเส้ือ ผา้พนัคอ ผา้คลุมไหล่        
เป็นตน้ โดยผนวกความเช่ือท่ีว่า ภูเขาไฟองัคารนั้น เป็นภูเขาไฟท่ีมีความศกัด์ิสิทธ์ิ พิจารณาจาก
ภูมิศาสตร์แลว้ มีรูปร่างคลา้ยพญาครุฑนอนควํ่าหนา้ และยงัเป็นท่ีตั้งของวดัเขาองัคาร ดงันั้นการ   
นาํดินมาใชใ้นกระบวนการผลิตจึงพว่งดว้ยความเช่ือและความเป็นสิริมงคลแก่ผูส้วมใส่เขา้ไปดว้ย 
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ภาพท่ี 2.3 ผลิตภณัฑต่์างๆท่ีผลิตจากผา้ภูอคันี 
ท่ีมา: https://www.facebook.com/volcano6Buriram/ 

 
 ปัจจุบันผา้ฝ้ายยอ้มดินภูเขาไฟ หรือ ผา้ภูอัคนี ได้ผ่านการรับรองจากกระทรวง
อุตสาหกรรม ว่ามีแห่งเดียวในจงัหวดับุรีรัมย ์และยงัไดรั้บเลือกให้เป็น หมู่บา้น OVC หรือ OTOP 
Village Champion ท่ีไดรั้บการสนบัสนุนจากกรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทยอีกดว้ย โดย
ทางกลุ่มไดมี้การพฒันารูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามเป็นเอกลกัษณ์ เหมาะสาํหรับนาํไปใชแ้ละเป็น
ของฝาก ซ่ึงลูกคา้จะมีทั้งนกัท่องเท่ียว ขา้ราชการ และประชาชนทัว่ไป ทางกลุ่มสตรีทอผา้ไหม-ผา้
ฝ้าย ในหมู่บา้นเจริญสุข ยงัเปิดโอกาสให้นักท่องเท่ียว สามารถเขา้มาเยี่ยมชม ในรูปแบบการ
ท่องเท่ียวเชิงเรียนรู้วฒันธรรม และวิถีชุมชน เพ่ือทาํความรู้จกักบักระบวนการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์
เด่นประจาํทอ้งถ่ินในทุกขั้นตอน เพื่อสืบสานวฒันธรรม สร้างความโดดเด่นและเป็นการส่ือสาร
เร่ืองราวท่ีมีคุณค่าอีกหน่ึงภูมิปัญญาไทย ท่ีควรค่าแก่การรักษาใหค้งอยูอ่ยา่งย ัง่ยนื  
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ภาพท่ี 2.4 ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
ท่ีมา: https://www.facebook.com/phuakaneecotton 
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4. แนวคดิ/ทฤษฎเีก่ียวกับการตดัสินใจซื้อ 
 

 ความหมายของการตัดสินใจ  
 การตดัสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกท่ีจะกระทาํการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจาก

บรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่(ศุภร เสรีรัตน์, 2550) 
 Chester I. Barnard (1976 อา้งถึงในสร้อยตระกูล (ติวยานนท)์ อรรถมานะ, 2542) ได้

ให้นิยาม ของการตดัสินใจว่าการตดัสินใจเป็นเทคนิควิธีท่ีทาํให้ทางเลือกมีอยู่มากมายนั้นให้เลือก
น้อยลง ดังนั้ นในการตัดสินใจใดๆ ส่ิงท่ีไม่สามารถจะหลีกหนีได้ก็คือ การตดัสินใจเลือกเอา
ทางเลือกท่ีเหมาะสมหรือพอใจท่ีสุด นัน่หมายความวา่เลือกทางใดทางหน่ึงเท่านั้น  

 บุษกร คาํคง (2542) กล่าวว่า การตัดสินใจต้องใช้ข้อมูลพื้นฐานจากเร่ืองท่ีกําลัง
พิจารณาโดยใชค้วามรู้พื้นฐานและขอ้สรุปท่ีเป็นท่ียอมรับ นาํมาประสมประสานกบัการสรุปอา้งอิง 
เพื่อนาํไปสู่เป้าหมาย แสดงทิศทางนาํไปสู่การตดัสินใจ 

 ธา ริ นี  พัชร เจ ริญพงศ์  ( 2554) กล่าวว่ า  การตัด สินใจ  ( Decision Making) เ ป็น
กระบวนการทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากหลายๆ ทางเลือกก่อนท่ีจะนาํทางเลือกนั้น ไปปฏิบติัโดยใชห้ลกั
เหตุผลจากทางเลือกหรือขอ้มูลทั้งหมดท่ีมีอยูเ่พื่อให้เกิดบรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ ส่วนการ
ตดัสินใจเลือกอาชีพนั้น เป็นกระบวนการท่ีบุคคลไดพ้ิจารณาไตร่ตรองจากขอ้มูลต่างๆ ท่ีมีอยูแ่ละ
เลือกแนวทางท่ีตนตอ้งการ เพ่ือนาํไปสู่จุดมุ่งหมายท่ีตนเองตั้งใจและเกิดความพึงพอใจท่ีสุดใน
อาชีพนั้น  

 จากขอ้มูลขา้งตน้ สรุปได้ว่าการตดัสินใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบส่ิงท่ี
ตอ้งการจากทางเลือกมากมายโดยนาํมาพิจารณาดว้ยกระบวนการเลือกหลกัการและเหตุผล รวมถึง
การตดัสินใจเลือกเพื่อใหไ้ดส่ิ้งท่ีจะทาํใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์

 
 ทฤษฎกีารตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค 

 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเป็นการนาํหลกัเกณฑห์รือเคร่ืองมือต่าง ๆ เขา้มาช่วย
ในการตดัสินใจเพื่อทาํให้ผูต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอ้ยลงหรือการตดัสินใจไดถู้กตอ้งมากข้ึน            
การตดัสินใจท่ีจะมีข้ึนภายใตส้ถานการณ์ต่างๆ ท่ีสามารถทาํการประเมินไดแ้ละใชก้ฎเกณฑห์รือ
เคร่ืองมือดงักล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจอย่างไรก็ตาม การทาํการตดัสินใจได้
นาํเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบเง่ือนไขเขามาเก่ียวขอ้งเสมอ ทั้งน้ีเพราะบุคคลต่างมีเหตุผลใน
การดาํเนินธุรกิจของตนยอ่มตอ้งการเลือกผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุด แต่ถา้มีทางเลือกเพียง
ทางเดียว ปัญหาการตดัสินใจก็ไม่เกิดข้ึนเพราะถึงอย่างไรก็ตอ้งเลือกตามวิถีทางเดียวท่ีมีอยู่นั้น       
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ซ่ึงจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม่ แต่ถา้มีวิธีให้ผลตอบแทน
มากกว่าหน่ึงทางแลว้ก็จะตอ้งมีการตดัสินใจเลือกทางหรือวิธีท่ีจะทาํให้ไดผ้ลตอบแทนมากท่ีสุด    
ซ่ึงการตดัสินใจเลือกดงักล่าวน้ีเป็นเร่ืองท่ียุ่งยากและสลบัซับซ้อนยิ่งข้ึน ดงันั้นจึงไดพ้ยายามหา      
ส่ิงท่ีจะมาช่วยในการตดัสินใจเพื่อใหไ้ดรั้บผลตอบแทนสูงสุด  

 Plunkett and Attner  (1994 อ้างถึงในบุษกร ยงัคาํมั่น, 2557) กล่าวว่ากระบวนการ
ตัดสินใจ (Process of decision making) หมายถึง การกําหนดขั้นตอนของการตัดสินใจ ตั้ งแต่
ขั้นตอนแรก     ไปจนถึงขั้น ตอนสุดทา้ยการตดัสินใจโดยมีลาํดบัขั้นของกระบวนการดงักล่าว เป็น
การตัดสินใจโดยใช้หลักเหตุผลและมีกฎเกณฑ์ซ่ึงเป็นการตัดสินใจโดยใช้ระเบียบวิธีทาง
วิทยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาข้อสรุปเพื่อการตัดสินใจ ขั้นตอนของกระบวนการ
ตดัสินใจมีอยู่หลายรูปแบบ แลว้แต่ความคิดเห็นของนักวิชาการ Plunkett and Attner (1994) ได้
เสนอลาํดบัขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจเป็น 7 ขั้นตอน ดงัน้ี  

 1. การระบุปัญหา (Define the Problem) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความสําคัญอย่างมาก
เพราะการ ระบุปัญหาไดถู้กตอ้งหรือไม่ยอ่มมีผลต่อการดาํเนินการในขั้นต่อๆ ไปของกระบวนการ
ตดัสินใจ    ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย ดงันั้นผูบ้ริหารจึงควรระมดัระวงัมิ
ให้เกิดความผิดพลาดในการระบุปัญหาขององค์การ ทั้งน้ีผูบ้ริหารควรแยกแยะความแตกต่าง
ระหวา่งอาการแสดง (Symptom) ท่ีเกิดข้ึนกบัตวัปัญหาท่ีแทจ้ริงเสียก่อน  

 2. การระบุขอ้จาํกดัของปัจจยั (Identify Limiting Factors) เม่ือสามารถระบุปัญหาได้
ถูกตอ้ง แลว้ ควรตอ้งพิจารณาถึงขอ้จาํกดัต่างๆ รวมทั้งเวลาซ่ึงมกัเป็นปัจจยัจาํกดัท่ีพบอยู่เสมอๆ 
การรู้ถึงขอ้จาํกดั หรือเง่ือนไขท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงไดจะ้ช่วยใหผู้ต้ดัสินสินใจกาํหนดขอบเขต            
ในการพฒันาทางเลือกใหแ้คบลงได ้ 

 3. การพฒันาทางเลือก (Develop Potential Alternatives) ขั้นตอนต่อไป ผูต้ ัดสินใจ          
ควรทาํการพฒันาทางเลือกต่างๆ ข้ึนมา ซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพและ        
มีความเป็นไปได้ในการแก้ปัญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด ซ่ึงจะช่วยให้ผูต้ดัสินใจ
สามารถพฒันาทางเลือกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

 4. การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the Alternatives) เม่ือผูต้ดัสินใจไดท้าํการพฒันา
ทางเลือกต่างๆ โดยจะนาํเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอย่างรอบคอบ 
และควรวิเคราะห์ ทางเลือกโดยจะตอ้งพิจารณาว่าทางเลือกนั้นสามารถนาํมาใชจ้ะเกิดผลต่อเน่ือง
อะไรตามมา  

 5. การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the Best Alternative) เม่ือผูต้ดัสินใจได้ทาํการ
วิเคราะห์ และประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ผูบ้ริหารควรเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละ
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ทางเลือกอีกคร้ังหน่ึง เพื่อพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียว ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดควรมีผลเสีย
ต่อเน่ืองในภายหลงัน้อยท่ีสุด และให้ผลประโยชน์มากท่ีสุด แต่บางคร้ังผูต้ดัสินใจอาจตดัสินใจ
เลือกทางเลือกแบบประนีประนอม โดยพิจารณาองคป์ระกอบท่ีดีท่ีสุดของแต่ละทางเลือกนาํมา
ผสมผสานกนั  

 6. การนําผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ  (Implement the Decision) เ ม่ือผู ้ตัดสินใจได้
ทางเลือก    ท่ีดีท่ีสุดแลว้ก็ควรมีการนา ผลการตดัสินใจนั้นไปปฏิบติัเพ่ือให้การดาํเนินงานเป็นไป                 
อยา่งมีประสิทธิภาพ  

 7. การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a Control and Evaluation System)    
ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ ไดแ้ก่การสร้างระบบการควบคุมและการประเมินผล     
ซ่ึงจะช่วยให้ผูต้ดัสินใจไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานว่าเป็นไปตามเป้าหมาย
หรือไม่ขอ้มูลยอ้นกลบัจะช่วยให้ผูต้ดัสินใจแกปั้ญหาหรือทาํการตดัสินใจใหม่ไดโ้ดยไดผ้ลลพัธ์   
ของการปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด 

 Kotler (1996 อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ          
ของผูบ้ริโภคจะมีลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  

 1. ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or 
Problem recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือคือการท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือถูก
กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย
หรือ    นกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึน
ไดน้กัการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ ให้เกิดความตอ้งการ ในบางคร้ังความตอ้งการไดรั้บ
การกระตุน้ และคงอยู่เป็นเวลานาน แต่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะทาํให้เกิดการกระทาํ 
เช่น นกัการตลาดอาจกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอแฟชัน่ใหม่ๆ 
สําหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่หรือการท่ีตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ซํ้ าๆ ร่วมกบัการลดแลกแจก
แถมเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความประหยดั ดงันั้นนกัการตลาด อาจจะตอ้ง      
ทาํการวิจยัเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีจะนาํไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์     
ของตน เช่น การนาํเสนอรถยนตข์นาดเลก็ท่ีเหมาะสาํหรับการขบัข่ีในเมืองท่ีมีปัญหาดา้นท่ีจอดรถ 
เป็นตน้  

 2. การแสวงหาข้อมูล  (Information search) เ ม่ือผู ้บริโภคเกิดความต้องการแล้ว                  
จะมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีสําคญั เก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ี
จาํหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการหลาย ๆ ยี่หอ้ นกัการตลาดควรจะสนใจ              
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ถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมี ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่ง ไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่  

 -   แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ เพื่อนสนิท ครอบครัวเพ่ือนบ้าน และผู ้
ใกลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลน้ีจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  

 -   แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั  
 -   แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ  
 -   แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ ผูท่ี้เคยทดลองใช้สินคา้นั้น ๆ แล้ว         

นกัการตลาดควรจะทราบว่าความสาํคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้และ
ลกัษณะของผูซ้ื้อ พบว่าโดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ ยาสีฟันจาก
โฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือรถยนต ์ผูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช ้ดงันั้นจึง
ควรจะทาํการศึกษาวา่ในสินคา้ประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่งใดบา้ง เพื่อจะ
ไดใ้ชก้าํหนดในดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป  

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร
กจ็ะนาํมาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือกโดยจะมีการกาํหนดความตอ้งการของตนเองข้ึน พิจารณา
ลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑต์รายีห่อ้ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของแต่
ละยีห่อ้และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ท่ีตนตั้งไวโ้ดยจะมีเร่ืองของความเช่ือ ความเช่ือ
ต่อตรายี่ห้อและเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตรายี่ห้อท่ีตรง
กบัความตอ้งการมากท่ีสุด  

 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือผ่านขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ 
แลว้ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นัน่คือ
ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะทาํการ
ซ้ือจริงๆ อาจมีปัจจยัอ่ืนๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยั
ทางดา้นสงัคม (Social Factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเลก็ประหยดันํ้ามนั
และสะดวกในการจอด แต่ลูกนอ้งในท่ีทาํงานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยโุรปแบบหรูหรา ราคาแพง 
อาจมีผลทาํใหน้างสาว สุดสวย ลงัเล ไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยีห่อ้อ่ืน เพราะเกิดความรู้สึกถึง
ความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ี ยอมรับของคนในสงัคม และยงัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการซ้ือ (Anticipated Situation Factors) เช่น ในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้ไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือ
จริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่างๆ ข้ึนไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกิจแตกต่างผูซ้ื้อตกงาน มีผูเ้คยใช ้   
มาบอกว่า สินคา้ยี่ห้อนั้นๆ ไม่ดีเป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ ทั้งๆ    
ท่ีมีความตั้ งใจซ้ือแลว้ ดังนั้นนักการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือได้เต็มหน่ึงร้อยเปอร์เซ็นต์ว่าการท่ี
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ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริงๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะ
เกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception) เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะทาํการลดความเส่ียงให้กบั
ตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใชห้รือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนัหรือเลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมี
คนใชก้นัมากๆ (ไวใ้จได)้ ดงันั้นนักการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่างๆ 
เก่ียวกบัสินคา้ให้ความช่วยเหลือแนะนาํในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้นๆ เป็นตน้ 
เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน  

 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ในปัจจุบันนักการตลาดไม่ได้
สนใจเพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรม และความรู้สึกหลังการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคอีกดว้ย เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการ
ซ้ือซํ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวั
สินคา้และเลิกใชใ้นท่ีสุด ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ เพื่อจะได้นํามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมต่อไป จากทฤษฎี
ขั้นตอน ในการตดัสินใจซ้ือ ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การตดัสินใจซ้ือเป็นทฤษฎีท่ีว่าดว้ย ลาํดบัขั้นของการ
ตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการใด ๆ ลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือแลว้ แทจ้ริงอย่างไรซ่ึง
จากผลการศึกษาพบว่าขั้นตอนในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือนั้นมี 5 ขั้น ดว้ยกนั คือ การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการการคน้หาขอ้มูลข่าวสารการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และพฤติกรรม             
หลงัการซ้ือสินคา้ 
 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
 งานวจิัยท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนบุคคลหรือลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

 ชไมพร เลิศสิริลดากุล (2559) ได้ทาํการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟทรูในมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร ผลการศึกษา
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ ดา้นจาํนวนเงินท่ีใชใ้นการบริโภคต่อ
คร้ังแตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของอัมพา พาราภัทร (2548) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง 
“พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคเบเกอร่ีของกลุ่มคนวยัทาํงานใน
เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอายท่ีุแตกต่างกนั 
ส่งผลความถ่ีในการบริโภคเบเกอร่ีท่ีต่างกนัและมีผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีต่างกันสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีริน สุขกระสานสันติ(2546) ได้ทาํการศึกษา          
เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านกาโตว์เฮ้าส์ของผูบ้ริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือเบเกอร่ี    
ต่อเดือนและค่าใชจ่้ายในการซ้ือเบเกอร่ีต่อคร้ังแตกต่างกนั 

 เบญจลกัษณ์ มุสิกะชะนะ (2553) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรม การเลือกซ้ือเบเกอ
ร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นสถานภาพ     
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัย ของ 
กฤษณา อุ่นธนโชติ (2551) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ใน
ศูนยก์ารคา้วรรัตน์ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ
ท่ีแตกต่างกนั จะมีจาํนวนค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของอมัพา พาราภทัร (2548) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการบริโภคเบเกอร่ีของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลความถ่ีในการบริโภคเบเกอร่ีท่ี
ต่างกนัและ  มีผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกนั 
 อมัพา  พาราภทัร (2548) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการ
ตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคเบเกอร่ีของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร” ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั ส่งผลความถ่ีในการบริโภคเบเกอ
ร่ีท่ีต่างกนัและมีผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกนั ซ่ึงตรงกบั
งานวิจยัของ เบญจลกัษณ์ มุสิกะชะนะ (2553) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอ
ร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นรายได ้                 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กฤษณา 
อุ่นธนโชติ (2551) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีในศูนยก์ารคา้  
วรรัตน์ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนั    
จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 
  
 งานวจิัยท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 อญัธิกา  แกว้ศิริ (2560) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์      
ต่อการใชบ้ริการร้านอาหารบุฟเฟตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  มีวตัถุประสงค์
เพื่อ (1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการใช้บริการ ร้านอาหารบุฟเฟต์ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดั
เชียงใหม่ และ (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านอาหารบุฟเฟต์ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ
ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านอาหารบุฟเฟตใ์นเขต อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 440 คน โดยใช้
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แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยมีสถิติท่ีใชว้ิเคราะห์
ขอ้มูล ได้แก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานประกอบด้วย      
การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent Samples:       
t-Test) การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเ ดียว  (One-Way ANOVA) และการทดสอบ
ความสัมพนัธ์ไคสแควร์ (Chi-Square) ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี มีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าระดบัปริญญาตรี อาชีพนักเรียน 
นกัศึกษา และมีรายไดร้ะหวา่ง 5,000 – 10,000 บาท ต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่          ให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาดบริการในระดบัมากทุกปัจจยั โดยให้ความสาํคญั
กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด (x ̅= 3.99, S.D. = 0.484) รองลงมาคือปัจจยัดา้นสถานท่ี               (x ̅ 
= 3.91, S.D. = 0.564) ปัจจยัดา้น กระบวนการให้บริการ (x ̅ = 3.91, S.D. = 0.512) และปัจจยั   ดา้น
ราคา (x ̅ = 3.85, S.D. = 0.535) ตามลาํดบั ส่วนปัจจยัท่ีมีความสําคญัน้อยท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้น   การ
ส่งเสริมการตลาด (x ̅ = 3.52, S.D. = 0.556) จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนมีการเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟต์ในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ           
มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์สถานท่ี กระบวนการ
ให้บริการ และปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อ เดือน มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสม            
ทางการตลาดบริการทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ณัชชาภทัร เวียงแสง รุ่งนภา กิตติลาภ และสมพงษ์ จุย้ศิริ (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผล           
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น มีวตัถุประสงค ์คือ      
1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมและแนวโนม้ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น 2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคในเขต 
เทศบาลนครขอนแก่น กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ผา้ไหมในเขตเทศบาล             
นครขอนแก่น ซ่ึงไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน จึงคาํนวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างจาก          
สูตรท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรของวิลเลียม เจมเมลล์ โคชราน (William Gemmell Cochran)        
ไดจ้าํนวน 330 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล  เป็นแบบสอบถามโดยการทดสอบความ
ตรงดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามและวตัถุประสงค ์(Item-Objective Congruence Index: 
IOC) สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Principal 
Component Analysis) และใช้วิธีหมุนแกนออโธโกนอลแบบวาริแมกซ์ (Varimax Orthogonal 
Rotation) เพื่อสกดัตวัแปรท่ีไม่สําคญัออกไป โดยพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิคะแนนองค์ประกอบ 
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(Factor Score Coefficient) ตั้งแต่ 0.30 ข้ึนไป เป็นตวัแปรสาํคญั ผลการวิจยัพบวา่  1. พฤติกรรมและ
แนวโน้มความ ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหม โดยรวมอยู่ในระดบัสําคญัมาก  เม่ือจาํแนกเป็นราย
ดา้นส่วนใหญ่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในดา้นการใชพ้นกังานขายรองลงมาเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ตามลาํดบั 2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 14 
ประเดน็สาํคญั ไดแ้ก่ 1) ทาํเลท่ีตั้งของร้านไปมาไดส้ะดวก 2) มีการจาํหน่ายทั้งปลีกและส่ง 3) บรรจุ
ภณัฑมี์ความสวยงาม 4) มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 5) บรรจุภณัฑส์ามารถนาํกลบัมาใชป้ระโยชน์
อยา่งอ่ืนต่อได ้6) มีป้ายแสดงราคาสินคา้อยา่งชดัเจน 7) บรรจุภณัฑ ์มีความทนัสมยั  8) สถานท่ีจอด 
รถสะดวกสบาย 9) ลักษณะลวดลายผา้ 10) พนักงานมีความรู้เก่ียวกับผา้ไหมเป็นอย่างดี  11) 
พนกังานสามารถช้ีแจงขอ้สงสัยได ้12) การตกแต่งร้านคา้หรูหรา โชวสิ์นคา้ดึงดูดให้น่าสนใจ 13) 
สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิตได ้และ 14) มีบริการสั่งซ้ือทางอินเตอร์เน็ต ซ่ึงสามารถอธิบาย ความ
แปรปรวนได้โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิคะแนนตั้ งแต่ 0.3 ข้ึนไป เป็นตวัแปรสําคญั ผล
การศึกษาขา้งตน้ พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของการวดัความพอเพียงของขอ้มูล การสุ่มตวัอยา่ง ดว้ยวิธี
วดัแบบไกเซอร์ เมเยอร์ โอลกิน (Kaiser-Meyer Olkin Measure of Sampling Adequacy: KMO) มี
ค่าเท่ากบั 0.895 นอกจากน้ี ยงัพบว่าขอ้มูลทั้งหมดสามารถสกดัองคป์ระกอบไดเ้ป็น 7 องคป์ระกอบ 
โดยทั้ง 7 องคป์ระกอบ สามารถอธิบายความแปรปรวนไดร้้อยละ 65.684 อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 
0.05 
 อภิราม คาํสด และคณะ (2559) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผล   ต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของนกัศึกษา ในมหาวิทยาลยัขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า 
นักศึกษาระดับบณัฑิตศึกษาให้ความสําคญักบัคุณภาพของเมล็ดกาแฟมากกว่า นักศึกษาระดับ
ปริญญาตรีและพบว่า นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีใหค้วามสาํคญักบัความหลากหลายของชนิดกาแฟ
มากกว่านักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของนิอร สิงหิรัญเรือง (2555)             
ท่ีไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริหารจดัการร้านกาแฟสด 
ในเขตอาํเภอเมืองนครราชสีมา พบว่า เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด คือ ติดใจในรสชาติ    
ของเคร่ืองด่ืม เน่ืองจากมีทัศนคติท่ีดีหลังการบริโภคเคร่ืองด่ืม เกิดความพึงพอใจต่อรสชาติ
เคร่ืองด่ืม ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และเกิดความตอ้งการสินคา้อีกและยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
กรวฒัน์    พินทุสมิต (2554) ไดท้าํการศึกษาความตอ้งการการส่ือสารผา่นส่วนประสมทางการตลาด
ของร้าน Puff&Pie ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์          
Puff & Pie มากข้ึน หากบรรจุภณัฑ์มีคุณภาพดีข้ึน เช่น สามารถถนอมอาหารไดน้านข้ึนตอ้งการ
ใหพ้ฟัแอนดพ์ายเพิ่มรสชาติใหม่ๆ เช่น พายขา้วโพด ผกัโขมพฟั ฯลฯ ในระดบัมาก 
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 อภิชญาฏ ์หุตะวรากร (2558) ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูป 
พื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านคา้ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด 
รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้สําเร็จพื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านคา้     
ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ภายในระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 300 ราย โดยวิเคราะห์ 
ขอ้มูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉล่ีย และใช้สถิติเชิงอนุมาน       
โดยการใช้สถิติทดสอบที (Independent Sample t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ     
ทางเดียว (One-way ANOVA) ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง           
มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด อาชีพรับจา้ง/พนกังาน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 
บาท    มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่คือเส้ือ โดยมูลค่าในการ
ซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท มีความถ่ีในการ
ซ้ือ ปีละ 1 คร้ัง วนัท่ีมาเลือกซ้ือส่วนใหญ่เป็นวนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 13.00-17.00 น. แหล่ง         
ท่ีเลือกซ้ือ คือ ตลาดวโรรส รูปแบบการสั่งซ้ือโดยส่วนใหญ่จะมาเลือกซ้ือเอง และมีการชาํระเงิน
แบบเงินสด เป็นส่วนใหญ่ เม่ือจาํแนกผูต้อบแบบสอบถามตามประเภทการซ้ือ พบว่าผูซ้ื้อประเภท
ปลีก ส่วนใหญ่ มีมูลค่าการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท โดยมีความถ่ีในการซ้ือ
เป็นแบบรายปี และจะเลือกในช่วงวนัเสาร์-อาทิตย ์เวลาหลงั  17.00 น. สําหรับผูซ้ื้อประเภทส่ง          
ส่วนใหญ่ มีมูลค่าการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง มากกวา่ 5,000 บาท โดยมีความถ่ีในการซ้ือเป็นแบบรายเดือน 
และจะเลือกซ้ือในช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์ เวลา 12.00-17.00 น. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อ    
การตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือเส้ือผา้ฝ้ายสาํเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านคา้ใน
อาํเภอเมืองเชียงใหม่ ในระดับมากทุกปัจจัย โดยเรียงลาํดับได้ดังน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ ลาํดับแรก          
คือ ชนิด เน้ือผา้สวมใส่สบาย ด้านราคา ลาํดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทาง       
การจดัจาํหน่าย ลาํดับแรกคือ ทาํเลท่ีตั้ งสะดวกต่อการเดินทาง และด้านการส่งเสริมการตลาด     
ลาํดบัแรกคือ เจา้ของหรือพนกังานขาย บริการและมีอธัยาศยัดี ตามลาํดบั เม่ือทาํการวิเคราะห์ขอ้มูล
แยกตามเพศ อายุประเภทการซ้ือ และมูลค่าการซ้ือ พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจในการซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้าย แตกต่างกนัในบางปัจจยัย่อยท่ีระดบันัยสําคญั 
0.05 
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 งานวจิัยท่ีเก่ียวข้องกับผ้าภูอัคนี 
 ชุลีกานต ์สายเนตร (2561) ศึกษาการบูรณาการภูมิปัญญาการยอ้มผา้ภูอคันีร่วมกบัสีผง
ดอกบวัสัตตบงกชเพื่อเพิ่มความหลากหลายสีสนัของผา้ภูอคันี ณ หมู่บา้นเจริญสุข อาํเภอ เฉลิมพระ
เกียรติ จังหวดับุรีรัมย์ งานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาการใช้สียอ้มธรรมชาติจากกลีบดอกบัวหลวง
สัตตบงกชโดยใชน้ํ้ าเป็นตวัทาํละลายร่วมกบัการยอ้มผา้ภูอคันี โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ี  (1) เพื่อ
ศึกษาองคป์ระกอบแร่ธาตุในดินภูเขาไฟท่ีใชย้อ้มเส้นฝ้ายและเส้นไหมท่ีใชท้อผา้ภูอคันี (2) เพื่อ
ประยุกตใ์ชส้ารสกดัและสีผงจากกลีบดอกบวัหลวงสัตตบงกชในการยอ้มผา้ภูอคันีร่วมกบัการใช้
สารช่วยติดสีชนิดต่างๆ 3 ชนิด จากผลการทดลององคป์ระกอบของแร่ธาตุในตวัอย่างดินภูเขาไฟ 
ดว้ยเคร่ือง EDXRF พบปริมาณธาตุเหล็ก (Fe) สูงท่ีสุดเท่ากบั 43.61 %w/w เม่ือนาํดินภูเขาไฟมา
ยอ้มเส้นไหมหรือเส้นฝ้ายร่วมกบัการใชน้ํ้ าเปลือกประดู่ท่ีมีสารแทนนิน ซ่ึงมีคุณสมบติัเป็นสาร    
ช่วยให้ติดสีจะทาํให้ผา้ภูอคันีมีสีท่ีเขม้และติดทนนานยิ่งข้ึน จากนั้นจึงศึกษาการยอ้มเส้นฝ้ายและ
เส้นไหมท่ีใชท้อผา้ภูอคันีร่วมกบัการใชส้ารช่วยติดสีชนิดต่างๆ 3 ชนิด ดงัน้ีคือ จุนสี สารส้มและ   
นํ้ าข้ีเถา้ พบว่าเส้นฝ้ายให้สีท่ีเด่นชดัเม่ือใชส้ารช่วยติดสี 2 ชนิดนั่นคือจุนสีและสารส้ม ส่วนเส้น
ไหมให้สีท่ีเด่นชดัเม่ือใชส้ารช่วยติดสีทั้ง 3 ชนิด นอกจากน้ีเม่ือทาํการศึกษาความคงทนต่อการซกั
และความคงทนของสีต่อแสงของเส้นไหมและเส้นฝ้ายท่ีผา่นการยอ้มแลว้นั้น พบว่าทั้งเส้นฝ้ายและ    
เส้นไหมมีความคงทนของสีต่อแสงในระดบัดีมาก เม่ือเปรียบเทียบความคงทนของสีต่อแสงของ    
เส้นฝ้ายและเส้นไหมด้วยขอ้มูลทางสถิติพบว่าไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญั (p<0.05) 
ดังนั้ นจึงสรุปได้ว่างานวิจัยน้ีเป็นการลด การใช้สารเคมีท่ีเป็นพิษและเป็นการใช้สารเคมีจาก
ธรรมชาติท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มและสอดคลอ้งกบัหลกัการเคมีสีเขียว 

 
 งานวจิัยท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อ 

 เสน่ห์ ชุยโพธ์ินอ้ย (2561) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากรจงัหวดันครราชสีมา มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของ
ประชากรจงัหวดันครราชสีมา กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ประชากรในจงัหวดันครราชสีมา    
ท่ีซ้ือผา้ไหมปักธงชยั จาํนวน 400 คน ดว้ยแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนตามคาํแนะนาํของ
อาจารยแ์ละผูเ้ช่ียวชาญ ตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด รวมทั้ง
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานการ
วิเคราะห์ค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของ
เพียร์สัน สาํหรับวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป ในการวิเคราะห์ขอ้มูลผลการศึกษา
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ทางดา้นประชากรศาสตร์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ 
31-40 ปี มีสถานภาพโสด อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสีมา  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสีมา  ไดแ้ก่  1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์2) ปัจจยั
ดา้นราคา 3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 5) ปัจจยัดา้น
บุคคล  6) ปัจจยัดา้นกระบวนการ 7) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีเพียง 2 ปัจจยัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสีมา คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ศิตาพร สืบอกัษร และพชัราวดีศรีบุญเรือง (2560) เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผกั/ผลไมส้ดของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาร้านโกลเดน้ เพลซ สาขา
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมในการบริโภคผกั/ผลไม ้จาํนวน 2 คร้ังต่อ
เดือน เหตุผลในการเลือกซ้ือคือ คุณภาพและความสดใหม่ ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือผกั/ผลไมส้ดต่อ 
บุคคลน้อยกว่า 100 บาทต่อคร้ัง วิธีการชาํระค่าสินคา้ดว้ยเงินสด ช่วงเวลาในการซ้ือมากท่ีสุดคือ 
15.01-18.00 น. ช่องทางการเปิดรับข่าวสารคือ พบได้เอง ผูใ้ช้บริโภคจะเลือกซ้ือผกัอย่างเดียว 
นอกจากน้ี ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือผกั/ผลไมข้องผูบ้ริโภคโดยรวม
อยู่ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าสูงท่ีสุด อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ให้ความสาํคญั
กบัคุณภาพและ ความน่าเช่ือถือของผกัและผลไมส้ดท่ีนาํมาจาํหน่าย รองลงมามีค่าเฉล่ียในระดบั
มากคือ ดา้นราคา ให้ความสําคญักบัการแสดงป้ายราคาท่ีชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้
ความสาํคญักบัความสะอาด ของร้าน และการจดัวางสินคา้ใหง่้ายต่อการเลือกซ้ือ และนอ้ยท่ีสุดคือ 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญักบัการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ ในช่วงเทศกาล 
 กณัภร ยัง่ยืน (2559) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางทางระบบอินเทอร์เน็ต ผลการวิจยัพบว่า 1) ผูบ้ริโภคให้ 
ความสาํคญักบักลยทุธ์การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ของธุรกิจ เคร่ืองสาํอางทางระบบอินเทอร์เน็ตอยูใ่น 
ระดับมากท่ีสุด 3 ลาํดับแรกคือ ด้านกระบวนการ ด้านราคา และด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ          
2) ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองสําอางทางระบบอินเทอร์เน็ต
มากท่ีสุด เรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยคือ การรับรู้ ปัญหา การตดัสินใจ การประเมิน
ทางเลือก ทศันคติ และการคน้หาขอ้มูล 3) ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
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เคร่ืองสาํอางทางระบบอินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05และ 4) กลยทุธ์การตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ประกอบด้วย ด้านสินคา้ ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการ              
มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางทางระบบอินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 โดยสามารถอธิบายไดร้้อยละ 58.80 
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บทที ่3 

วธีิการดาํเนินการวจิยั 
 

งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี ในจงัหวดับุรีรัมย ์ เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research Method) โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์เพ่ือเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการ
ตามลาํดบัขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือวิจยัท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 3.  การสร้างเคร่ืองมือวิจยัและตรวจเคร่ืองมือวิจยั 
 4.  วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 5.  การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 6.  สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 
 
1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 
 การวิจยัคร้ังน้ีไดศึ้กษา เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์โดยไดด้าํเนินการศึกษาตามขั้นตอน ดงัน้ี  
 1.1  ประชากร  
  ประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
 1.2  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวจิัย 
  กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี จงัหวดั
บุรีรัมย ์ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน จึงไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างในระดบัความเช่ือมัน่ 95 % 
ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน โดยหาขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยสูตรคาํนวณกรณีไม่ทราบ
จาํนวนประชากร หรือ ประชากรท่ีไม่สามารถนับจํานวนได้ (Infinite Population) ของ W.G. 
Cochran (1953, อา้งถึงในยทุธ ไกยวรรณ์, 2556) 
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    จากสูตร      n =   p(1-p)z2 

                                           e2 

กาํหนดให ้ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   P = ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 

   e  = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 

Z  = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยักาํหนดไวซ่ึ้งนิยมใชก้นั ไดแ้ก่ 

          ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% มีค่าเท่ากบั 1.96                                                

                                ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 99% มีค่าเท่ากบั 2.58 

     e = สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้

ผูศึ้กษาไดก้าํหนดใหส้ดัส่วนของประชากรเท่ากบั 0.50 และตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่       
ท่ี 95%  และยอมใหมี้ความคลาดเคล่ือนได ้5%  

ระดบัเช่ือมัน่ 95% เป็นค่า Z = 1.96 และความคลาดเคล่ือน 5% เป็นค่า  e = 0.05 
    n =   (.50)(1-.50)(1.96)2 
                                     0.52 
         =   (.50)(.50)(3.8416) 
                                   0.025 
       =     .9604 
              .0025 
       =    384.16  หรือ 385 คน 

แต่เพื่อป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูศึ้กษาจึงสาํรวจ    
กลุ่มตวัอยา่งเพิ่มอีก 15 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดเ้ลือกเก็บตวัอย่างดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่าง         
ตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
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2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  
 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาการวิจยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถาม          
ท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนจากการกาํหนดภายใตก้รอบแนวคิด ทฤษฎี และวตัถุประสงคใ์นการศึกษา โดย
แบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยขอ้คาํถามเป็นแบบคาํถามแบบปลายปิด 
(Close-ended Question) ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว   
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั
ทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัทางดา้นส่งเสริมการตลาด โดยขอ้คาํถาม 
เป็นแบบคาํถามแบบปลายปิด (Close-ended Question)  ซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating  
Scale)  5 ระดบั ดงัน้ี  
  5  หมายถึง   มากท่ีสุด  

4  หมายถึง  มาก 
3  หมายถึง   ปานกลาง 
2  หมายถึง   นอ้ย  
1  หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด  
 

 เกณฑ์การแปลความหมายเพ่ือจดัระดบัคะแนนเฉล่ียความคิดเห็นหรือการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ ทางผูว้ิจยัใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการคาํนวณโดยใชสู้ตรการหาความ
กวา้งอนัตรภาคชั้นเป็นดงัน้ี 
 ความกวา้งของอนัตราภาคชั้น =   
 
     =               = 0.8 
 
 

ดงันั้นเกณฑค์ะแนนเฉล่ียในแต่ละขั้น แบ่งไดด้งัน้ี  
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 – 5.00   หมายความวา่  มากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 – 4.20   หมายความวา่  มาก 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61–3.40   หมายความวา่  ปานกลาง 

  ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 
       จาํนวนชั้น 

       5-1 
        5 
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คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81–2.60  หมายความวา่  นอ้ย 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 –1.80  หมายความวา่  นอ้ยท่ีสุด 
 
ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี โดยขอ้คาํถาม เป็นแบบคาํถามแบบปลาย

ปิด (Close Ended Question) ซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating  Scale) 5 ระดบั ดงัน้ี  
  5  หมายถึง   มากท่ีสุด  

4  หมายถึง  มาก 
3  หมายถึง   ปานกลาง 
2  หมายถึง   นอ้ย  
1  หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด  
 

ทางผูว้ิจยัใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการคาํนวณโดยใชสู้ตรการหาความ
กวา้งอนัตรภาคชั้นเป็นดงัน้ี 
 ความกวา้งของอนัตราภาคชั้น =   
 
     =          = 0.8 
 

 
ดงันั้นเกณฑค์ะแนนเฉล่ียในแต่ละขั้น แบ่งไดด้งัน้ี  
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 – 5.00   หมายความวา่  มากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 – 4.20   หมายความวา่  มาก 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61–3.40   หมายความวา่  ปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81–2.60   หมายความวา่  นอ้ย 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 –1.80   หมายความวา่  นอ้ยท่ีสุด 
 
 
 
 
 
 

     5-1 
      5 

  ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 
       จาํนวนชั้น 
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3. การสร้างเคร่ืองมือวจิยัและการตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 
 
 การสร้างเคร่ืองมือวิจัยและตรวจสอบเคร่ืองมือวิจัยให้มีความเท่ียงตรง และให้
ผลการวิจัยมีความน่าเช่ือถือและมีความถูกต้องท่ีสุด โดยผูว้ิจัยดําเนินการตามลาํดับขั้นตอน 
ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ศึกษาแนวคิด/ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.  สร้างแบบสอบถามจากเอกสารงานวิจยั และแหล่งขอ้มูลส่ือออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้ง 
ประกอบกบัคาํแนะนาํจากอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 3.  นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ และ
ปรับปรุงแกไ้ข ตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 4.  นาํแบบวดัตรวจสอบความสมเหตุสมผลเชิงทฤษฎี ความเป็นไปไดท่ี้ปรับปรุงตาม
คาํแนะนําของอาจารยท่ี์ปรึกษาแลว้ส่งให้ผูเ้ช่ียวชาญจาํนวน 3 ท่าน เป็นผูต้รวจสอบความตรง       
เชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยวิธีการวิเคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) โดยไดค่้าดชันีความสอดคลอ้งระหว่าง 0.67 – 1.00 การพิจารณาความเหมาะสม 
โดยใชค่้าดชันีความสอดคลอ้ง ถา้มีค่าตั้งแต่ 0.60 – 1.00 ข้ึนไป ถือว่าขอ้นั้นมีความเหมาะสม ถา้    
ขอ้ใดตํ่ากว่า 0.60 จะพิจารณาเหตุผลและคาํแนะนาํจากผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายขอ้ เพื่อปรับปรุงแกไ้ข
ต่อไป 

 5.  นาํแบบวดัท่ีผ่านการหาค่าความตรงจากผูเ้ช่ียวชาญ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาการ
คน้ควา้อิสระเพ่ือพิจารณา ตรวจสอบ และให้ขอ้เสนอแนะ ในการปรับปรุง แกไ้ขเก่ียวกบัประโยค
ใหเ้ขา้ใจง่าย มีความถูกตอ้ง ในดา้นสาํนวนภาษา ส่ือสารออกมาอยา่งเขา้ใจ เพื่อใหไ้ดข้อ้คาถามท่ีมี
ขอ้ความตรงตามกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

 6.  นาํแบบสอบวดัท่ีผ่านการแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มท่ีมีลกัษณะ
คลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน แลว้นาํผลไปวิเคราะห์หาค่าความเท่ียง (Reliability) ของ
แบบสอบถาม  โดยใช้วิ ธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ  Cronbach’s Alpha Coefficient ( - Coefficient)        
ตามสูตรของครอนบาค (Cronbach) ซ่ึง ศิริชยั กาญจนวาสี (2544) ไดก้ล่าวว่า การประเมินความ
เท่ียงสัมประสิทธ์ิแอลฟาของเคร่ืองมือท่ีมีค่ามากกว่า 0.5 ถือว่าใชไ้ด ้อยา่งไรกต็ามไดมี้การพิจารณา
จากเกณฑก์ารประเมินความเท่ียงสมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค ดงัน้ี 
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ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า     การแปลความหมายระดบัความเท่ียง 
มากกวา่ 0.9    ดีมาก 
มากกวา่ 0.8    ดี 
มากกวา่ 0.7    พอใช ้
มากกวา่ 0.6    ค่อนขา้งพอใช ้
มากกวา่ 0.5    ตํ่า 
นอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั 0.5   ไม่สามารถรับได ้

 
ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั เท่ากบั 0.869 เม่ือพิจารณาตาม

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.874  ปัจจยัดา้นราคา ค่าสัมประสิทธ์ิ
ความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.763  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ เท่ากบั 
0.883  ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าสมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.897  และการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ เท่ากบั  0.930 แสดงว่า เคร่ืองมือ   
มีค่าความเท่ียงอยูใ่นระดบัพอใช ้ถึงดีมาก สามารถนาํไปใชง้านได ้
 7.  นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขขอ้บกพร่องเรียบร้อยแลว้เกบ็ขอ้มูลจริง 
 8.  นาํแบบสอบถามท่ีเกบ็ขอ้มูลแลว้มาตรวจสอบความสมบูรณ์ 
 9.  นาํแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบูรณ์แลว้มาลงรหัส แลว้นาํขอ้มูลท่ีลงรหัส
แลว้ไปบนัทึกในคอมพิวเตอร์ เพ่ือประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ ในการประมวลผล
และวิเคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 

4. วธีิการเก็บรวบรวมข้อมูล  
 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลท่ีใชก้ารศึกษาคร้ังน้ี   
 ผูว้ิจยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์โดยทาํการแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน   
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5. การวเิคราะห์ข้อมูล  
 
 การวิเคราะห์ผูว้ิจัยได้นําแบบสอบถามท่ีรวบรวมมาจนครบ 400 ชุด แลว้ว่ามีครบ
สมบูรณ์ ถูกตอ้งเรียบร้อย โดยมีการประมวลผลขอ้มูลดงัน้ี   
 5.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ขอ้มูลในการตอบ
แบบสอบถามท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง   
 5.2 การลงรหัส (Coding) เป็นการนาํแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อย
แลว้มาลงรหสัตามท่ีไดก้าํหนดรหสัไว ้  
 5.3 การประมวลผลข้อมูล (Processing) เป็นการนําขอ้มูลท่ีได้จากการลงรหัสมา
บนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ 
 
 

6. สถติทิีใ่ช้ในการวจิยั 
 
 6.1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descr iptive Statistic) ใชก้ารแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ  (Percentage) ค่าเฉล่ีย  (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard 
Deviation: SD) ในการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี และขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  
 6.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาขอ้มูลของ
กลุ่มตวัอย่างและทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติซ่ึง
การวิจยัคร้ังน้ีจะใชส้ถิติ ดงัน้ี  
  6.2.1 การวิเคราะห์ Independent Sample t-Test เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรสองค่าทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลต่อการตดัสินใจวา่มีความแตกต่างกนัหรือไม่ 
  6.2.2  การวิเคราะห์ ความแปรปรวนแบบ One-Way ANOVA เพื่อทดสอบความ
แตกต่างของตวัแปรหลายๆ ค่าทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่าง ในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีประชากรในจงัหวดับุรีรัมย ์และ ทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 
ดว้ยวิธี LSD สําหรับทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ีย กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
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 6.3  การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) เพื่อวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 
ซ้ือผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ซ่ึงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูต่ ั้งแต่ -1 ถึง 1          

 
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ ( R )     ระดบัของความสมัพนัธ์  

               0.91 – 1.00   มีระดบัความสมัพนัธ์กนัสูงมาก  
               0.71 – 0.90   มีระดบัความสมัพนัธ์กนัสูง  
    0.51 - 0.70   มีระดบัความสมัพนัธ์กนัปานกลาง  
    0.31 – 0.50   มีระดบัความสมัพนัธ์กนันอ้ย  
    0.01 – 0.30   มีระดบัความสมัพนัธ์กนันอ้ยมาก  
  โดยเคร่ืองหมาย +,- หน้าตวัเลขสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะบอกถึงทิศทางของ 
ความสมัพนัธ์โดย 
   R เป็นเคร่ืองหมาย  + หมายถึง มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
   R เป็นเคร่ืองหมาย -  หมายถึง มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์มีวตัถุประสงค ์

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด    กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 

2.  เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล  

3.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 

4.  การแปลความหมายของการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อให้เกิดความเขา้ใจ ผูศึ้กษาไดท้าํ
การกาํหนดสญัลกัษณ์ต่าง ๆ ทางสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 x̄ แทน ค่าเฉล่ีย 
 S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 t แทน ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบ t-Test 
 F แทน ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบ f-Test 
 SS แทน ผลบวกกาํลงัสอง 
 df แทน ชั้นของความเป็นอิสระ 
 MS แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกกาํลงัสอง 
 r แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั 
 * แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ** แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
  
 
 



45 
 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา    
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช้การแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation : SD) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี และขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์

ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์เชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถติเิชิงพรรณนา    
 
 ตอนท่ี 1  การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล 
 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแสดงผลจาการวิเคราะห์เป็นจาํนวนและร้อยละ ดงัตาราง 
 
ตารางท่ี 4.1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 
1. เพศ 
          ชาย 150 37.50 
          หญิง 250 62.50 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 
2. อายุ   
          20-30 ปี 7 1.80 
          31-40 ปี 85 21.20 
          41-50 ปี 146 36.50 
          50 ปี ข้ึนไป 162 40.50 

รวม 400 100.00 
3. ระดับการศึกษา 
          ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ 3 0.80 
          มธัยมศึกษา,ปวช. / ปวส.  
          หรือเทียบเท่า 

41 10.30 

          ปริญญาตรี 259 64.80 
          สูงกวา่ปริญญาตรี 97 24.30 

รวม 400 100.00 
4. สถานภาพ 
          โสด 94 23.50 
          สมรส 237 59.30 
          หยา่ / หมา้ย 69 17.30 

รวม 400 100.00 
5. อาชีพ 
          รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 216 54.00 
          พนกังานเอกชน 76 19.00 
          ธุรกิจส่วนตวั 75 18.80 
          รับจา้ง เช่น ลูกจา้ง เป็นตน้ 25 6.30 
          ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ เช่น นกัเรียน 
          นกัศึกษา พอ่บา้น/แม่บา้น 

8 2.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 
6. รายได้ 
          ไม่เกิน 10,000 บาท 13 3.30 
          10,000 – 19,999 บาท 26 6.50 
          20,000– 29,999 บาท 108 27.00 
          30,000 – 39,999 บาท 161 40.30 
          40,000 บาท ข้ึนไป 92 23.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.1 สามารถสรุปขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามไดด้งัน้ี 

ด้านเพศ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 
และเป็นเพศชาย จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50  ตามลาํดบั  

ด้านอายุ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 50 ปี ข้ึนไป จาํนวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.50 รองลงมามีอาย ุ41-50 ปี จาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50  มีอาย ุ31-40 ปี จาํนวน 85 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 21.20  มีอาย ุ20-30 ปี  จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 ตามลาํดบั  

ด้านระดับการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 259 
คน คิดเป็น ร้อยละ 64.80 รองลงมามีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 97 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 24.30  มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา , ปวช./ปวส. หรือเทียบเท่า จาํนวน 41 คน คิดเป็น ร้อยละ 
10.30 และมีระดบัการศึกษาประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ จาํนวน 3 คน คิดเป็น ร้อยละ 0.80 ตามลาํดบั  

ด้านสถานภาพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จาํนวน 237 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 59.30 รองลงมามี สถานภาพโสด จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 และมีสถานภาพหยา่/ 
หมา้ย จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อย 17.30 ตามลาํดบั  

ด้านอาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 
216 คน คิดเป็น ร้อยละ 54.00 รองลงมามีอาชีพพนกังานเอกชน จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 
มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.80 มีอาชีพรับจา้ง เช่น ลูกจา้ง จาํนวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.30 และไม่ไดป้ระกอบอาชีพ เช่น นกัเรียน/นกัศึกษา พอ่บา้น/แม่บา้น จาํนวน 8 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามลาํดบั  
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ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 30,000 – 39,999 บาท 
จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.30 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 29,999 บาท จาํนวน 
108 คน   คิดเป็นร้อยละ 27.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 19,999 บาท จาํนวน 26 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.50  มีรายไดต่้อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 ตามลาํดบั 

 

ตอนท่ี 2  การวเิคราะห์ระดบัความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนีในจงัหวดับุรีรัมย์ 

 
เป็นการวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยนาํเสนอในรูปแบบค่าเฉล่ีย (x)̅ และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2   แสดงค่าเฉล่ีย  (x)̅  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสาํคญัของ 

        ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
        ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์โดยภาพรวม 
 

รายการ x ̅
 

S.D.  
ระดับความสําคญั 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.67 0.366 มากท่ีสุด 
2. ปัจจยัดา้นราคา 4.33 0.571 มากท่ีสุด 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.48 0.528 มากท่ีสุด 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.23 0.617 มากท่ีสุด 

รวม 4.43 0.521 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีในจังหวัดบุรีรัมย์ โดยภาพรวม พบว่า             
ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x=̅4.43, S.D.=0.521) 
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 ดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x=̅4.67, S.D.=0.366) รองลงมาคือ     
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x=̅4.48, S.D.=0.528) ดา้นราคา     
ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x=̅4.33, S.D.=0.571) ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าสุดคือดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x=̅4.23, S.D.=0.617) 
 
ตารางท่ี 4.3  ผลการวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

      กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 

 

ปัจจัย x ̅ S.D. ระดับ
ความสําคญั 

ลําดับ 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1 ความมีช่ือเสียงของผา้ภูอคันี 4.98 0.131 มากท่ีสุด 1 
1.2 ความมีเอกลกัษณ์ของผา้ 4.97 0.164 มากท่ีสุด 2 
1.3 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 4.96 0.196 มากท่ีสุด 3 
1.4 การออกแบบของผลิตภัณฑ์ทันสมัย 
สวยงาม 

4.74 0.455 มากท่ีสุด 4 

1.5 สวมใส่สบายและดูแลง่าย 4.23 0.588 มากท่ีสุด 5 
1.6 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 4.15 0.662 มาก 6 

รวม 4.67 0.366 มากท่ีสุด 
2. ปัจจัยด้านราคา 
2.1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.18 0.645 มาก 2 
2.2 มีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน 4.13 0.664 มาก 3 
2.3. สามารถต่อรองราคาได ้ 4.10 0.649 มาก 4 
2.4. สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/ 
ผา่นแอปพลิเคชัน่ 

4.89 0.324 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.33 0.571 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.3  (ต่อ) 
 

ปัจจัย x ̅ S.D. ระดับ
ความสําคญั 

ลําดับ 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย     
3.1 ทาํเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง/หาง่าย 4.17 0.646 มาก 4 
3.2 บรรยากาศการตกแต่งร้านและแสดง
ผลิตภณัฑน่์าสนใจ 

4.18 0.634 มาก 3 

3.3 สถานท่ีจอดรถสะดวก 4.65 0.568 มากท่ีสุด 2 
3.4 สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น  
ซ้ือผา่นทางออนไลน์  ซ้ือท่ีร้านของผูผ้ลิต
โดยตรง  ซ้ือท่ีตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 

 
4.93 

 
0.265 

 
มากท่ีสุด 

 
1 

รวม 4.48 0.528 มากท่ีสุด  
4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 เจา้ของ/พนกังานสามารถใหข้อ้มูล
ลูกคา้  
ในการซ้ือสินคา้ได ้

4.24 0.618 มากท่ีสุด 2 

4.2 มีส่วนลด 4.12 0.645 มาก 3 
4.3 มีของแถม 4.27 0.603 มากท่ีสุด 1 
4.4 เจา้ของ/พนกังานมีอธัยาศยัและบริการดี 4.27 0.603 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.23 0.617 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.3  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี พบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จาํแนกรายดา้น โดยรวมอยู ่ใน

ระดบั มากท่ีสุด (x=̅ 4.67, S.D.=  0.366) และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า ความมีช่ือเสียงของผา้ภู
อคันี ความมีเอกลกัษณ์ของผา้  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ การออกแบบของผลิตภณัฑท์นัสมยั สวยงาม  
และสวมใส่สบายและดูแลง่าย ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด ส่วนสินคา้มีให้
เลือกหลากหลาย ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นราคา จาํแนกรายดา้น โดยรวมอยู่ในระดบั 
มากท่ีสุด (x=̅ 4.33, S.D.=  0.571) และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/
ผ่านแอปพลิเคชั่น ผูบ้ริโภคมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ มากท่ีสุด ส่วนราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา้  มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน และสามารถต่อรองราคาได ้ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบั มาก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกรายดา้น 
โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด (x=̅ 4.48, S.D.=  0.528) และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า สถานท่ี   
จอดรถสะดวก  สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด        
ส่วนทาํเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง/หาง่าย  บรรยากาศตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑน่์าสนใจ 
ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด จาํแนกรายด้าน 
โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด (x=̅ 4.23, S.D.=  0.617)  และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า เจา้ของ/
พนักงานสามารถให้ขอ้มูลลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ได ้ มีของแถม  เจา้ของ/พนักงานมีอธัยาศยัและ
บริการดี ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด ส่วนมีส่วนลด ผูบ้ริโภคมีระดบัความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

 

ตอนท่ี 3  การวเิคราะห์การตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนีในจงัหวดับุรีรัมย์ 
 
ตารางท่ี 4.4  ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
 

การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนี x ̅ S.D. ระดับ
ความสําคญั 

ลําดับ 

1. ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑอี์กแน่นอน 4.92 0.286 มากท่ีสุด 1 
2. ท่านจะแนะนาํผูอ่ื้นใหม้าซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ 4.85 0.374 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.89 0.330 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.4  ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์

พบว่า ผูบ้ริโภค มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด (x=̅ 4.89, 
S.D.=  0.030)  และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ผูบ้ริโภคมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ     
มากท่ีสุด 
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ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์เชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 
ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าภูอัคนีในจังหวัด
บุรีรัมย์แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.1  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภู
อคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.5  แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ 

      กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามเพศ 
 

การตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนี 

t-Test for  Equality of Means 
เพศ Mean S.D. t df Sig. 

การตดัสินใจ 
ชาย 4.87 0.290 0.611 325.336 0.542 
หญิง 4.89 0.304    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

จากตารางท่ี 4.5  แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย  ์          
โดยจาํแนกตามเพศ พบวา่ผูบ้ริโภคในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี     
ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

 
 สมมติฐานท่ี 1.2  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภู
อคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.6  แสดงการทดสอบค่าของความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

      ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
      โดยจาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s test  
 

 

การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนี 
Levene’s Test for  Equality of Var iances 

Levene Statistic Df1 Df2 Sig. 
การตดัสินใจ 5.502 3 396 .002** 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 

จากตารางท่ี  4.6  พบว่า ความแปรปรวนแปรปรวนของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี ในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามอาย ุ                  
ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

ตารางท่ี 4.7   แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มดว้ยวิธี LSD ของการตดัสินใจซ้ือ 
       ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามอาย ุ

 

การตัดสินใจ อายุ (I) อายุ (J ) MD (I-J ) Sig. 
 
 
 
 
 

ภาพรวม 

20-30 31-40 0.1597 1.00 
41-50 0.0606 0.998 

50 ข้ึนไป 0.0224 1.00 
31-40 20-30 0.1597 1.00 

41-50 0.0766 0.453 
50 ข้ึนไป 0.0384 0.959 

41-50 20-30 0.0606 0.998 
31-40 0.0766 0.453 

50 ปีข้ึนไป 0.0381 0.760 
51 ปีข้ึนไป 20-30 0.0224 1.00 

31-40 0.0384 0.959 
41-50 0.0381 0.760 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตารางท่ี 4.7  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมยจ์าํแนกตามอาย ุโดยทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มดว้ยวิธี LSD ไม่พบความแตกต่างกนั        
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

 
 สมมติฐานท่ี 1.3  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกนั 
 สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0 : ผูท่ี้มีช่วงอายุแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมยไ์ม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูท่ี้มีช่วงอายุแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมยแ์ตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.8  แสดงการทดสอบค่าของความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

      ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
      จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช ้Levene’s test  
 

การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนี 
Levene’s Test for  Equality of Var iances 

Levene Statistic Df1 Df2 Sig. 
  การตดัสินใจ 2.593 3 396 .052 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

จากตารางท่ี 4.8  พบว่าความแปรปรวนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
พบวา่ค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มดว้ยวิธี LSD ของการตดัสินใจซ้ือ 

       ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

การตัดสินใจ การศึกษา (I) การศึกษา (J ) MD (I-J ) Sig. 
 
 
 
 
 

ภาพรวม 

ประถม มธัยม .0731 .286 
ปริญญาตรี .127** .000 
สูงกว่าปริญญา
ตรี 

.103** .001 

มธัยม ประถม .0731 .286 
ปริญญาตรี .0542 .737 
สูงกว่าปริญญา
ตรี 

.0299 .986 

ปริญญาตรี ประถม .127** .000 
มธัยม .0542 .737 
สูงกว่าปริญญา
ตรี 

.0243 .976 

สูงกว่าปริญญา
ตรี 

ประถม .103** .001 
มธัยม .0299 .986 
ปริญญาตรี .0243 .976 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
จากตารางท่ี 4.9 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวน              

ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ภูอคันี         
ในจงัหวดับุรีรัมยจ์าํแนกตามระดบัการศึกษา โดยทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มดว้ยวิธี LSD 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีกับระดับประถมศึกษา และระดับสูงกว่า   
ปริญญาตรีกบัระดบัประถมศึกษา แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนคู่อ่ืน ๆ      
ไม่พบ 
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 สมมติฐานท่ี 1.4  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์   
ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกนั 
 สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

H0 : ผูท่ี้มีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมยไ์ม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูท่ี้มีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดั
บุรีรัมยแ์ตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.10  แสดงการทดสอบค่าของความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
       จาํแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช ้Levene’s test  
 

การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนี 
Levene’s Test for  Equality of Var iances 

Levene Statistic Df1 Df2 Sig. 
การตดัสินใจ 3.801 2 397* 0.023 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   
 

จากตารางท่ี 4.10  พบว่าความแปรปรวนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามสถานภาพสมรส 
ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 4.11  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มดว้ยวิธี LSD ของการตดัสินใจซ้ือ 

        ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามสถานภาพ 
  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

จากตารางท่ี 4.11  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมยจ์าํแนกตามสถานภาพ โดยทดสอบความแตกต่างระหว่าง
กลุ่มดว้ยวิธี LSD พบวา่ พบวา่สถานภาพไม่มีความแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
สมมติฐานท่ี 1.5  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภู

อคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกนั 
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 
H0 : ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี       ในจงัหวดั

บุรีรัมยไ์ม่แตกต่างกนั 
H1 : ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี       ในจงัหวดั

บุรีรัมยแ์ตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 

การตัดสินใจ สถานภาพ (I) สถานภาพ (J ) MD (I-J ) Sig. 
 
 

ภาพรวม 

โสด สมรส .0330 .625 
 หยา่ .0598 .562 
สมรส โสด .0330 .625 
 หยา่ .0267 .929 
หยา่ โสด .0598 .562 
 สมรส .0267 .929 
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ตารางท่ี 4.12  แสดงการทดสอบค่าของความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

         ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
         จาํแนกตามอาชีพ โดยใช ้ Levene’s Test  
 

การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนี 
Levene’s Test for  Equality of Var iances 

Levene Statistic Df1 Df2 Sig. 
การตดัสินใจ 3.444 4 395** 0.009 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่าความแปรปรวนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามอาชีพ ค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4.13  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มดว้ยวิธี LSD ของการตดัสินใจซ้ือ 

         ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามอาชีพ 
 

การตัดสินใจ การศึกษา (I) การศึกษา (J ) MD (I-J ) Sig. 
 
 
 
 
 

ภาพรวม 

รับราชการ เอกชน .0058 1.00 
 ส่วนตวั .0022 1.00 
 รับจา้ง .1088 .836 
 ไม่ทาํงาน 0.111** 0.00 
เอกชน รับราชการ .0058 1.00 
 ส่วนตวั .0080 1.00 
 รับจา้ง .1147 .835 
 ไม่ทาํงาน 0.1052** .020 
ส่วนตวั รับราชการ .0022 1.00 
 เอกชน .0080 1.00 
 รับจา้ง .1066 .879 
 ไม่ทาํงาน 0.1133** .004 
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ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 

 

การตัดสินใจ การศึกษา (I) การศึกษา (J ) MD (I-J ) Sig. 
 
 
 
 

ภาพรวม 

รับจา้ง รับราชการ .1088 .836 
 เอกชน .1147 .835 
 ส่วนตวั .1066 .879 
 ไม่ทาํงาน 0.2200 .078 
ไม่ทาํงาน รับราชการ 0.111** .000 
 เอกชน 0.1052** .020 
 ส่วนตวั 0.1133** .004 
 รับจา้ง 0.2200 .078 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
จากตารางท่ี 4.13 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มด้วยวิธี LSD ของ              

การตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีในจังหวดับุรีรัมย์ จาํแนกตามอาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีไม่
ประกอบอาชีพ กบั รับราชการ พนักงานบริษทัเอกชน และธุรกิจส่วนตวั มีความแตกต่างกนัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่าง 

 
 สมมติฐานท่ี 1.6  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกนั 

 สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H0 : ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี
ในจงัหวดับุรีรัมยไ์ม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี
ในจงัหวดับุรีรัมยแ์ตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.14   แสดงการทดสอบค่าของความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

          ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
         จาํแนกตามรายได ้โดยใช ้ Levene’s test  
 

การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ผ้าภูอัคนี 
Levene’s Test for  Equality of Var iances 

Levene Statistic Df1 Df2 Sig. 
การตดัสินใจ 10.829** 4 395** .000 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 
จากตารางท่ี  4.14 พบว่าความแปรปรวนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย   ต่อ
เดือนค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 4.15  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มดว้ยวิธี LSD ของการตดัสินใจซ้ือ 

        ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามรายได ้
 

การตัดสินใจ การศึกษา (I) การศึกษา (J ) MD (I-J ) Sig. 
 
 
 
 

ภาพรวม 

ไม่เกิน10,000 บาท 10,000 – 19,999 บาท .0961 .932 
 20,000 – 29,999 บาท .0227 1.000 
 30,000 – 39,999 บาท .0554 0.999 
 40,000 บาทข้ึนไป .0447 1.000 
10,000 – 19,999 บาท ไม่เกิน 10,000 บาท .0961 .932 
 20,000 – 29,999 บาท .0733 .146 
 30,000 – 39,999 บาท .1515 ** 0.000 
 40,000 บาทข้ึนไป .0514 .668 

 

 

 



61 
 
ตารางท่ี 4.15  (ต่อ) 

การตดัสินใจ การศึกษา (I) การศึกษา (J) MD (I-J) Sig. 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพรวม 

20,000 – 29,999 บาท ไม่เกิน 10,000 บาท .0227 1.000 
 10,000 – 19,999 บาท .0733 .146 
 30,000 – 39,999 บาท .0782 .307 
 40,000 บาทข้ึนไป .0219 .999 
30,000 – 39,999 บาท ไม่เกิน 10,000 บาท .0554 .999 
 10,000 – 19,999 บาท .1515 ** .000 
 20,000 – 29,999 บาท .0782 .307 
 40,000 บาทข้ึนไป .1001 0.095 
40,000 บาทข้ึนไป ไม่เกิน 10,000 บาท .0447 1.000 
 10,000 – 19,999 บาท . 0514 .668 
 20,000 – 29,999 บาท .0219 .999 
 30,000 – 39,999 บาท .1001 0.095 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
จากตารางท่ี 4.15 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มด้วยวิธี LSD ของ              

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์จาํแนกตามรายได ้พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 19,999 แตกต่างกบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 – 39,999 บาท 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่าง 
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สมมติฐานท่ี 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าภูอัคนีในจังหวดับุรีรัมย์ 

 
สมมติฐานท่ี 2.1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์           

ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
 
ตารางท่ี 4.16  แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

         ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
         ในจงัหวดับุรีรัมย ์ 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 
จากตารางท่ี 4.16 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม              

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ในปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมมีความสัมพนัธ์ในระดบัสูงมากในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.5 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ทุกขอ้ มีความสมัพนัธ์ในระดบัสูง ในทิศทางเดียวกนั  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าภู

อัคนี 

R 
Sig 

(2 tailed) 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 
ทิศทาง

ความสัมพนัธ์ 
1.1 ความมีช่ือเสียงของผา้ภูอคันี 0.634** 0.00 สูง เดียวกนั 
1.2 ความมีเอกลกัษณ์ของผา้ 0.723** 0.00 สูง เดียวกนั 
1.3 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.703** 0.00 สูง เดียวกนั 
1.4 การออกแบบของผลิตภณัฑ์
ทนัสมยั สวยงาม 

0.726** 0.00 สูง เดียวกนั 

1.5 สวมใส่สบายและดูแลง่าย 0.692** 0.00 สูง เดียวกนั 
1.6 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 0.779** 0.00 สูง เดียวกนั 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม 0.709** 0.00 สูง เดียวกัน 
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สมมติฐานท่ี 2.2  ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภู
อคันี    ในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
 
ตารางท่ี 4.17  แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา

ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
 

ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าภูอัคนี 

R 
Sig 

(2 tailed) 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 
ทิศทาง

ความสัมพนัธ์ 
2.1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 0.640** 0.00 สูง เดียวกนั 
2.2 มีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน 0.652** 0.00 สูง เดียวกนั 
2.3. สามารถต่อรองราคาได ้ 0.636** 0.00 สูง เดียวกนั 
2.4. สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/
ผา่นแอปพลิเคชัน่ 

0.249** 0.00 ตํ่า เดียวกนั 

ปัจจัยด้านราคาโดยรวม 0.686** 0.00 ปานกลาง เดียวกัน 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
จากตารางท่ี 4.17  แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม             

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมยใ์นปัจจยั   
ดา้นราคา โดยรวมมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติ      
ท่ีระดับ 0.5 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ี 2.1 – 2.3 มีความในระดับสูง และข้อท่ี 2.4 มี
ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า โดยทุกขอ้มีทิศทางความสมัพนัธ์เดียวกนั 
 
 
 
 
 



64 
 

สมมติฐานท่ี 2.3  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
 

ตารางท่ี 4.18  แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
         ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
         ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าภู

อัคนี 

R 
Sig 

(2 tailed) 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 
ทิศทาง

ความสัมพนัธ์ 
3.1 ทาํเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง/
หาง่าย 

0.581** 0.00 ปานกลาง เดียวกนั 

3.2 บรรยากาศการตกแต่งร้านและ
แสดงผลิตภณัฑน่์าสนใจ 

0.233** 0.00 ตํ่า เดียวกนั 

3.3 สถานท่ีจอดรถสะดวก 0.433** 0.00 ปานกลาง เดียวกนั 
3.4 สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง 
เช่น ซ้ือผา่นทางออนไลน์ ซ้ือท่ีร้าน
ของผูผ้ลิตโดยตรงซ้ือท่ีตวัแทน
จาํหน่าย เป็นตน้ 

0.319** 0.00 ตํ่า เดียวกนั 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย
โดยรวม 

0.391** 0.00 ตํ่า เดียวกัน 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
จากตารางท่ี 4.18 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม              

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมยใ์นปัจจยั    
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมมีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญั



65 
 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.5 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ี 3.1 และ 3.3 มีความในระดบัปานกลาง และ
ขอ้ท่ี 3.2 และ 3.4 มีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่าโดยทุกขอ้มีทิศทางความสมัพนัธ์เดียวกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ 

 

ตารางท่ี 4.19  แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น 
         การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
         ในจงัหวดับุรีรัมย ์
  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าภู

อัคนี 

R 
Sig 

(2 tailed) 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 
ทิศทาง

ความสัมพนัธ์ 
4.1 เจา้ของ/พนกังานสามารถให้
ขอ้มูลลูกคา้ ในการซ้ือสินคา้ได ้

0.608** 0.00 ปานกลาง เดียวกนั 

4.2 มีส่วนลด 0.453** 0.00 ปานกลาง เดียวกนั 
4.3 มีของแถม 0.433** 0.00 ปานกลาง เดียวกนั 
4.4 เจา้ของ/พนกังานมีอธัยาศยัและ
บริการดี 

0.779** 0.00 สูง เดียวกนั 

4.5 มีการแนะนาํโฆษณาผา่น
อินเทอร์เน็ต/ส่ือต่างๆ 

0.650** 0.00 สูง เดียวกนั 

4.6 หากผูซ้ื้อพบขอ้ผดิพลาดของ
สินคา้ สามารถแลกเปล่ียนสินคา้ 
ภายในเวลาท่ีกาํหนดหรือตามเง่ือนไข
ท่ีตกลงไว ้

0.513** 0.00 ปานกลาง เดียวกนั 

4.7 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ 0.497** 0.00 ปานกลาง เดียวกนั 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด

โดยรวม 
0.561** 0.00 ปานกลาง เดียวกัน 
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* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

จากตารางท่ี 4.19  แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม             
ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมยใ์นปัจจยั   
ด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยรวมมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน             
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ี 4.1 – 4.3 และ 4.6 – 4.7      
มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และขอ้ท่ี 4.4 – 4.5  มีความสมัพนัธ์ระดบัสูง โดยทุกขอ้มีทิศทาง
ความสมัพนัธ์เดียวกนั 

 

ตารางท่ี 4.20  แสดงค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
        กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการ 

การตดัสินใจ 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. ระดบัความสมัพนัธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

0.709** 
0.686** 
0.391** 
0.561** 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

สูง 
ปานกลาง 
นอ้ย 
ปานกลาง 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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จากตาราง 4.20 แสดงผลการทดสอบค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม              

ทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์พบว่าทั้งหมดมีค่า Sig. นอ้ยกว่า 

.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน H1 ปฎิเสธสมมติฐาน H0 หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(r = 0.709) ดา้นราคา (r = 0.686) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (r = 0.391) และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (r = 0.561) มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีในจังหวดับุรีรัมย์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑเ์ท่านั้นท่ีมีความสมัพนัธ์กนัสูงกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจัิย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ สามารถสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  
 

1. สรุปผลการวจิยั 
 
 1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 
  1.1.1 เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม        
ทางการตลาด 
  1.1.2 เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใ จซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีใ นจังหวดับุรีรัมย์ 
จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล         
  1.1.3 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีใ นจังหวดับุรีรัมย์ จาํนวน 400 คน ผูวิ้จัยได้นํามาสรุปผลการวิจัยและ
ขอ้เสนอแนะตามลาํดบั ดงัน้ี 
 1.2  วธีิการดําเนินการวจัิย 
  1.2.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ประชากร คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดั
บุรีรัมยท่ี์ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโ ภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภู
อคันี ในจงัหวดับุรีรัมย ์ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน จึงไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง ไดข้นาดกลุ่ม
ตวัอย่าง จาํนวน 400 คน ดว้ยการคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร        
ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 เปอร์เซ็นต์ มีระยะเวลาในการดาํเนินงาน ระหว่างเดือนพฤษภาคม    
พ.ศ. 2563 – เมษายน 2564 
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  1.2.2  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างข้ึน จากการกาํหนด
ภายใตก้รอบแนวคิด ทฤษฎี และวตัถุประสงคใ์นการศึกษา โดยแบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
   ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โ ดยขอ้คาํถามเป็นแบบคาํถามแบบปลายปิด 
(Close-ended Question) ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว   
   ส่วนท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ปัจจัยทางด้าน
ผลิตภัณฑ์ปัจจัยทางด้านราคา ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ปัจจัยทางด้านส่งเสริม
การตลาดโดยขอ้คาํถาม เป็นแบบคาํถามแบบปลายปิด (Close-ended Question)  ซ่ึงเป็นแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating  Scale)  5 ระดบั 
   ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี โดยขอ้คาํถาม เป็นแบบคาํถาม
แบบปลายปิด (Close Ended Question)  ซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating  Scale)  5 ระดบั 
  1.2.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล รวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม ของกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีอยู่ในจงัหวดับุรีรัมย ์
  1.2.4  การวิเคราะห์ข้อมูล นาํขอ้มูลมาหาค่าทางสถิติดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทาง
สถิติ โ ดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency)  ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation : SD) ใ นการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี และ
ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม และสถิติเชิงอนุมาน โ ดยการใชส้ถิติ 
ดังน้ี  การวิเคราะห์  Independent Sample t-Test เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรสองค่า 
ทางด้านประชากรศาสตร์ต่อการตัดสินใ จว่ามีความแตกต่างกันหรือไ ม่ การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกต่างของตัวแปรหลายๆ  ค่าทางด้าน
ประชากรศาสตร์ต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่าง แลว้ทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มดว้ยวิธี 
LSD เพ่ือหากลุ่มที่แตกต่าง และการทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยสถิติสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์
เพียร์สัน (Person Correlation) เพ่ือทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด                  
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีประชากรในจงัหวดับุรีรัมย ์
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 1.3  ผลการศึกษา 
  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
  ตอนที ่1 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
อาชีพ และรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
  ด้านเพศ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 62.50 เพศชาย ร้อยละ 37.50  
  ด้านอายุ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 50 ปี ข้ึนไป ร้อยละ 40.50 รองลงมามีอายุ 
41-50 ปี ร้อยละ 36.50  มีอายุ 31-40 ปี ร้อยละ 21.20  มีอายุ 20-30 ปี  ร้อยละ 1.80 ตามลาํดบั  
  ด้านระดับการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 
64.80 รองลงมา มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 24.30  มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา , 
ปวช./ปวส. หรือเทียบเท่า ร้อยละ 10.30 และมีระดบัการศึกษาประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า ร้อยละ 0.80      
ตามลาํดบั  
  ด้านสถานภาพ พบว่า ผู้บริโ ภคส่วนใ หญ่มีสถานภาพสมรส  ร้อยละ  59.30 
รองลงมา  มีสถานภาพโสด ร้อยละ 23.50 และมีสถานภาพหย่า/ หมา้ย ร้อยละ 17.30 ตามลาํดบั  
  ด้านอาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ร้อย
ละ 54.00 รองลงมามีอาชีพพนักงานเอกชน ร้อยละ 19.00 มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 18.80 มี
อาชีพรับจา้ง เช่น ลูกจา้ง ร้อยละ 6.30 และไม่ไดป้ระกอบอาชีพ เช่น นักเรียน/นักศึกษา พ่อบา้น/
แม่บา้น ร้อยละ 2.00 ตามลาํดบั  
  ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโ ภคส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 30,000 – 39,999 
บาท ร้อยละ 40.30 รองลงมามีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,000 – 29,999 บาท ร้อยละ 27.00 มีรายได้
เฉลี่ย    ต่อเดือน 10,000 – 19,999 บาท ร้อยละ 6.50    มีรายไดต่้อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท ร้อยละ 
3.30 ตามลาํดบั 
 
  ตอนที่ 2  การวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                   
กบัการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าภูอคันีในจังหวดับุรีรัมย์ 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่  ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จาํแนกรายดา้น โดยรวม อยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย
อยู่ท่ี 4.67 และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า ความมีช่ือเสียงของผา้ภูอคันี ความมีเอกลกัษณ์ของผา้  
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ การออกแบบของผลิตภณัฑท์นัสมยั สวยงาม และสวมใส่สบายและดูแลง่าย 
ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุดโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.98, 4.97, 4.96, 4.74 และ 
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4.23 ตามลาํดบั ส่วนสินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 
  ผูบ้ริโ ภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคา จาํแนกรายดา้น โ ดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.33 และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/
ผ่านแอปพลิเคชัน่ ผูบ้ริโ ภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โ ดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.89         
ส่วนราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา้ มีป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน และสามารถต่อรองราคาได้ 
ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18, 4.13 และ 4.10 ตามลาํดบั 
ผูบ้ริโ ภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกรายดา้น โ ดยรวมอยู่ใน
ระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.48 และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง  
สถานท่ีจอดรถสะดวก ผูบ้ริโ ภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โ ดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.93 และ 4.65 ตามลาํดับ ส่วนบรรยากาศตกแต่งร้านและแสดงผลิตภัณฑ์น่าสนใ จ  ทาํเลท่ีตั้ ง
สะดวกในการเดินทาง/หาง่าย ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.18 และ 4.17 ตามลาํดบั 
  ผูบ้ริโ ภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกรายดา้น 
โ ดยรวม   อยู่ในระดับ มากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.23 และเม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า เจ้าของ/
พนักงานมีอธัยาศยัและบริการดี  มีของแถม  เจา้ของ/พนักงานสามารถให้ขอ้มูลลูกคา้ในการซ้ือ
สินคา้ได ้ผูบ้ริโภค มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27, 4.27 และ 
4.24 ตามลาํดบั ส่วนมีส่วนลด ผูบ้ริโ ภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.12 
 
  ตอนที ่3  การวเิคราะห์การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าภูอคันีในจังหวดับุรีรัมย์ 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี พบว่า ผูบ้ริโ ภคมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.89 และเม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบว่า ทุกขอ้ผูบ้ริโ ภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โ ดยท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
อีกแน่นอน มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.92 และท่านจะแนะนาํผูอ้ื่นให้มาซ้ือผลิตภณัฑ์น้ี มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.85 ตามลาํดบั 
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  ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
  1. ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 
ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าภูอัคนีในจังหวัด
บุรีรัมย์แตกต่างกนั 
   (1) เพศ พบว่า ผูบ้ริโ ภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี ไม่
แตกต่างอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
   (2) อายุ พบว่า ผูบ้ริโ ภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี ไม่
แตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   (3) ระดับการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโ ภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี แตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้
   (4) สถานภาพ พบว่า ผูบ้ริโ ภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ          
ผา้ภูอคันี ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   (5)  อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโ ภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี 
แตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   (6)  ระดบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่าง
กนั  มีการตดัสินใจซ้ือผา้ภูอคันี แตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  2.  ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าภูอคันีในจังหวดับุรีรัมย์ พบว่า 
   (1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภู
อคันี   ในจงัหวดับุรีรัมยอ์ย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   (2) ปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี          
ในจงัหวดับุรีรัมย ์อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   (3)  ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใ จซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีใ นจังหวดับุรีรัมย์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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   (4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใ จซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีใ นจังหวดับุรีรัมย์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
2. อภปิรายผลการวจิยั 
 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์สามารถนาํผลมาอภิปรายไดด้งัน้ี 

 2.1  ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ ระดับรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าภูอัคนีในจังหวัดบุรีรัมย์แตกต่าง
กนั 
  เพศ ผูบ้ริโ ภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีใน
จังหวดับุรีรัมย ์ไ ม่แตกต่างกัน โ ดยผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง แต่เน่ืองจาก                   
การซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีสามารถซ้ือได้ทุกเพศ ไ ม่ว่าจะเป็นเพศหญิง หรือเพศชาย ต่างก็ใ ห้       
ความสนใจผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี เพราะทุกคนมีโอกาสท่ีจะไดส้วมใ ส่ หรือใชผ้ลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีได้
เสมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2562)  ไดศึ้กษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม” พบว่า ผูท่ี้มีเพศ 
อายุ ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายไดต่้อเดือน สถานภาพครอบครัวแตกต่างกนั ไม่มีผล      ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุค๊และอินสตาแกรม  

  อายุ ผูบ้ริโ ภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีใน
จงัหวดับุรีรัมย ์ไม่แตกต่างกนั โดยผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นอายุ 50 ปีข้ึนไป แต่เน่ืองจาก         
การซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีสามารถซ้ือไดทุ้กวยั โ ดยทุกวยัต่างก็ให้ความสนใจผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
เพราะทุกคนมีโ อกาสท่ีจะไดส้วมใ ส่ หรือใชผ้ลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีไดเ้สมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั          
ของกานดา เสือจาํศีล (2555) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การเขา้ใจบริการร้านกาแฟสดอเมซอนของผูบ้ริโ ภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า อายุ       
ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเขา้บริการร้านกาแฟสด และงานวิจยัของรัตนา ก่ีเอี่ยน (2552) 
ศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินคา้และปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใ จซ้ือของ
ผูบ้ริโ ภคผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ร้านพพัฟ์ แอนด์ พาย ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโ ภคท่ีมีอายุต่างกัน              
มีความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือและระยะเวลาในการซ้ือไม่แตกต่างกนั 
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  ระดับการศึกษา ผูบ้ริโ ภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผา้ภูอคันีใ นจังหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 โ ดย                            
ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีมากท่ีสุด 
เน่ืองจากบุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นบุคคลระดบักลาง มีกาํลงัในการซ้ือ และมีจาํนวน
ค่อนขา้งมากในสังคม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศริญญา เกษวฒันกุล (2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใ จซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโ ภคในเขตอาํเภอหัวหิน   
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโ ภคในเขตอาํเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  ด้านสถานภาพ ผูบ้ริโ ภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใ จซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ไ ม่แตกต่างกัน โ ดยผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
สถานภาพสมรส ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธญัญพสัส์ เกตุประดิษฐ ์(2554) ไดท้าํการศึกษาปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยั                
ดา้นสถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนั ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต
ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ด้านอาชีพ ผูบ้ริโ ภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภู
อคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โ ดยผูบ้ริโ ภคส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ เน่ืองจากเป็นอาชีพท่ีมีรายไดแ้น่นอนในแต่ละ
เดือน จึงทาํให้ตอ้งการเคร่ืองใ ช้เคร่ืองแต่งกายท่ีเหมาะสมกับหน้าท่ีการงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของพรรณิสา นิมมานโสภณ (2557) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิง            
จากร้านคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัอินสตาแกรม พบว่า ปัจจยัดา้นอาชีพ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงจากร้านคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่อินสตาแกรมแตกต่างกนั 

  ด้านรายได้ต่อเดือน ผูบ้ริโ ภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใ จซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผา้ภูอคันีใ นจังหวดับุรีรัมย ์ท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 โ ดย
ผูบ้ริโ ภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,000-39,999 บาท เน่ืองจากมีรายไดท่ี้ค่อนขา้งมาก จึง
ทาํให้ตอ้งการเคร่ืองใชเ้คร่ืองแต่งกายท่ีเหมาะสมกบัหนา้ท่ีการงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ          
จรัสลกัษณ์ อู่ทรัพย ์(2558) ไดศึ้กษาถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัร
ใจของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากรายไดเ้ป็นตวัช้ีวดัความสามารถ    ในการเลือกซ้ือ



75 
 
ประกนั ผูบ้ริโ ภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนสูงก็จะมีกาํลงัซ้ือกรมธรรมท่ี์คุม้ครองภยั  ไดค้รอบคลุม 
และมีทุนประกนัท่ีสูงกว่าผูท่ี้มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนท่ีตํ่ากว่า 

 2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าภู
อคันีในจังหวดับุรีรัมย์ 

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผา้ภูอัคนีใ นจังหวดับุรีรัมย์ ซ่ึงประกอบด้วย ความมีช่ือเสียงของผา้ภูอัคนี ความมี
เอกลกัษณ์ของ ผา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ การออกแบบของผลิตภณัฑ์ทนัสมยั สวยงาม สวมใ ส่
สบายและดูแลง่าย สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย ซ่ึงลว้นเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคใหเ้กิด
ความสนใจ และนําไปสู่การตดัสินใ จซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิภาวรรณ มโน
ปราโ มทย์ (2556) ได้ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพล ต่อการตัดสินใ จซ้ือสินคา้ผ่านสังคม
ออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยใช ้วิธีการแจกแบบสอบถาม กลุ่ม
ตวัอย่างคือประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุตั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป จาํนวน 400 คน ผลการวิจยั
พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

  ปัจจัยด้านราคา ปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภู
อคันี ในจงัหวดับุรีรัมย ์ซ่ึงประกอบดว้ยราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีป้ายแสดงราคาอย่าง
ชดัเจน สามารถต่อรองราคาได ้สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/ผ่านแอปพลิเคชัน่ หลากหลาย ซ่ึงลว้น
เป็นปัจจัยสําคญัท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโ ภคให้เกิดความสนใจ และนําไปสู่การตดัสินใ จซ้ือในท่ีสุด                
ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของรัชนี ไพศาลวงศ์ดี (2556) พบว่า ปัจจยัด้านราคา ด้านราคาสินคา้          
มีมาตรฐานและมีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใ จซ้ือสินคา้ เส้ือผา้สตรี ทาง
อินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกับงานวิจยัของสุภาพร ชุ่มสกุล 
(2554) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใ จซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของ 
นกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัศิลปากร ท่ีพบว่าปัจจยัดา้นราคา ดา้นราคาเหมาะสม กบัคุณภาพ 
และมีการแสดงราคาอย่างชดัเจน ส่งผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบ 
อินเทอร์เน็ต อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย   ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ซ่ึงประกอบดว้ยทาํเลท่ีตั้ง
สะดวกในการเดินทาง/หาง่าย บรรยากาศการตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑน่์าสนใจ สถานท่ีจอด
รถสะดวก สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทา ซ่ึงลว้นเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคใหเ้กิดความ
สนใจ และนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพรรณิสา นิมมานโสภณ 
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(2557) ทาํการศึกษาในหัวขอ้ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงจากร้านคา้ออนไลน์              
ผ่านแอปพลิเคชันอินสตาแกรม พบว่า การเลือกดูผลิตภัณฑ์ได้ตลอดเวลา และประหยดัเวลา           
ในการเดินทาง มีความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงเป็นปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด    
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เจษฎาภรณ์ ศรศรีเกิด (2555) ท่ี
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ สินคา้ผ่านโซเชียลมีเดีย ของนกัศึกษามหาวิทยาลยั 
เชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านโซเชียล
มีเดีย คือ มีช่องการในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหลากหลาย และความสะดวกในการเดินทาง 

  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์              
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ซ่ึงประกอบดว้ยเจา้ของ/พนกังานสามารถ
ให้ขอ้มูลลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ได ้มีส่วนลด มีของแถม เจา้ของ/พนักงานมีอธัยาศยัและบริการดี        
มีการแนะนําโ ฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ต/ส่ือต่างๆ  หากผูซ้ื้อพบขอ้ผิดพลาดของสินค้าสามารถ
แลกเปลี่ยนสินคา้ได ้มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ โ ดยช่วยกระตุน้ให้เกิดความสนใจ และจูงใจ    
ให้ผูบ้ริโ ภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุภาพร     
ชุ่มสกุล (2554) ในหัวขอ้ปัจจยัทีมีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 
ของนักศึกษาปริญญาโ ท มหาวิทยาลัยศิลปากร ท่ีพบว่าการส่งเสริมการขาย อาทิ การลดแลก       
แจกแถม รวมถึงมีการบริการหลงัการขายท่ีดี ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ      
ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของนักศึกษาปริญญาโ ท มหาวิทยาลัยศิลปากร เช่นเดียวกับงานวิจัย          
ของ ปุญญนุช บุณยะสุนานนท์ (2557) ท่ีพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด โ ดยมีการจัด
กิจกรรมท่ีน่าสนใจ และใหลู้กคา้มีส่วนร่วม รวมถึงมีการรีวิวสินคา้โดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง และมีการ
แจกของท่ีระลึกใหก้บัสมาชิกนั้น ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์
ของ   ผูห้ญิงวยัทาํงาน 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภู
อคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิยคร้ังนี ้
  3.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ควรจดัทาํกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลอ้ง              
กบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคระดบัปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายได้
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เฉลี่ยต่อเดือน 30,000-39,999 บาท เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโ ภคกลุ่มน้ีมีการตัดสินใ จซ้ือผลิตภัณฑ์          
ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมยม์ากท่ีสุด 

  3.1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภู
อคันี ในจงัหวดับุรีรัมย ์ควรมุ่งเน้นทั้งปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทาง               
การจัดจาํหน่าย และปัจจัยการส่งเสริมการตลาด เพ่ือจะได้ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 
 3.2  ข้อเสนอแนะจากการวจัิยในคร้ังต่อไป 
  3.2.1 ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) หรือการสัมภาษณ์แบบ
กลุ่ม (Focus Group) เพ่ิมเติม เพ่ือใ ห้ไ ด้ข้อมูลบางส่วนท่ีไ ม่สามารถใ ห้ข้อมูลได้ผ่านการทํา
แบบสอบถาม และจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการทราบถึงปัญหา หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการอย่างแทจ้ริง 

  3.3.2  ศึกษาแรงจูงใ จและปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ภูอคันี                   
ในจงัหวดับุรีรัมย ์เพ่ือเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑต่์อไป  

  3.3.3  ศึกษาพฤติกรรมความพึงพอใจหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
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เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าภูอคันี 

ในจังหวดับุรีรัมย์ 
  
คําอธิบาย :  แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระของนักศึกษาระดบัปริญญาโ ท 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ขอความ
กรุณาตอบแบบสอบถามตามจริง ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดรั้บจากแบบสอบถามน้ีจะถูกเก็บไวเ้ป็นความลบั
และนาํไปใชเ้พ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น โดยผูศึ้กษาขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงมา 
ณ โอกาสน้ี 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับ          
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 
 ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี  
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
คาํช้ีแจง  โปรดเขียนเคร่ืองหมาย / ลงใน (  ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 
           (   )   ชาย                     (   )   หญิง 
2. อายุ 
           (   )   20 – 30 ปี    (   )   31 – 40  ปี 
           (   )   41 – 50 ปี    (   )   50 ปี ข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษา 
           (   )   ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า  (   )   มธัยมศึกษา, ปวช. / ปวส. หรือเทียบเท่า 
           (   )   ปริญญาตรี    (   )   สูงกว่าระดบัปริญญาตรี 
4. สถานภาพ 
           (   )   โสด     (   )   สมรส 
           (   )   หย่า / หมา้ย  
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5. อาชีพ 
 (   )   รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 (   )   พนกังานบริษทัเอกชน 
 (   )   ธุรกิจส่วนตวั    
 (   )   รับจา้ง เช่น ลูกจา้ง เป็นตน้ 
 (   )   ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ เช่น นกัเรียน/นกัศึกษา พ่อบา้น/แม่บา้น   
6. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 (   )   ไม่เกิน 10,000 บาท            (   )   10,000 – 19,999 บาท 
 (   )   20,000 – 29,999 บาท  (   )   30,000 – 39,999 บาท 
 (   )   40,000 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ความคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือ
ผลติภณัฑ์ผ้าภูอคันี ในจังหวดับุรีรัมย์ 
 

กรุณาทาํเคร่ืองหมาย / ตามระดบัความคิดเห็นท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัท่านมากท่ีสุด โดยกาํหนด
เกณฑต่์อไปน้ี 
  1  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
  2  หมายถึง  นอ้ย 
  3  หมายถึง  ปานกลาง 
  4  หมายถึง  มาก 
  5  หมายถึง  มากท่ีสุด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคญั 

5 4 3 2 1 
1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 ความมีช่ือเสียงของผา้ภูอคันี      
1.2 ความมีเอกลกัษณ์ของผา้      
1.3 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์      
1.4 การออกแบบของผลิตภณัฑท์นัสมยั สวยงาม      
1.5 สวมใส่สบายและดูแลง่าย      
1.6 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย      
2. ปัจจัยด้านราคา 
2.1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
2.2 มีป้ายแสดงราคาอย่างชดัเจน      
2.3. สามารถต่อรองราคาได ้      
2.4. สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/ผ่านแอปพลิเคชัน่      
3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
3.1 ทาํเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง/หาง่าย      
3.2 บรรยากาศการตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑ์
น่าสนใจ 

     

3.3 สถานท่ีจอดรถสะดวก      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคญั 

5 4 3 2 1 
3.4 สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ซ้ือผ่านทาง
ออนไลน์/ซ้ือท่ีร้านของผูผ้ลิตโดยตรง/ซ้ือท่ีตวัแทน
จาํหน่าย เป็นตน้ 

     

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 เจา้ของ/พนกังานสามารถใหข้อ้มูลลูกคา้ ในการ
ซ้ือสินคา้ได ้

     

4.2 มีส่วนลด      

4.3 มีของแถม      

4.4 เจา้ของ/พนกังานมีอธัยาศยัและบริการดี      

4.5 มีการแนะนาํโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต/ส่ือต่างๆ       

4.6 หากผูซ้ื้อพบขอ้ผิดพลาดของสินคา้ สามารถ
แลกเปลี่ยนสินคา้ ภายในเวลาท่ีกาํหนดหรือตาม
เง่ือนไขท่ีตกลงไว ้

     

4.7 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้      

 
ส่วนที ่3 การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าภูอคันี  
กรุณาทาํเคร่ืองหมาย / ตามระดับความคดิเห็นทีเ่ป็นจริงเกีย่วกบัท่านมากทีสุ่ด 
 

 
การตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์ผ้าภูอคันี 

ระดับความสําคญั 
5 4 3 2 1 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑอ์ีกแน่นอน      

2. ท่านจะแนะนาํผูอ้ื่นใหม้าซ้ือผลิตภณัฑน้ี์      
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ภาคผนวก ข 
ผลการวเิคราะห์หาค่า IOC 
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ตารางการหาค่าดชันีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์  
(Index of Item Objective Congruence : IOC) 

 
คําช้ีแจง   การตรวจสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือท่ีใ ช้ใ นการศึกษา ใ ช้วิธีการหาค่าดัชนี        

ความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกับวตัถุประสงค์ (Index of Item Objective Congruence: IOC) 

โดยผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ไดแ้ก่  

 1. ผูช่้วยศาสตราจารยว์นัดี หิรัญสถาพร อาจารยป์ระจาํคณะบริหารธุรกิจ  

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ 

 2. ดร.ณัฐปภสัร์ ฤทธ์ิวฒันวาณิช อาจารยป์ระจาํคณะบริหารธุรกิจ  

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ 

 3. อาจารย ์ดร.เศรษฐวสัภ์ุ พรมสิทธ์ิ อาจารยป์ระจาํคณะบริหารธุรกิจเพ่ือสงัคม 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

มีเกณฑใ์นการพิจารณาใหค้ะแนน ดงัน้ี 

      กาํหนดให ้ +1    ผูเ้ช่ียวชาญแน่ใจว่าขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

    0    ผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจว่าขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคห์รือไม่ 

   -1    ผูเ้ช่ียวชาญแน่ใจว่าขอ้คาํถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
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ส่วนที ่1 : ขอ้มูลส่วนบุคคล 

ข้อ ประเดน็คาํถาม คะแนนความคดิเห็น 
ของผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

คนที ่1 คนที่ 2 คนที ่3 
1 1. เพศ 

  ชาย   หญิง 
+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

2 อายุ 
  20 – 30 ปี    31 – 40  ปี 
  41 – 50 ปี    50 ปี ข้ึนไป 

+1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้

ข้อ ประเดน็คาํถาม คะแนนความคดิเห็น 
ของผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

คนที ่1 คนที่ 2 คนที ่3 
3 ระดบัการศึกษา 

 ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่   
 มธัยมศึกษา , ปวช./ปวส. หรือเทียบเท่า 
 ปริญญาตรี 
 สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี  

+1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้

4 สถานภาพ 
 โสด    สมรส 
 หย่า / หมา้ย  

+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

5 อาชีพ 
 รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 พนกังานบริษทัเอกชน 
 ธุรกิจส่วนตวั          
 รับจา้ง เช่น ลูกจา้ง เป็นตน้ 
 ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ เช่น นกัเรียน/นกัศึกษา 
พ่อบา้น/แม่บา้น 

+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

6 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 ไม่เกิน 10,000 บาท          
 10,000 – 19,999 บาท 
 20,000– 29,999 บาท  
 30,000 – 39,999 บาท 
 40,000 บาท ข้ึนไป 

+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 2 : ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันีในจงัหวดับุรีรัมย ์
 

ข้อ ประเดน็คาํถาม คะแนนความคดิเห็น 
ของผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 
1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

1.1 ความมีช่ือเสียงของผา้ภูอคันี +1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้
1.2 ความมีเอกลกัษณ์ของผา้ +1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้
1.3 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ +1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้
1.4 การออกแบบของผลิตภณัฑท์นัสมยั สวยงาม +1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้
1.5 สวมใส่สบายและดูแลง่าย +1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้

 1.6 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย +1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้
2 ปัจจัยด้านราคา 

2.1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
2.2 มีป้ายแสดงราคาอย่างชดัเจน +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
2.3. สามารถต่อรองราคาได ้ +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

2.4. สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/ 
ผ่านแอปพลิเคชัน่ 

+1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้

3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
3.1 ทาํเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง/หาง่าย +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
3.2 บรรยากาศการตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑ์
น่าสนใจ 

+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

3.3 สถานท่ีจอดรถสะดวก +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
3.4 สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น  
ซ้ือผ่านทางออนไลน์/ซ้ือท่ีร้านของผูผ้ลิตโดยตรง/
ซ้ือท่ีตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 

+1 +1 0 0.6 ใชไ้ด ้
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ข้อ ประเดน็คาํถาม คะแนนความคดิเห็น 
ของผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 
4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.1 เจา้ของ/พนกังานสามารถใหข้อ้มูลลูกคา้ 
ในการซ้ือสินคา้ได ้

+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

4.2 มีส่วนลด +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
4.3 มีของแถม +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
4.4 เจา้ของ/พนกังานมีอธัยาศยัและบริการดี +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
4.5 มีการแนะนาํโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต/ 
ส่ือต่างๆ  

+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

4.6 หากผูซ้ื้อพบขอ้ผิดพลาดของสินคา้ สามารถ
แลกเปลี่ยนสินคา้ ภายในเวลาท่ีกาํหนดหรือตาม
เง่ือนไขท่ีตกลงไว ้

+1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

4.7 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้

 

ส่วนที ่3 : การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ภูอคันี 

ข้อ ประเดน็คาํถาม คะแนนความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

คนที่ 1 คนที ่2 คนที ่3 
1 ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑอ์ีกแน่นอน +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
2 ท่านจะแนะนาํผูอ้ื่นใหม้าซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ +1 +1 +1 1 ใชไ้ด ้
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ภาคผนวก ค 
ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



95 
 
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม จาํนวน 30 คน  
 

ข้อคาํถาม ค่าความเช่ือมัน่ การแปล
ความหมาย 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

0.874 ดี 

1.1 ความมีช่ือเสียงของผา้ภูอคันี 
1.2 ความมีเอกลกัษณ์ของผา้ 
1.3 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
1.4 การออกแบบของผลิตภณัฑท์นัสมยั สวยงาม 
1.5 สวมใส่สบายและดูแลง่าย 

ปัจจัยด้านราคา 

0.763 พอใช ้
2.1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 
2.2 มีป้ายแสดงราคาอย่างชดัเจน 
2.3. สามารถต่อรองราคาได ้
2.4. สามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต/ผ่านแอปพลิเคชัน่ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

0.883 ดี 

3.1 ทาํเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง/หาง่าย 
3.2 บรรยากาศการตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑน่์าสนใจ 
3.3 สถานท่ีจอดรถสะดวก 
3.4 สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ซ้ือผ่านทางออนไลน์/ ซ้ือท่ี
ร้านของผูผ้ลิตโดยตรง/ซ้ือท่ีตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

0.897 ดี 

4.1 เจา้ของ/พนกังานสามารถใหข้อ้มูลลูกคา้ ในการซ้ือสินคา้ได ้
4.2 มีส่วนลด 
4.3 มีของแถม 
4.4 เจา้ของ/พนกังานมีอธัยาศยัและบริการดี 
4.5 มีการแนะนาํโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต/ส่ือต่างๆ  
4.6 หากผูซ้ื้อพบขอ้ผิดพลาดของสินคา้ สามารถแลกเปลี่ยนสินคา้ 
ภายในเวลาท่ีกาํหนดหรือตามเง่ือนไขท่ีตกลงไว ้
4.7 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ 

การตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าภูอคันี 
0.930 ดีมาก 1. ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑอ์ีกแน่นอน 

2. ท่านจะแนะนาํผูอ้ื่นใหม้าซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ 
รวมทั้งฉบับ 0.869 ด ี
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ช่ือ   นางสาวขนิษฐา เช้ืออู่ทรัพย ์
วนั เดือน ปีเกิด  2 มกราคม พ.ศ. 2521 
สถานท่ีเกิด  อาํเภอตากฟ้า จงัหวดันครสวรรค ์
ประวตัิการศึกษา ศิลปศาสตรบณัฑิต สถาบนัราชภฏับุรีรัมย ์ 2545 
สถานท่ีทํางาน  สาํนกังานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาบุรีรัมย ์เขต 3 
ตําแหน่ง  นกัวิชาการเงินและบญัชีปฏิบติัการ 

 
 


