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บทคัดย่อ 
 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ 
(2) เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
และ  (3) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หม้อห้อมใน
จงัหวดัแพร่  
 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ ประชากรท่ีศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดั
แพร่ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรและสัดส่วนท่ีแน่นอน กลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ค านวณจากสูตรของ
คอแครน ซ่ึงใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงโดยการเก็บขอ้มูลแบบสะดวกให้แก่ผูท่ี้มาซ้ือ
เส้ือผา้หมอ้ห้อมในบริเวณพื้นท่ีในบริเวณอ าเภอทุ่งโฮ้ง จงัหวดัแพร่ โดยท าการเก็บข้อมูลด้วย
แบบสอบถาม ซ่ึงไดรั้บขอ้มูลแบบสอบถามตอบกลบัท่ีมีความสมบูรณ์ทั้งหมด 400 ชุด วิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง
อนุมาน ไดแ้ก่ t-Test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ LSD 
และการวเิคราะห์ถดถอย   
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมทนัทีเม่ือไดรั้บการกระตุน้
จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  (2) เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจตามขอ้มูลส่วนบุคคลนั้น
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพและรายได ้แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และ (3)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้หมอ้ห้อมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัแพร่ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยั
ช่องทางการจดัจ าหน่าย เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด 
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Abstract 

 

The purposes of this study were to (1) investigate the level of buying 

decision on Mor-Hom cloths in Phrae Province; (2) compare the level of buying 

decision on Mor-Hom cloths, classified by personal characteristics; and (3) study  

marketing mix factors affected buying decision on Mor-Hom clothes in Phrae Province. 

This study is a survey research. The study population was the un-known 

consumers who live in Phrae Province. A sample of 400 people was calculated by the 

Cochran formula, using purposive and convenient sampling method. A questionnaire 

was an instrument for collecting data. Data were analyzed by using descriptive statistics 

such as percentage, mean and standard deviation; and inferential statistics such as t-

Test, One-way Analysis of Variance, comparative analysis of differences between 

independent variables, and regression analysis.  

The results of the study showed that (1) consumers immediately made a 

decision to buy Mor-Hom clothes when motivated by marketing mix factors. (2) 

Personal characteristics of different gender, age, occupation and income affected 

buying decision on Mor-Hom cloths in Phrae Province at statistically significant 

difference of 0.05. (3) Marketing mix factors affected consumers' buying decision on 

Mor-Hom clothes in Phrae Province included product, price, and place. When 

considering each aspect, it was found that price factor had the greatest influence on 

buying decisions.  
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 บทที่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ระบุว่า ผา้ม่อฮ่อม เป็นผา้ฝ้ายยอ้มสี
ครามด ามาดดัแปลงเป็นเคร่ืองแต่งกายเช่น เส้ือ คอกลม ผา่อก แขนยาวหรือแขนสั้น มีทั้งแบบท่ีใช้
กระดุมกลัดและท่ีใช้ผา้เย็บเป็นเชือกผูก เป็นเส้ือท่ีชายชาวภาคเหนือสวมใส่กันเป็นปกติใน
ชีวิตประจ าวนั เช่น การท านา ท าไร่และการท าการเกษตรกรรมในรูปแบบต่างๆเป็นตน้ซ่ึงเน้ือผา้มี
ความหนาและคงทนสามารถใชไ้ดน้าน ปัจจุบนัเส้ือม่อฮ่อมไดป้ล่ียนแปลงพฒันารูปแบบของเส้ือ
ให้มีความสวยงามยิ่งข้ึนและได้รับความนิยมแพร่หลายไปทัว่ประเทศ เพราะสวมสบาย ทนทาน 
และราคาถูก บางคร้ังบางคราวเส้ือม่อฮ่อมยงัไดรั้บเกียรติให้เป็นเส้ือส าหรับใส่ในงานเล้ียงอาหารใน
โอกาสรับรองแขกต่างบา้นต่างเมืองดว้ย ส าหรับในทางภาคเหนือนั้นค าว่า “หมอ้ห้อม” เป็นภาษา
พื้นเมืองภาคเหนือ เกิดจากรวมค าวา่ “หมอ้ กบั ห้อม” ซ่ึงค าวา่หมอ้ หมายถึง ภาชนะอยา่งหน่ึงท่ีให้
บรรจุน ้ าหรือของเหลวต่างๆ ส่วนค าวา่ ห้อม หมายถึงพืชลม้ลุกชนิดหน่ึงในตระกูลคราม เรียกว่า 
ตน้ห้อม ค าวา่ หมอ้ห้อม สามารถเขียนไดห้ลายแบบ เช่น ม่อฮ่อม ม่อห้อม หมอ้ฮ่อม หมอ้ห้อม ทุก
ค าลว้นมีความหมายท่ีเหมือนกนั จากเหตุผลและเอกสารประกอบการพิจารณาคณะกรรมการช าระ
พจนานุกรม จึงเห็นวา่ควรเขียนค าน้ีในรูปท่ียึดหลกัแนวเทียบเสียงค าทางภาษาศาสตร์คือ ให้ยุติใน
รูปของการเขียนว่า หมอ้ห้อม แต่เพื่อกนัมิให้เกิดความเขา้ใจคลาดเคล่ือนว่า “หมอ้” ใน ค า หมอ้
หอ้ม หมายถึงภาชนะบรรจุน ้าส าหรับยอ้มโดยจะเขา้ใจเป็นวา่ ผา้หมอ้ห้อมหรือเส้ือหมอ้ห้อมคือ ผา้
หรือเส้ือท่ียอ้มในหม้อ ไม่ใช่ผา้หรือเส้ือท่ียอ้มด้วยสีจากต้นห้อมซ่ึงไม่จ  าเป็นว่าจะต้องยอ้มใน
ภาชนะท่ีเป็นหม้อก็ได้ เพราะการยอ้มด้วยห้อมเป็นการยอ้มเย็น ไม่ตอ้งน าไปต้ม จึงให้อธิบาย
ต่อทา้ยค านิยามเดิมของค า ม่อฮ่อม (ซ่ึงแกไ้ขการเขียนค าตั้งใหม่เป็น หมอ้ห้อม) วา่ “เขียนเป็น ม่อ
หอ้ม หรือม่อฮ่อม ก็มี”  

จงัหวดัแพร่ถือได้ว่าเป็นแหล่งก าเนิดของผา้หมอ้ห้อม ความเป็นมาของผา้หมอ้ห้อม
เก่ียวขอ้งกบัประวติัของบา้นทุ่งโฮง้ ซ่ึงเป็นแหล่งผลิตผา้หมอ้ห้อมแหล่งใหญ่ท่ีสุดและมีช่ือเสียง
ท่ีสุดของจงัหวดัแพร่ ชาวบา้นทุ่งโฮง้เป็นกลุ่มชนท่ีมีเช้ือสายลาวพวน ซ่ึงไดอ้พยพเขา้มาอยูท่ี่บา้น
ทุ่งโฮง้นานแลว้  และไดน้ าเอาวฒันธรรมการทอผา้และการยอ้มผา้  โดยใช้ตน้และใบห้อมมายอ้ม  
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ท าใหผ้า้ฝ้ายเกิดเป็นสีครามหรือสีกรมท่า  ซ่ึงเป็นการยอ้มแบบดั้งเดิม แต่ไม่มีหลกัฐานการบนัทึกวา่ 
เร่ิมท ากนัมาตั้งแต่เม่ือไหร่ แต่คาดว่าน่าจะมีการท ามาหลายชั่วอายุคน โดยการท าสืบทอดกนัมา
ตั้งแต่รุ่นพ่อแม่ ผา้หมอ้ห้อมในอดีตท าจากผา้ฝ้ายทอมือมีสีขาวท่ีผ่านการทอดว้ยก่ี หลงัจากนั้นจึง
น ามาตดัเยบ็เป็นเส้ือผา้ แล้วน ามายอ้มดว้ยสีท่ีไดม้าจากการหมกัห้อม ในปัจจุบนัมีการทอผา้ฝ้าย
ดว้ยก่ีแบบพื้นเมืองนอ้ยลงจึงท าใหผ้า้ทอมีราคาแพง การตดัเยบ็เส้ือผา้หมอ้ห้อมจึงมีการใชผ้า้ดิบตดั
เยบ็แล้วยอ้มด้วยน ้ าหอมธรรมชาติหรือสีหมอ้ห้อมวิทยาศาสตร์ เอกลกัษณ์ของผา้หมอ้ห้อมเมือง
แพร่ ชาวเหนือโดยทั่วไปรู้จกัผา้หม้อห้อมเมืองแพร่กันเป็นอย่างดีและนิยมใช้อย่างแพร่หลาย 
เน่ืองจากเป็นผา้ฝ้ายท่ีมีความทนทาน เน้ือผา้มีน ้ าหนกัเบา ท าให้สวมใส่สบายไม่ร้อนเกินไป และสี
ยอ้มเข้มท าให้ไม่เป้ือนง่าย เม่ือสวมใส่ท างานในไร่นาแล้วน ามาซักยงัคงดูสะอาด ประกอบกับ
รูปแบบของการตดัเยบ็เป็นแบบเรียบง่าย คนทุกวยัจึงสามารถใช้ได ้นอกจากน้ีเส้ือผา้หมอ้ห้อมยงั
เป็นผา้ท่ีดูแลรักษาง่าย อีกคร้ังราคาไม่แพงเกินไป สามารถใส่ไดใ้นหลายโอกาสประกอบวุฒิไกร 
ผาทอง ผูเ้ช่ียวชาญการท าผา้หมอ้ห้อม จากร้านแก้ววรรณา จงัหวดัแพร่ ได้ให้ความรู้จากการจดั
กิจกรรมเชิงปฏิบติัการเร่ือง“ภูมิปัญญาผา้หมอ้ห้อม”(ไทยรัฐออนไลน์, 2557) รายละเอียดคือ ผา้
หมอ้ห้อมถือว่าเป็นผา้พื้นเมือง ท่ีเกิดจากภูมิปัญญาของชาวบา้นท่ีรังสรรค์โดยการเอาวตัถุดิบจาก
ธรรมชาติ มายอ้มผา้ฝ้ายสีขาวธรรมดาให้กลายมาเป็นผา้สีน ้ าเงินเขม้ สวยงามแบบธรรมชาติ มี
เอกลกัษณ์ น่าสวมใส่ และเป็นผา้ท่ีควรค่าแก่การอนุรักษไ์วใ้หรุ่้นลูกรุ่นหลานไดสื้บทอดต่อไป  
 จากความเป็นมาของผา้หมอ้ห้อมท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้นจะเห็นไดว้่าผา้หมอ้ห้อมนั้นมี
เอกลักษณ์เฉพาะตวัและก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนัเน่ืองจากคนไทยส่วนใหญ่มีค่านิยมในการ
อนุรักษ์ภูมิปัญญา วฒันธรรมประเพณีพื้นบา้นของแต่ละทอ้งถ่ินประกอบกบักระทรวงวฒันธรรม
ได้เข้ามาสนับสนุน ดูแลกิจกรรมต่างๆของท้องถ่ินให้เกิดการพัฒนาไปได้เป็นอย่างดีรวมถึง
นโยบายของรัฐบาลในการรณรงค์ใช้ผา้ไหมไทย ผา้ไทยในทุกวนัศุกร์หรือวนัส าคญัตามประเพณี
ต่างๆนั้น ส่งผลให้ค่าความนิยมต่อเคร่ืองแต่งกายหมอ้ห้อมมีมากข้ึน และในปัจจุบนัมีการพฒันา
สินคา้หมอ้ห้อมในรูปแบบต่างๆ เช่น ผา้ถุง พวงกุนแจ ผา้คาดผม การน าสีหมอ้ห้อมมายอ้มคราม
ตามแฟชัน่ กระเป๋า ฯลฯ ไดมี้การปรับรูปแบบให้ทนัสมยัสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดทุ้กเพศ  ทุกวยั
และทุกระดับรายได้ นอกจากน้ียงัมีการขายผ่านช่องทางต่างๆเช่น ทางเว็บไซต์ออนไลน์เช่น 
Shopee Lazada เป็นตน้ นอกจากน้ีสามารถพบเจอร้านคา้ตามส่ือออนไลน์ต่างๆ ซ่ึงถือได้ว่าเป็น
ธุรกิจท่ีน่าจบัตามองและสามารถพฒันาได้อย่างต่อเน่ืองในยุคท่ีเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาททาง
การตลาด ในยุคไทยแลนด์ 4.0 ท่ีมีผลกระทบโดยตรงกบัผูป้ระกอบการทั้งในดา้นบวกและดา้นลบ 
ซ่ึงเม่ือเกิดการแข่งขันท่ีสูงข้ึนต้องเป็นโอกาสและอุปสรรคส าหรับผู ้ประกอบการในการท า
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การตลาด หากผูป้ระกอบการรายใดท าการตลาดไดดี้และเหมาะสมกบัโอกาสท่ีไดรั้บหรืออุปสรรค
ท่ีเกิดข้ึนไดย้อ่มส่งผลดีต่อธุรกิจ (เสรี วงษม์ณฑาและชุษณะ เตชคณา, (2560):1-16)  
 ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมใน
จังหวดัแพร่ เพื่อเกิดประโยชน์และใช้เป็นแนวทางให้กับผู ้ประกอบการธุรกิจหม้อห้อมน า
ผลการวิจยัไปใชใ้นการด าเนินธุรกิจให้เหมาะสมกบัสภาพการแข่งขนัทางการตลาดและผูท่ี้มีส่วน
เก่ียวขอ้งน าผลการวจิยัไปพฒันาธุรกิจในล าดบัต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 

2.1 เพื่อศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 
2.2 เพื่อเปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่จ าแนกตาม

ปัจจยัส่วนบุคคล 
2.3 เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 
 

3. กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
 

งานวจิยัน้ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา  
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี 
และเอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และไดส้รุปเป็นกรอบแนวคิดในการวจิยัดงัน้ี 
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     ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 
 
 
 
 
 
 
                     ตวัแปรตาม                             
                                                                                                 (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศึกษา  
5. อาชีพ 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้ม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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4. สมมติฐำนกำรวจิัย 
 

4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมใน
จงัหวดัแพร่แตกต่างกนั 

4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้หม้อห้อมใน
จงัหวดัแพร่แตกต่างกนั 

 

5. ขอบเขตกำรวจิัย 
 

ขอบเขตของวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ 
ดงัน้ี 

5.1  เนื้อหำ การศึกษาการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมุ่งท าการศึกษาในเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หม้อห้อมในจงัหวดัแพร่ โดยมุ่งเน้น 2 ประเด็น ดังน้ี ปัจจยัส่วนบุคคล 
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

5.2  ระยะเวลำ ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน 2562 ถึง มีนาคม 2563 
5.3  ประชำกร ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดั

แพร่ท่ีมีอาย ุ15 ปีข้ึนไป ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน  
5.4  กลุ่มตัวอย่ำง ผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่มีอายุ 15 ปีข้ึนไปจ านวน400 

ตวัอยา่ง 
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6. นิยำมศัพท์เฉพำะ  
 

 ผูว้จิยัไดใ้หค้วามหมายของค าศพัทท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการวจิยัไวด้งัน้ี 
 6.1  เส้ือผ้ำหม้อห้อม หมายถึง เส้ือ กางเกง เคร่ืองแต่งกายประเภทต่างๆท่ีท ามาจากฝ้าย
ยอ้มสีคราม ด า ในรูปแบบท่ีหลากหลาย 
 6.2  กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจ เตม็ใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้ม  
             6.3 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือต่าง ๆ ทางการตลาดท่ีกิจการ
ใช้เพื่อตอบสนองต่อวตัถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
ส าคญั เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้ 
 6.4  ลูกค้ำ หมายถึง ผูท่ี้มาซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 
 6.5  รำคำ หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้และผูข้ายตกลงและยอมรับในการแลกเปล่ียน
สินคา้ 
 6.6  ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย หมายถึง วิธีการขายผลิตภณัฑ์ผา้หมอ้ห้อมจากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้ริโภคท่ีมีความตั้งใจซ้ือ 
 6.7  กำรส่งเสริมกำรตลำด หมายถึง  วิธีการของกิจการท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารทาง
การตลาด กบัผูมุ้่งหวงัจนน าไปสู่การซ้ือสินคา้ 
 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

 7.1  ผูป้ระกอบการท่ีผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑ์หมอ้ห้อมเกิดแนวทางในการก าหนด 
กลยทุธ์ในการประกอบธุรกิจได ้ 
 7.2  ผูน้ าชุมชนสามารถน าผลการวิจยัไปใช้ในการพฒันาเศรษฐกิจของชุมชนและ
จงัหวดัได ้

 7.3  ผู ้ประกอบการและหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องน าไปพัฒนา ปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจหมอ้หอ้มได ้
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  บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 

การศึกษาการคน้ควา้อิสระเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม
ในจงัหวดัแพร่ ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาคน้ควา้เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องตามล าดบัหัวข้อ
ดงัต่อไปน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเส้ือผา้หมอ้หอ้ม 
2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วผ้าหม้อห้อม 
 

1.1 ประวตัิและความเป็นมาของผ้าหม้อห้อม        
ผา้หม้อห้อม เป็นผา้พื้นเมืองของจงัหวดัแพร่ เป็นท่ีนิยมในการสวมใส่ของคน

ภาคเหนือ และของคนทัว่ประเทศ ซ่ึงแสดงไดถึ้งเอกลกัษณ์ผา้ไทย ซ่ึงเป็นการใชผ้า้ฝ้ายท่ีไดจ้ากการ
ทอ ยอ้มดว้ยสีครามท่ีไดจ้ากตน้ฮ่อมหรือตน้คราม  ปัจจุบนัน ามาตดัชุดต่าง ๆ เช่น กางเกง กระโปรง 
เส้ือ ชุดเดรส สามารถสวมใส่ไดทุ้กเพศทุกวยั 

 “ม่อฮ่อม” หรือ “หมอ้หอ้ม” หมายถึงเส้ือผา้ท่ีท าจากผา้ฝ้าย มีสีน ้ าเงินเขม้ท่ีไดจ้าก
การยอ้มด้วยตน้ห้อมในหมอ้ดิน จึงเรียกว่า “หมอ้ห้อม” ต่อมามีการเพี้ ยนมาเป็น "ม่อฮ่อม" หรือ 
"ม่อห้อม"  หมอ้ห้อม จดัเป็นเคร่ืองแต่งกายพื้นบา้นของไทย มาตั้งแต่ยุคไทล้ือในสิบสองปันนา ยุค
ของลาวในประเทศลาว และยุคของไทลา้นนา ทางภาคเหนือของไทย    ชาวอีสานเรียกสีครามวา่สี
นิล สีหมอ้ หรือสีหมอ้นิล ชาวอีสานตอนบนนิยมน าไปยอ้มผา้ และมดัเป็นลาย เรียกวา่ ผา้ยอ้มคราม 
ผา้สีครามล ้าค่าจากภูมิปัญญาบรรพบุรุษน้ี เป็นผา้พื้นเมืองท่ีส าคญัของจงัหวดัแพร่ ซ่ึงมีการถ่ายทอด
มาหลายชั่วอายุคน และแมว้่าจะมีวิธีการเขียนไดห้ลายแบบ เช่น ม่อฮ่อม ม่อห้อม หมอ้ฮ่อมหมอ้
ห้อม แต่ทุกค าลว้นมีความหมายเดียวกนั คือ เส้ือผา้ท่ีมีสีครามท่ีเกิดจากภูมิปัญญาช่างยอ้ม เป็นการ
ใชผ้า้ฝ้ายท่ีไดจ้ากการทอ ยอ้มดว้ยสีครามท่ีไดจ้ากตน้ห้อมหรือตน้คราม ไดผ้า้มีสีเดียวกนัตลอดทั้ง
ผืน  การท าผา้หมอ้ห้อมมีการท าสืบทอดกนัมาหลายชัว่อายุคน ในการยอ้มผา้ ชาวทุ่งโฮง้ จงัหวดั
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แพร่ น าเอาส่วนท่ีเป็นล าตน้ และใบของตน้ห้อมมาหมกัในหมอ้ตามกรรมวิธีท่ีสืบทอดกนัมาแต่
โบราณ ท าใหไ้ดน้ ้าสีคราม แลว้น ามายอ้มกบัผา้สีขาวให้เป็นผา้ครามผา้หมอ้หอ้ม  เป็นผา้พื้นเมืองท่ี
ส าคญัของจงัหวดัแพร่และชาวบา้นต าบลทุ่งโฮง้ ใชผ้า้ฝ้ายท่ีไดจ้ากการทอยอ้มดว้ยสีครามท่ีไดจ้าก
ตน้ห้อมหรือตน้คราม จะไดผ้า้สีเดียวกนัตลอดทั้งผืน ผา้หมอ้ห้อมเป็นส่ิงสะทอ้นให้เห็นถึงความ
งามทางวฒันธรรมการแต่งกายของคนเมืองแพร่อย่างแท้จริงบ่งบอกถึงความเป็นชาติพนัธ์ุท่ีมี
ประวติัศาสตร์ท่ีสืบทอดจากบรรพบุรุษชาวไทยพวนบา้นทุ่ง- โฮง้มาอยา่งยาวนานม่อห้อม พืชของ
โลกแมว้า่การยอ้มสีครามแพร่หลายในภูมิภาคของโลกนั้นมานบัพนัปีแลว้ วิธีการท่ีใช้ก็คลา้ยคลึง
กนัแต่ก็มีการสันนิษฐานกนัวา่ท่ีเมืองแพร่นั้นการท าผา้หมอ้ห้อมติดตวัมากบัผูค้นท่ีอพยพเขา้มาใน
เมืองแพร่ดว้ยเหตุของสงคราม ซ่ึงก็มีการกวาดตอ้นผูม้าเพื่อใหเ้ป็นก าลงัการผลิตจนมีค าเปรียบเปรย
วา่ “เก็บผา้ใส่ซ้า เก็บขา้ใส่เมือง” เพราะเมืองแพร่นั้นเป็นเมืองท่ีมีประชากรน้อย ตอ้งการแรงงาน
เพิ่มเพื่อการผลิต  การอพยพนั้นน่าจะอยู่ 2 – 3 ช่วง ในราวรัชสมยัของพระเจา้กรุงธนบุรี โดยเจา้
เมืองใจ๋ผูป้กครองนครแพร่ก็ได้เช้ือสายไทล้ือมาจากเชียงแสน น ามาสร้างถ่ินฐานไวท่ี้บ้านพระ
หลวงและช่วงรัชสมยักรุงรัตนโกสินทร์ท่ีสยามส่งกองทพัไปถึงพวนมาไวท่ี้ทางทิศเหนือของเมือง
แพร่ คือ บริเวณวดัสวรรคนิ์เวศน์ ซ่ึงภายในก็ยา้ยไปบา้นไทยพวนทุ่งโฮง้ปัจจุบนั คนทั้งสองเช้ือสาย
นั้นมีความช านาญในการยอ้มสีคราม จากพืชพรรณธรรมชาติ 3 ชนิด คือ คราม ห้อม และห้อมเครือ 
จึงมีการทอ ตดัเย็บ ยอ้มเส้ือผา้สีครามออกมาใช้เป็นเส้ือผา้ท างานในเรือนสวนทุ่งนา ก่อนมาถึง 
พ.ศ.2546 ความหลากหลายของหม้อห้อมก็อยู่ท่ีกรรมวิธีการยอ้มเย็นก่อนต่อด้วยการ “ชุบน ้ า” 
(ภาษาเฉพาะคนขายของหมอ้ห้อม หมายถึง การยอ้มร้อนดว้ยเคมีทบั) ผูย้อ้มแต่ละคนก็มีเทคนิค
เฉพาะตวั รูปแบบเส้ือผา้ปรับจากเส้ือกุยเฮง เต่ียวสะดอ ขาก๊วย เป็นเช้ิต 2 กระเป๋า 4 กระเป๋า เป็น
กางเกงหูรูด มรการตกแต่งลวดลายดว้ยวธีิต่างๆ เช่น ผา้บาติกของมง้ หรือ ผา้ตีนจก ผา้ทอพื้นเมือง 

ในปี 2547 หลายหน่วยงานทั้งราชการและเอกชนสนใจเร่ืองหมอ้ห้อมเป็นอนัมาก 
มีการส่งเสริมสารพดัเพื่อพฒันาคุณภาพ พฒันาหลกัสูตรการเรียนการสอน เร่ืองหมอ้ห้อมพฒันา
ระบบการจดัการ ส่งเสริมการรวมกลุ่มเพื่อการผลิตท่ีมีคุณภาพรวมทั้งการส่งเสริมการปลูกหมอ้
ห้อม ในพื้นท่ีประสบอุทกภยั ในปี 2549 การส่งเสริมสารพดัดา้นเหล่าน้ี ท าให้ผลิตภณัฑ์หมอ้ห้อม
มีความหลากหลายมากข้ึน มีสีสันอ่ืนๆ เขา้มาประกอบกบัสีโทนคราม น ้ าเงิน ไม่เฉพาะเส้ือผา้ แต่
กลายเป็นของใช้ เป็นหมอน เป็นเบาะ ม่าน วสัดุตกแต่งภายในต่างๆจะเป็นดว้ยคุณสมบติัของผา้ 
ดา้นความทนทาน หรือดา้นราคาหาซ้ือง่าย หรือดา้นความเช่ือวา่ใส่ผา้ยอ้มครามแลว้ไม่มีกล่ินอบั ก็
ตาม หมอ้ห้อมแพร่ก็โด่งดงัไปทัว่ประเทศ จนมีค ากล่าวว่า “ใครมาเมืองแพร่ตอ้งซ้ือม่อห้อม”ดว้ย
คุณสมบติัทางไหนก็แลว้แต่ ผา้หมอ้ห้อมซ่ึงเป็นสัญลกัษณ์ของชาวแพร่นั้น ท าหน้าท่ีส่ือโฆษณา
มาแลว้หลายวงการ แทนท่ีจะเป็นเส้ือยืด ก็น าเส้ือหมอ้ห้อมประยุกต์เหล่านั้นมาสกรีนหรือวาดรูป
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ระบายสี หรือเขียนค าขวญั ค าคม ช่ือร้าน ช่ือกลุ่ม ช่ือทีมกีฬา ช่ือผูส้มคัร สส. สจ.ดงันั้นเม่ือตลาด
กวา้งขวางข้ึน การแข่งขนัดา้นตลาดสูงข้ึน การผลิตท่ีสะดวกสบายข้ึน ท าใหว้ิธีการผลิตแบบเดิมสูญ
หายไป  จากการใช้ครามเปียกท่ีไดจ้ากตน้ห้อม ตน้ครามท่ีปลูกกนัเองท าเป็นสียอ้มเอง ก็กลายเป็น
ครามท่ีมีพ่อคา้ใส่กระป๋องมาขาย ถึงช่วงหน่ึงก็เปล่ียนเป็นครามเกล็ดท่ีน าเขา้มาจากต่างประเทศ 
เป็นถงัใหญ่ แบ่งขายเป็นกิโลกรัม ส่วนพฒันาการดา้นน ้ าด่างต่างๆนั้น ท่ีเคยได้จากเถ้าในครัว ก็
กลายเป็นขุดหัวกลว้ย ตน้ผกัโขมหวาน ฯลฯ มาตากแห้งแลว้เอาข้ีเถา้ มาช่วงหลงัสุดเป็นด่างท่ีเป็น
รูปผงขาวๆ จากโรงงานอุตสาหกรรมไม่ว่าจะเป็นหมอ้ห้อมแบบยอ้มธรรมชาติหรือแบบประยุกต์
ยอ้ม ประยุกตต์ดั ต่างก็เป็นของแทเ้ฉพาะตน ท่ีไม่ปลอมแปลงยี่ห้อของใคร น่ีคือรูปแบบท่ีพฒันา
อยา่งไม่หยดุย ั้งของหมอ้หอ้มเมืองแพร่ เพื่อสนองความตอ้งการของผูใ้ชไ้ดม้ากข้ึน  

1.2  ความหมายของผ้าหม้อห้อม   
ผา้หมอ้ห้อม ตามราชบณัฑิตยสถานกล่าวคือ เป็นผา้พื้นเมืองของจงัหวดัแพร่ เป็น

ท่ีนิยมในการสวมใส่ของคนภาคเหนือ และของคนทัว่ประเทศ ซ่ึงแสดงไดถึ้งเอกลกัษณ์ผา้ไทย ซ่ึง
เป็นการใช้ผา้ฝ้ายท่ีไดจ้ากการทอ ยอ้มดว้ยสีครามท่ีไดจ้ากตน้ฮ่อมหรือตน้คราม  ปัจจุบนัน ามาตดั
ชุดต่าง ๆ เช่น กางเกง กระโปรง เส้ือ ชุดเดรส สามารถสวมใส่ไดทุ้กเพศทุกวยั“หมอ้ห้อม” หรือ 
“หมอ้ห้อม” หมายถึงเส้ือผา้ท่ีท าจากผา้ฝ้าย มีสีน ้ าเงินเขม้ท่ีไดจ้ากการยอ้มดว้ยตน้ห้อมในหมอ้ดิน 
จึงเรียกว่า “หม้อห้อม” ต่อมามีการเพี้ ยนมาเป็น "หม้อห้อม" หรือ "ม่อห้อม"  หม้อห้อม จดัเป็น
เคร่ืองแต่งกายพื้นบา้นของไทย มาตั้งแต่ยุคไทล้ือในสิบสองปันนา ยุคของลาวในประเทศลาว และ
ยุคของไทลา้นนา ทางภาคเหนือของไทย    ชาวอีสานเรียกสีครามว่าสีนิล สีหมอ้ หรือสีหมอ้นิล 
ชาวอีสานตอนบนนิยมน าไปยอ้มผา้ และมดัเป็นลาย เรียกว่า ผา้ยอ้มคราม ผา้สีครามล ้ าค่าจากภูมิ
ปัญญาบรรพบุรุษน้ี เป็นผา้พื้นเมืองท่ีส าคญัของจงัหวดัแพร่ ซ่ึงมีการถ่ายทอดมาหลายชัว่อายุคน 
และแมว้า่จะมีวธีิการเขียนไดห้ลายแบบ เช่น หมอ้หอ้ม ม่อห้อม หมอ้หอ้มหมอ้หอ้ม แต่ทุกค าลว้นมี
ความหมายเดียวกนั คือ เส้ือผา้ท่ีมีสีครามท่ีเกิดจากภูมิปัญญาช่างยอ้ม เป็นการใชผ้า้ฝ้ายท่ีไดจ้ากการ
ทอ ยอ้มด้วยสีครามท่ีได้จากตน้ห้อมหรือตน้คราม ได้ผา้มีสีเดียวกนัตลอดทั้งผืน  การท าผา้หมอ้
หอ้มมีการท าสืบทอดกนัมาหลายชัว่อายคุน ในการยอ้มผา้ ชาวทุ่งโฮง้ จงัหวดัแพร่ น าเอาส่วนท่ีเป็น
ล าตน้และใบของตน้ห้อมมาหมกัในหมอ้ตามกรรมวิธีท่ีสืบทอดกันมาแต่โบราณ ท าให้ได้น ้ าสี
ครามแลว้น ามายอ้มกบัผา้สีขาวใหเ้ป็นผา้คราม  โดยสรุปหมอ้หอ้มเป็นค าพื้นเมืองของภาคเหนือ มา
จากการรวมค า 2 ค า คือค าวา่ หมอ้ และค าวา่ ห้อม ค าหลงันัน่หมายถึงพืชลม้ลุกชนิดหน่ึง ท่ีใชใ้บ
และก่ิงมาหมกัในหมอ้ตามกรรมวธีิ แลว้น ามายอ้มผา้ดิบใหเ้ป็นสีน ้ าเงินหรือสีกรมท่า เรียกกนัวา่ผา้
หมอ้ห้อม (กรรณิกา เพชรแกว้. (2561, 22 ธนัวาคม),เชียงใหม่นิวส์,//สืบคน้เม่ือ 11 มกราคม พ.ศ.2562,
จาก https://www.chiangmainews.co.th 
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1.3  ประเภทของผ้าหม้อห้อม        

ผา้หมอ้ห้อมท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนั สามารถจ าแนกผา้หมอ้ห้อมออกเป็น 3 ประเภท 
ดงัน้ี 

1.3.1  ผ้าหม้อห้อมพมิพ์ลายฟอกสีมาจากโรงงาน สีตกตอ้งแยกซกักบัผา้อ่ืน 

 
 

ภาพท่ี 2.1 ผา้หมอ้ห้อมพิมพล์าย 
ท่ีมา : https://www.museumthailand.com (2017) 

 
1.3.2  ผ้าหม้อห้อมดั้งเดิม เป็นการน าเอาผา้ดิบมายอ้มเยน็ก่อน(ใช้สีครามสังเคราะห์) 

ต่อดว้ยการยอ้มร้อนดว้ยสีเคมีทบั ชาวบา้นเรียกขานวา่ “หมอ้หอ้มจก” สีตกแยกซกักบัผา้อ่ืน 

 
ภาพท่ี 2.2 ผา้หมอ้ห้อมดั้งเดิม 

ท่ีมา : https://goo.gl/3Mfnhh (2018) 
 
1.3.3 ผ้าหม้อห้อมย้อมสีธรรมชาติ เป็นการยอ้มเยน็ดว้ยสีครามท่ีไดจ้ากตน้ห้อม

หรือตน้คราม สีตกแต่สามารถซักรวมกบัผา้ขาวได้ เน่ืองจากสีครามท่ีไดจ้ากธรรมชาติเป็นสีท่ีไม่
ละลายในน ้า 

https://www.museumthailand.com/
https://goo.gl/3Mfnhh
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ภาพท่ี 2.3 ผา้หมอ้ห้อมยอ้มสีธรรมชาติ 
ท่ีมา : https://goo.gl/3Mfnhh (2018) 

 
 จากข้อมูลความหมาย ประวติัและความเป็นมา และประเภทของผา้หม้อห้อม 
ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า  ผา้หมอ้ห้อมเป็นของพื้นบา้นของอ าเภอทุ่งโฮง้ จงัหวดัแพร่มาตั้งแต่อดีต 
ผา้หมอ้ห้อมมีลกัษณะท่ีสามารถใช้งานไดน้านและสามารถน าไปประยุกตใ์ช้ไดก้บัเคร่ืองแต่งกาย 
ของใชต่้างๆไดอ้ยา่งมากมายเพื่อสนองความตอ้งการของผูใ้ชไ้ดม้ากข้ึน ท าให้ผลิตภณัฑ์หมอ้ห้อม
หอ้มมีความหลากหลายมากข้ึน มีสีสันอ่ืนๆ เขา้มาประกอบกบัสีโทนคราม น ้ าเงิน ไม่เฉพาะเส้ือผา้ 
แต่กลายเป็นของใช ้เป็นหมอน เป็นเบาะ ม่าน วสัดุตกแต่งภายในต่างๆจะเป็นดว้ยคุณสมบติัของผา้ 
ดา้นความทนทาน หรือดา้นราคาหาซ้ือง่าย หรือดา้นความเช่ือวา่ใส่ผา้ยอ้มครามแลว้ไม่มีกล่ินอบั 
ดงันั้นแลว้จึงท าใหธุ้รกิจหมอ้หอ้มหอ้มด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://goo.gl/3Mfnhh
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2. แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุ้นภายนอก ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของซ้ือ
ผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบั Kotler (1997:92 อา้งถึงในจิดาภา แจ่มจนัทร์ชนก 2554: 24) ไดก้ล่าวไวว้่า 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมไดบ้ริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ี
เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้ น (4Ps) ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

2.1  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 แลมป์ แฮร์ และ แมคาเนียล (Lamb, Hair and McDanial 2000: 44 อา้งถึงในเปรม

กมล หงษย์นต ์2562: 14) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การน ากลยทุธ์
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและการก าหนดราคา มาประสมกนัเป็น
หน่ึงเดียวจดัท าข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมายและท าให้เกิด
ความพึง พอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552:80-81 อา้งถึงในเปรมกมล หงษย์นต ์2562: 14) 
ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนผสมทางการตลาดหมายถึงตวั แปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนั
เพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

 เสรี วงษ์มณฑา (2542:11 ) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค
ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543:26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสม
ทางการตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 จากการศึกษาความหมายของส่วนประสมทางการตลาดสามารถสรุปไดว้า่ ตวัแปร
อยา่หน่ึงท่ีองคก์รสามารถคบคุมไดเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายดว้ยวธีิการ
ต่างๆจนเกิดการซ้ือในท่ีสุด 
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2.2  องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน

การตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี
เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337อา้งถึงใน
เปรมกมล หงษย์นต ์2562: 14-17) ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดั
จาหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วน
ประสมทางการตลาดไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่ 4’Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P 
แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนัแต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้น
นา้หนกัท่ี P ใดมากกวา่กนั เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ 
ตวัผูบ้ริโภคส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยดงัน้ี  

1.  ผลิตภัณฑ์  (Product) ปัจจัยแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได ้
กิจการนั้นจะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขายอาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้ง การได ้การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น นักการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของ
ผลิต ภณัฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืน
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้นผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ี
ผลิตข้ึนมาใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้ถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู ้
บริโภคและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญัในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ จะตอ้ง
ศึกษาปัญหาต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ์ หรือ สายผลิตภณัฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิด
ของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองคุณภาพประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง 
การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง 
เวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเม่ือ
ตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญกา้วหนา้ใหแ้ก่กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่
ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไรปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจและ
พิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกว่าแต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความส าคญัต่อตวั
ผลิตภณัฑ์อย่างยิ่ง การบรรจุภณัฑ์จะก่อให้เกิดประโยชน์หลกัอยู่ 2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการ
ป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริมการจ าหน่ายดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อ
ในปัจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใช้ท าหีบห่อแปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงตวับรรจุภณัฑ์มากกวา่ตวัสินคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจ าหน่ายใน
ตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมายการคา้ เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นวา่  ผลิตภณัฑ์
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นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชัดเจน ตราสินค้าเป็นส่ิงมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค ท าให้
ผูบ้ริโภคทราบวา่สินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใด ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการในอดีตมา
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 

2.  การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาได้นั้ น 
ถึงแมว้า่จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือ
เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้การจดั
จ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินคา้ (Channel of Distribution) เน้น
การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายวา่จะใชว้ธีิการขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการ
ขายสินคา้ผา่นสถาบนัคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆเช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers 
) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของ
กิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical Distribution) การกระจาย
สินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่าย
สินค้า ส่ือ การขนส่งได้แก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ 
ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึงวา่จะเลือกใชส่ื้ออยา่งใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใชจ่้ายค่าและสินคา้
นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของ
การจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

3.  การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑ์ข้ึนมา รวมทั้งหา
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ได้แล้ว ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการ
ต่อไป คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะนาไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคา
สินค้า ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะตั้ งราคาเพื่อต้องการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด 
(Market Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิด
การยอมรับจากตลาดเป้าหมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็น
เคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนันามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้
ใหสู้งสาหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวทิยา
มาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการใหสิ้นเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลด
เงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทาง
กฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา 
เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
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3.1  คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้
ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 

3.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
3.3  การแข่งขนั 
3.4  ปัจจยัอ่ืนๆ 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการ
ติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวธีิการท่ีจะบอกใหลู้กคา้ทราบเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑ์
ออกจาหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภคการ
ส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) เพื่อ
เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใช้อยู่ 4 
ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกวา่ ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

4.1  การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบ
เผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้ การ
ส่งเสริมการตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม
การตลาด โดยมิได้อาศยัตวับุคคลในการนาเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณา
ประเภทต่างๆเช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต (Internet) ส่ือ
โฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาด
กวา้ง 

4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหนา้ท่ีช่วย 
 พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็น

การกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดง
สินคา้ การแจกของตวัอยา่ง แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลั
ต่างๆ ฯลฯ 

4.4  การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบนั
ธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ช้เงินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของ
กิจการ ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้น้นท่ีการแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอย่าง
เดียว ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการใหบ้ริการแก่สังคมดว้ย (Social Objective) เพราะความอยูร่อด
ขององค์การธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อตา้น
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หรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่ค  านึงถึงสังคม หรือ
ผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินคา้ แลว้ปล่อยน ้ าเสียลงแม่น ้ า หรือท าให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสีย
แก่ส่วนรวม โดยมิไดห้าวิธีแกไ้ขจะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององคก์ารธุรกิจหรือตวัอยา่งของ บริษทั
บุญรอดบริเวอร่ี จ  ากดั เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมีส่วนในการเสนอส่ิงท่ีเป็นพิษภยัต่อประชาชน จึง
พยายามท าป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ ดว้ยการเสนอเร่ืองการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์
วฒันธรรมไทย เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของสังคม หากกลุ่มผูบ้ริโภคไม่พอใจ
และไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ยอ่มเป็นสาเหตุท่ีจะจ ากดัการเจริญเติบโตของธุรกิจ
ได ้

4.5 กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบ
ของผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอยา่งดี กลยทุธ์ท่ีส าคญัส าหรับการบริการ คือ 
เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพในการส่งมอบรวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนักงานจะได้ไม่เกิดความ
สับสน ท างานได้อย่างถูกต้องและมีแบบแผนเดียวกันและงานท่ีได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและ
คุณภาพ 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของ
ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ี
อาจกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพท่ีคน
รับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซบัซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้
เรารู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย
เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ือง
ของรูปร่างของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ 
ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญัก็จะท าให้ผูบ้ริโภคประเมิน
สินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือดว้ย 

2.  ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท า
การประเมินทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า นกัการตลาดจึง
ควรคิดราคาน้อย ลดต้นทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลักษณะอ่ืนๆ ส าหรับการ
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ตดัสินใจอยา่งกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลาย
ท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ือง
ประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 

3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กล
ยุทธ์ของนักการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบ
ผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมิน
ประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมี
ของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ท าให้สินคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวาง
ของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

4.  การส่งเส ริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) 
การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ข่าวสารท่ีนักตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถ
แกไ้ขปัญหาไดแ้ละมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือ
เป็นการยนืยนัวา่การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ผูว้ิจยัสามารถสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขายนั้น เป็นกลยุทธ์หน่ึงท่ีท าให้ผูป้ระกอบการสามารถประสบ
ความส าเร็จจากธุรกิจไดห้ากมีการใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดอยา่งเขา้ใจตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ 
 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 

3.1  ความหมายของการตัดสินใจ 
การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิง

ใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และ
บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การ
ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 

บาร์นาร์ด (อา้งถึงในกฤษณ์ โอฬารเลิศกุล, 2560:11) ได้ให้ความหมายของการ
ตดัสินใจไวว้า่ คือ "เทคนิคในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกต่างๆ ใหเ้หลือทางเลือกเดียว" 
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ไซมอน (อ้างถึงในกฤษณ์ โอฬารเลิศกุล, 2560:11) ได้ให้ความหมายว่า การ
ตดัสินใจ เป็นกระบวนการของการหาโอกาสท่ีจะตดัสินใจ การหาทางเลือกท่ีพอเป็นไปได้ และ
ทางเลือกจากงานต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่

มูดี (อ้างถึงในศรสวรรค์ สิริวฒันเศรษฐ, 2558:13) ได้ให้ความหมายว่า การ
ตดัสินใจเป็นการกระท าท่ีตอ้งท าเม่ือไม่มีเวลาท่ีจะหาข้อเท็จจริงอีกต่อไป ปัญหาท่ีเกิดข้ึนก็คือ 
เม่ือใดถึงจะตดัสินใจว่าควรหยุดหาข้อเท็จจริง แนวทางแก้ไขจะเปล่ียนแปลงไปตามปัญหาท่ี
ตอ้งการแกไ้ข ซ่ึงการรวบรวมขอ้เทจ็จริง เก่ียวพนักบัการใชจ่้ายและการใชเ้วลา 

กิบสันและอิวาน เซวิช  (อ้างถึงในเจริญจตต์ิ  ผจงวิริยาทร, 2559:5) ได้ให้
ความหมายของการตดัสินใจไวว้า่ เป็นกระบวนการส าคญัขององคก์าร ท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งกระท าอยู่
บนพื้นฐานของขอ้มูลข่าวสาร (information) ซ่ึง ไดรั้บมาจากโครงสร้างองค์การ พฤติกรรมบุคคล
และกลุ่มในองคก์าร 

โจนส์ (อา้งถึงในศรสวรรค์ สิริวฒันเศรษฐ, 2558:13) ไดใ้ห้ความหมายของการ
ตดัสินใจองคก์ารวา่เป็นกระบวนการท่ีจะแกไ้ขปัญหาขององคก์ร โดยการคน้หาทางเลือก และเลือก
ทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด เพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารท่ีไดก้ าหนดไว ้

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ การตดัสินใจคือ การเลือก
ท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยูเ่พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์
ตอ้งการ ซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา 
 2.2  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนั
ของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคลท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคล
มีความแตกต่างกนั โดยปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั นอกจากน้ี ดงัน้ี 
   2.2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นวิธีการด าเนินชีวิตท่ี
สังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติั เพื่อให้สังคมด าเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดี 
บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม 
วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้้วยกัน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความต้องการ
พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และ
มีพฤติกรรมอย่างไรนั้น จะตอ้งผ่านกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนั
ต่างๆในสังคม คนท่ีอยู่ในวฒันธรรมต่างกนัย่อมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั การก าหนดกล
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ยทุธ์จึงตอ้งแตกต่างกนัไปส าหรับตลาดท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกนั โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออก
ไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
 1)  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปแบบหรือวิธีทางใน
การด าเนินชีวติท่ีสามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกนัมาโดยผา่นขบวนการอบรมและขดัเกลาทาง
สังคม วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 
 2)  วัฒนธรรมย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มย่อยๆในแต่ละ
วฒันธรรม ซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคท่ีแตกต่างกัน บุคคลท่ีอยู่ใน
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยจะมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมและสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืน ท าให้มีผล
ต่อชีวิตความเป็นอยู่ ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัและใน
กลุ่มเดียวกนัจะมีพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั โดยวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย ประกอบดว้ย 

(1)  กลุ่ มเชื้อชาติ  (Nationality groups) เช้ือชาติต่างๆ ได้แก่ ไทย จีน 
อเมริกนัองักฤษ ฝร่ังเศส เป็นตน้ แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั  

(2 ) กลุ่ มศาสนา (Religious groups) ก ลุ่มศาสนาต่างๆ ได้แก่ พุทธ 
คริสต์ อิสลามและกลุ่มศาสนามีประเพณีและข้อห้ามท่ีแตกต่างกัน จึงส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภค  

(3)  กลุ่มสีผิว (Recial groups) กลุ่มสีผิวต่างๆ ได้แก่ ผิวด า ผิวขาว ผิว
เหลือง แต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั จึงท าใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนั  

(4)  พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือท้องถ่ิน (Region) 
พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ท าให้เกิดลกัษณะการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนัและท าให้มีอิทธิพลต่อการบริโภค
ท่ีแตกต่างกนัดว้ย  

(5)  กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน 
กลุ่มพนกังาน นกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพ เช่น แพทย ์ครู นกักฎหมาย  

(6)  กลุ่มย่อยด้านอาย ุ(Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่ วยัท างานและ
ผูสู้งอาย ุ 

(7) กลุ่มย่อยด้านเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศชายและเพศหญิง  
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3) ช้ันทางสังคม (Social class) เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูง
ไประดับต ่า โดยใช้ลักษณะท่ีคล้ายคลึงกัน ได้แก่ อาชีพ ฐานะ รายได้ ตระกูลหรือชาติก าเนิด 
ต าแหน่งหน้าท่ีของบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย 
ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดบั 6 กลุ่ม
ยอ่ย โดยชั้นทางสังคมของบุคคลสามารถเล่ือนขั้นไดท้ั้งข้ึนและลง เน่ืองจากมีการเปล่ียนแปลงทาง
รายได ้อาชีพ ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน เช่น เม่ือบุคคลมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ยอ่มแสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน  

(1)   ชนช้ันสูง (Upper class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มยอ่ย  
ก. ระดับสูงอย่างสูง (Upper-upper class) ไดแ้ก่ ผูดี้เก่าท่ีไดรั้บ

มรดกจ านวนมาก กลุ่มน้ีมีก าลงัซ้ือเพียงพอ สินคา้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้
ฟุ่มเฟือย เช่น เพชร บา้นและรถยนตร์าคาแพง  

ข. ระดับสูงอย่างต ่า  (Lower-upper class) ได้แก่  กลุ่มผู ้บ ริหาร
ระดบัสูงหรือ กลุ่มเศรษฐี สินคา้เป้าหมายของกลุ่มน้ีจะคลา้ยคลึงกบัระดบัสูงอยา่งสูง แต่กลุ่มน้ีจะมี
ความตอ้งการดา้นการยกยอ่งมากกวา่  

(2)   ชนช้ันกลาง (Middle class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มยอ่ย  
 ก. ชนช้ันกลางอย่างสูง  (Upper-middle class) ได้แก่  ผู ้ท่ีได้รับ
ความส าเร็จทางอาชีพ สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายไดแ้ก่ บา้น เส้ือผา้ รถยนต ์เฟอร์นิเจอร์และของใช้
ในครัวเรือน 

 ข. ชนช้ันกลางอย่างต ่า  (Lower- middle class) ได้แก่  พนักงาน
ระดบัปฏิบติังานและขา้ราชการ สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ราคาปานกลาง เช่น สินคา้ท่ี
ใชใ้นชีวติประจ าวนั  

(3)   ชนช้ันล่าง (Lower class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อย  
ก. ชนช้ันล่างอย่างสูง (Upper-lower class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน

และมีทกัษะพอสมควร สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพและราคา
ประหยดั  

ข. ชนช้ันล่างอย่างต ่า  (Lower-lower class) ได้แก่  กรรมกรท่ี มี
รายไดต้ ่า สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ราคาประหยดัทุกชนิด  
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2.2.2   ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนั
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมจะประกอบดว้ย  

1)   กลุ่ มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วย 
กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงจะมี
อิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นพฤติกรรมและการด าเนินชีวิต รวมทั้งทศันคติและแนวความคิด
ของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความ
คิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิง  

2)   ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อ
ทศันคติ ความคิดและค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว  
การเสนอขายสินคา้จึงตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภค และการด าเนินชีวติของครอบครัวดว้ย  

3)  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวข้องกับหลาย
กลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ
กลุ่ม ฉะนั้นในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวขอ้งกบั การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของตนเอง และผูอ่ื้นดว้ย ดงัพิจารณาไดจ้ากรายละเอียด ต่อไปน้ี 

(1)  ผู้ริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลผูริ้เร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้อยา่งใด 
อยา่งหน่ึง  

(2)  ผู้ท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผูท่ี้มีความคิดเห็นอนัมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ  

(3)  ผู้ตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมี้อ านาจและหนา้ท่ีในการ
ตดัสินใจซ้ือวา่จะ ซ้ือสินคา้อะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยา่งไร  

(4)  ผู้ ซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีในการซ้ือสินคา้  
(5)  ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลผูท่ี้ท าหนา้ท่ีบริโภคหรือใชสิ้นคา้และ

บริการ  
2.3  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก

ลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดา้นต่างๆ ดงัน้ี  
2.3.1  อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั เช่น กลุ่ม

วยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ  
2.3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิต

ของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ และพฤติกรรม
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การซ้ือท่ีแตกต่างกนั Kotler. (2003:260 อา้งถึงในแครียา ภู่พฒัน์, 2551:18) ได้กล่าวว่า วงจรชีวิต
ครอบครัวประกอบด้วยขั้นตอนแต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั ขั้นท่ี 9 คนท่ีอยูค่นเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหยา่ขาดจากกนัและออกจากงาน
แลว้ กลุ่มน้ีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล  

2.3.3   อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและ
ความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั  

2.3.4   รายได้  (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ  (Economic Circumstance) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี
ประกอบดว้ย รายได ้การออมสินทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน ส่ิงเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน  

2.3.5   การศึกษา (Education) ผู ้ท่ี มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภค
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า  

2.3.6   ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยม
หรือคุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือ
หมายถึงอตัราผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อตราสินคา้ รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบ
ของการด าเนินชีวิตในโลกมนุษย์ โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) 
ความคิดเห็น (Opinions)  

2.4   ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological factor) หรือปัจจยัภายใน การเลือกซ้ือของ
บุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัด้านจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย  

2.4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุ้น (Drive) ท่ีอยู่ภายในตัว
บุคคล ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก
ได้ พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดข้ึนต้องมีแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึง ความต้องการท่ีได้รับการ
กระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย แรงจูงใจท่ี
เกิดข้ึนภายในตวัมนุษย ์ถือวา่เป็นความตอ้งการของมนุษย ์อนัประกอบดว้ย ความตอ้งการทางดา้น
ร่างกาย และความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยาต่างๆ ความตอ้งการเหล่าน้ี ท าให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะหา
สินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของตน ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ มีขอ้สมมุติฐานเก่ียวกบัความ
ตอ้งการ ดงัน้ี  
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1.  บุคคลมีความตอ้งการหลายประการ และไม่มีท่ีส้ินสุด  
2.   ความตอ้งการจะมีความส าคญัแตกต่างกนั และสามารถจดัล าดบัได ้ 
3.   บุคคลจะตอบสนองความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดก่อน  
4.   ความตอ้งการใดไดรั้บการบ าบดัแลว้จะไม่เป็นส่ิงจูงใจอีกต่อไป  
5.   เม่ือบุคคลไดรั้บการบ าบดัความตอ้งการขั้นหน่ึงแล้ว จะเร่ิมสนใจใน

ความตอ้งการขั้นอ่ืนต่อไป 
2.4.2   การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูปั่จจยั

ภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ และยงัมีปัจจยัภายนอกคือ ส่ิง
กระตุน้ การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 การเห็น ไดย้นิ ไดก้ล่ิน รส กาย การ
สัมผสั ซ่ึงแต่ละคนมีการรับรู้แตกต่างกนัไป ข้ึนอยูก่บั  

1)   ลกัษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ส่ิงเร้าต่างๆ  
2)   ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้เร้ากบัส่ิงแวดลอ้มในขณะนั้น  
3)   เง่ือนไขของแต่ละบุคคลท่ีมีความตอ้งการทศันคติ ค่านิยมแตกต่างกนั  

2.4.3   การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลจาก
ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดข้ึน เม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และเกิดการ
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้นั้น  

2.4.4  ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดซ่ึงบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต  

 2.4.5  ทศันคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
บุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler. 
2003 : 270 อา้งถึงใน แครียา ภู่พฒัน์, 2551:19) หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิง
ใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงส่วนประกอบของทศันคติ จะประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี  

1)  ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) ประกอบดว้ย ความรู้และ
ความเช่ือเก่ียวกบัตราสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภค  

2) ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์
ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ ความรู้สึกอาจจะเป็นความพอใจและไม่พอใจ เช่น การ
เกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อผลิตภณัฑ ์

3) ส่วนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน้มของการ
กระท าท่ีเกิดจากทศันคติ หรือเป็นการก าหนดพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์หรือตรา
สินคา้  
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2.4.6  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองท่ีสม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้  

2.4.7  แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ
ตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร องค์ประกอบของแนวคิด
เก่ียวกบัตนเองแบ่งออกไดเ้ป็น 4 แบบ คือ  

1)  แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง  
2)  แนวคิดของตนเองในอุดมคติ  
3)  แนวคิดของตนเองท่ีคิดวา่บุคคลอ่ืนมองตนเองท่ีแทจ้ริง  
4)  แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการให้ผูอ่ื้นคิดเก่ียวกบัตนเอง (แครียา ภู่พฒัน์, 

2551:20-27) 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคนั้น ยอ่มไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆหลากหลายปัจจยัและในทา้ยท่ีสุดก็จะแสดงออกมา
ในรูปของพฤติกรรมการตอบสนองท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงเป็นส่ิงตอ้งให้ความใส่ใจในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภครวมถึงปัจจยัหรือสาเหตุต่างๆ อนัจะท าให้สามารถคน้หาความตอ้งการ
ของผูซ้ื้อและสามารถตอบสนองไดอ้ยา่งสูงสุด 
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 2.3  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยมี
ล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของบริโภค ดงัน้ี  
 

 
 

ภาพท่ี 2.4 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค  
ท่ีมา : ฉตัรฟ้า โชคสมเกษม (2558:12) 

 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่าง
กัน มีความต้องการแตกต่างกันแต่ผู ้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึงกัน ซ่ึง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพท่ีเขา
รู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิด
ข้ึนกบัตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็น
จริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกันไป ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของ
ผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 

1.1 ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใช้ในการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง จึง
เกิดความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู่ ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่
มาทดแทน 
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1.2 ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใชผ้ลิตภณัฑ์
อย่างหน่ึงในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหา
สายพานเดิมได ้จึงตอ้งใช้สายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐานท าให้รถยนตเ์กิดเสียงดงั จึงตอ้งไป
หาสเปรยม์าฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

1.3 การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งด้านวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความ
ตอ้งการใหม่ๆ 

1.4 การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว  เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ
ครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน 

1.5 การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวติเปล่ียนแปลง 

1.6 ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวิต 
และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนกังานหรือ
การตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิด
ความตอ้งการข้ึนไดเ้ม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้น
หรือไม่ก็ได ้หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึน
ยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มข้ึนแล้ว ปัญหานั้ นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็น
แรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 
เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ 
จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 

2.1 แหล่งบุคคล ( Personal Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

2.2 แหล่งธุรกิจ ( Commercial Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้ ณ.จุดขายสินค้า 
บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 
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2.3 แหล่งข่าวทัว่ไป ( Public Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

2.4 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ี
ไดรั้บจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใชผู้บ้ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะ
แสวงหาขอ้มูลในการใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็น้อย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยูก่บัปริมาณ
ของขอ้มูลท่ีเขามีอยูเ่ดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

3. การประเมินทางเลอืก ( Evaluation of Alternative) 
         เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้วก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจ

เลือกทางท่ีดีท่ีสุด วธีิการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบ
ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลาย
ตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยูก่บัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจ
ข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึง
ทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจ
ไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 

3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบติัของสินค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมี
ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑ์วา่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีวา่เก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้
ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคญัของ
คุณสมบติั (Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ 
(Salient Attributes) ท่ีเราได้พบเห็น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับลักษณะต่างๆของผลิตภัณฑ์ใน
ระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.3  ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ
ยี่ห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ีผู ้บริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้จาก
ประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอยา่ง
ของตรายีห่อ้ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละ
ยี่ห้อแค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขา
ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 



28 

3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ี เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอา
ปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่ห้อ คุณสมบติัของสินคา้มา
พิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่ห้อใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด 
ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 

4. การตัดสินใจซ้ือ ( Decision Marking) 
 โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจ

ส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้
ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจ
นาน 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) 
 หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะ

ไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าให้เกิด
การซ้ือซ ้ าไดห้รืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้
นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

 

 
 

ภาพท่ี 2.5 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค  
ท่ีมา : ฉตัรฟ้า โชคสมเกษม (2558:7) 

 
จากขอ้มูลแนวคิดและทฤษฎีของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจยัสามารถ

สรุปไดว้่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์กบัความนึกคิด 
ความรู้สึก การแสดงออก  ในการด ารงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนั ทั้งน้ี
เพราะแต่ละคนมีทศันคติ ส่ิงจูงใจ ประสบการณ์ การรับรู้หรือส่ิงกระตุน้ ทั้งภายในและภายนอก
ต่างกนั ปัจจยัดงักล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดท่ีน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ  
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4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล (2554) กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการด าเนินธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในอ าเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษา
พบว่า กลุ่มตวัอย่างใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการด าเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ ด้านราคา 
รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพล
ต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่ม ส่วนกลยทุธ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ 

ผูป้ระกอบการวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 
 โสภณ ศุภวิริยากร (2555) การวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความคิดเห็น

เก่ียวกบัรูปแบบลวดลายผา้บาติกของผูซ้ื้อและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผา้บาติกของชาว
ไทยและชาวต่างชาติ ในจงัหวดัภูเก็ต พงังา และกระบ่ี พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบลวดลาย
ผา้บาติกในการตดัสินใจซ้ือของชาวไทยและชาวต่างชาติ ผูซ้ื้อชาวไทยและชาวต่างชาติมีความพึง
พอใจ นิยมซ้ือลวดลายผา้บาติกประเภทปู ปลา กุง้ หอย เต่า และปะการังมาก (ค่าเฉล่ีย 3.6089) ส่วน
ลวดลายกลุ่มดอกไม ้เช่น ดอกกุหลาบ ชบา ลีลาวดี กล้วยไม ้ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.528) ลวดลายประเภทสัตว ์เช่น ชา้ง มา้ ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.013) ประเภท
ลวดลายเอกลกัษณ์ของจงัหวดั เช่น แหลมพรหมเทพ อาคารชิโน ปอร์ตุกีส เขาตะปู เขาขนาบน ้ า
ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจ มาก (ค่าเฉล่ีย 3.702) ผลการวิจยั ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผา้บาติกของชาวไทย และชาวต่างชาติ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ผา้
บาติกประเด็นประเภท ของเส้ือผา้บาติก 

ธนานันท์ โตสัมพนัธ์มงคล (2558) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยูนิโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลผลการวิจยัพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยนิูโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ได้แก่ ปัจจยัด้านบุคคลและบริการหลงัการขาย ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นความสะดวกรวดเร็วในการช าระเงิน สาหรับในส่วน
ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั 
จะมีระดบัตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยูนิโคล่ท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ และผูท่ี้มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 30,001-40,000 บาท จะมีค่าเฉล่ียของระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบ
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รนดย์นิูโคล่มากกวา่ผูบ้ริโภคในกลุ่มอ่ืน ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะมีการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

แบรนดย์นิูโคล่ในระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั 
เจษฎา รัตนสุนทร, ดร.รุ่งนภา กิตติลาภ และ ดร.รม่  สน  นิลพงษ์  (2559) ได้

ท าการศึกษา กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ปลีกผา้ไหมมดัหม่ีในเขตจงัหวดัขอนแก่นการวจิยัคร้ัง
น้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการประกอบธุรกิจของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกผา้
ไหมมดัหม่ีในเขตจงัหวดัขอนแก่น พบวา่ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 46 - 
60 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดมธัยมศึกษา/ปวช. สถานภาพสมรส ขอ้มูลทัว่ไปในการประกอบธุรกิจ 
พบว่าเงินลงทุนเร่ิมแรกคือ50,001 - 100,000 บาท ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 5 - 10 ปี 
ประกอบอาชีพร้านค้าปลีกผา้ไหมมดัหม่ีเป็นอาชีพหลัก แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบหาได้จากพื้นท่ี
ใกลเ้คียง จ านวนแรงงานท่ีใช้ 2 คน ซ่ึงเป็นสมาชิกในครอบครัวไม่ไดจ้า้ง ลกัษณะของอาคารเป็น
เจ้าของเอง ราคาสูงสุดของผา้ไหมมัดหม่ีท่ีจ  าหน่ายไม่เกิน 10,000 บาท  ดังนั้ น จึงสรุปได้ว่า
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกผา้ไหมมดัหม่ีในเขตจงัหวดัขอนแก่นได้ให้ความส าคญัของการใช้กล
ยุทธ์ทางการตลาดดงัน้ี ระดบัมากท่ีสุด คือ ด้านพนักงาน รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง คือด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นพลงั อนัดบัท่ีสามเป็นระดบันอ้ย คือ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และดา้นบรรจุภณัฑ์และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นข่าวสาร ส่วนขอ้มูลในดา้น
การประกอบธุรกิจผา้ไหมมดัหม่ี พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
บรรจุภณัฑ ์ ดา้นข่าวสาร ดา้นพลงั และดา้นพนกังาน ไม่แตกต่างกนั 

สุมนา เวชโช (2559) การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์เนมของลูกค้าในห้างสรรพสินค้า เขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อ
เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์เนมของลูกค้า ผลการวิจยัพบว่า 
ลูกคา้มีการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์เนมในภาพรวม อยู่
ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ลูกคา้มีการตดัสินใจ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปาน
กลาง ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียคะแนนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนดเ์นมของ
ลูกคา้ จ  าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ พบวา่ มีการตดัสินใจ ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติ ส าหรับด้านผลิตภณัฑ์ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือต่างกัน มีการตดัสินใจ 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และดา้นการส่งเสริมการตลาดลูกคา้ท่ีมีเพศ และ
อายตุ่างกนั มีการตดัสินใจ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ดา้นราคาดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ขอ้มูลสินคา้และ
กระบวนการใหบ้ริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ 

ปฏิพาร์ เพชรศิริและ อมรินทร์ เทวตา (2561) ได้ท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในเขตตลาดโบ๊เบ๊ของธุรกิจคา้ปลีกผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัของลกัษณะธุรกิจคา้
ปลีกด้านระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ ด้านยอดขายสินคา้ต่อเดือนด้านรูปแบบของธุรกิจและด้าน
สถานท่ีตั้ง มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้คา้ส่งในเขตตลาดโบ๊เบ๊กรุงเทพมหานคร อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจคา้ปลีกท่ีมาซ้ือเส้ือผา้จากผูค้า้ส่ง
ในเขตตลาดโบเ๊บก๊รุงเทพมหานคร ตามล าดบัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานครผลการวิจยั
พบว่า ผู ้บ ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี  มีอาชีพส่วนใหญ่ท างาน
บริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประชากรส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความส าคญัดา้นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 6P และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ ใช้
ระเบียบวธีิวจิยัเชิงปริมาณ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

1.  การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. กำรก ำหนดประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1  ประชำกร 
การวิจยัคร้ังน้ี ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมใน

จงัหวดัแพร่ท่ีมีอาย ุ15 ปีข้ึนไป ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
1.2  กำรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำง 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอย่างที่เป็นผูที้่ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมใน
จงัหวดัแพร่มีอายุ 15 ปีข้ึนไป ซ่ึงถือไดว้า่จ  านวนประชากรทั้งหมดมีขนาดใหญ่มาก อีกทั้งผูว้ิจยัไม่
สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอนของผูท่ี้ท  าการซ้ือ ท าใหก้ารวจิยัในคร้ังน้ีจะก าหนดกลุ่มตวัอยา่งตาม
กรณีท่ีไม่ทราบประชากร โดยใช้สมมติฐานท่ีก าหนดวา่ขอ้มูลมีการกระจายตวัแบบปกติ (Normal 
Distribution) ซ่ึงผูว้ิจยัได้ใช้สูตรการค านวณขนาดตวัอย่าง สูตรของคอแครน (Cochran) โดยได้
ก าหนดระดับความแปรปรวนสูงสุด คือ p = 0.5 และ q = 0.5 ท่ีระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่างได้ 5% หรือ 0.05 ดังนั้นขนาดของกลุ่มตวัอย่างจึง
สามารถค านวณได ้จาก 
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โดยท่ี n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
z = ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (มีค่าเท่ากบั 1.96) 
p = โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลกัษณะท่ีสนใจในกลุ่มตวัอยา่ง 
q = โอกาสท่ีจะไม่เกิดเหตุการณ์ เท่ากบั 1- p ในกรณีของกลุ่มตวัอยา่ง 
e = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้โดยใน 
งานวจิยัน้ีก าหนดความเช่ือมัน่ท่ีระดบั 95% (ก าหนด e มีค่า 0.05) 

n =      (1.92)(0.5)(1-0.5) 
              (0.05)2 
n =        384.16 

จากการค านวณพบวา่ ในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
จะได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสม เท่ากับ 385 ตวัอย่าง อย่างไรก็ตามเพื่อเป็นการป้องกัน
ความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้นสมบูรณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยั
จึงไดจ้ดัท าแบบสอบถามส าหรับกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มข้ึนรวมเป็นทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

1.3  กำรเลอืกกลุ่มตัวอย่ำง  
การด าเนินการศึกษาใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงโดยวธีิการดงัน้ี 
1.  เลือกพื้นท่ีในบริเวณอ าเออทุ่งโ้ง้ จงัหวดัแพร่ท่ีเป็นศูนยก์ลางของแหล่งผลิตและ

จ าหน่ายเส้ือผา้หมอ้หอ้มท่ีมีผูค้นเดินทางมาซ้ือ 
2.  ใช้วิธีการใช้วิธีการแจกแบบสะดวก แจกให้แก่ผูท่ี้มาซ้ือเส้ือผา้หม้อห้อมใน

บริเวณนั้น 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลการศึกษาคร้ังน้ี เป็นลกัษณะขอ้ค าถามในแบบสอบถาม 
โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามใน
ลกัษณะตรวจสอบรายการ (Checklist) ประกอบดว้ย มีทั้งหมดจ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 
 ขอ้ 1 เพศ  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 ขอ้ 2 อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเอทอนัดบั (Ordinal Scale) 
 ขอ้ 3 สถานอาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 ขอ้ 4 ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
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ขอ้ 5 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขอ้ 6 รายไดต่้อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเอทอนัดบั (Ordinal Scale) 

ส่วนที่  2 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ไดแ้ก่ 

ข้อท่ี 1 ปัจจยัด้านผลิตอัณฑ์ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple 
Choice Questions) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

1.1 ท่านคิดวา่สินคา้มีคุณอาพดี มีความทนทาน 
1.2 ท่านคิดวา่สินคา้มีรูปแบบใหเ้ลือกหลากหลาย 
1.3 ท่านคิดวา่สินคา้ง่ายต่อการดูแลรักษา 
1.4 ท่านคิดวา่ตราสินคา้มีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 
1.5 ท่านคิดวา่สินคา้มีขนาดใหเ้ลือกหลากหลาย 
1.6 ท่านคิดวา่สินคา้มีรูปลกัษณ์อายนอกท่ีสวยงาม 
1.7 ท่านคิดวา่สินคา้มีการตดัเยบ็อยา่งประณีต 

  ขอ้ท่ี 2  ปัจจัยด้านราคาลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้ เลือก (Multiple Choice 
Questions) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

2.1 ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมกบัคุณอาพของสินคา้ 
2.2 ท่านคิดวา่ราคาสินคา้ถูกกวา่เส้ือผา้ชนิดอ่ืน 
2.3 ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้ชนิดอ่ืน 
2.4 ท่านคิดวา่ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคงทนของเน้ือผา้ 

ขอ้ท่ี 3  ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่ายลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก 
(Multiple Choice Questions) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

3.1 ท่านคิดวา่ร้านท่ีจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง 
3.2 ท่านคิดวา่ท าเล ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปซ้ือ 
3.3 ท่านคิดวา่การจดัเรียงสินคา้และการตกแต่งร้านน่าดึงดูดใจ 
3.4 ท่านคิดว่าการติดต่อสั่งซ้ือมีความสะดวกและหลายวิธีเช่น หน้าร้าน 

สั่งซ้ือทางออนไลน์ 
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ขอ้ท่ี 4  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก 
(Multiple Choice Questions) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

4.1 ท่านคิดว่ากิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอเช่น การลด แลก 
แจก แถม โปรโมชัน่ประจ าเดือน ท่ีน่าสนใจ เป็นตน้ 

4.2 ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีน่าสนใจ โดยให้ลูกคา้มีส่วน
ร่วม เช่น ตอบค าถามทางเฟซบุค๊ 

4.3 ท่านคิดวา่การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัผา่นช่องทาง
ท่ีหลากหลายและสม ่าเสมอ 

4.4 ท่านคิดว่ามีพนักงานขายมีบุคลิกอาพมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีและสามารถ
ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดซ่ึ้งมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมินคะแนนดงัต่อไปน้ี 
 ลกัษณะค าถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับของลิเคิร์ท (Liker) 
โดยมีความหมายของค่า 
คะแนนและความหมายดงัน้ี (สรชยั พิศาลบุตร,2550 อา้งถึงในธนานนัท ์โตสัมพนัธ์มงคล 2558 : 25) 

ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ยมากทีสุด 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ยมาก 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

โดยมีเกณฑใ์นการแปลผลค่าคะแนนเฉล่ียของตวัแปรไดแ้บ่งเป็น 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 ระดบัความส าคญัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 ระดบัความส าคญัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 ระดบัความส าคญันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

. 
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ส่วนที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมมีลกัษณะแบบสอบถามเป็น
ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) โดยใช้ระดับการวดัข้อมูล
ประเอทนามบญัญติั (Nominal Scale)  ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้ าหนกัของการประเมินคะแนน
ดงัต่อไปน้ีลกัษณะค าถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบัของลิเคิร์ท (Liker) โดยมีความหมาย
ของค่าคะแนนและความหมายดงัน้ี(สรชยั พิศาลบุตร, 2550 อา้งถึงในธนานันท์ โตสัมพนัธ์มงคล 
2558 : 25) 
เกณฑก์ารจดัระดบัคะแนนเฉล่ีย 

ระดบัการตดัสินใจ     ระดบัคะแนน 
ซ้ือทนัที      4.21 – 5.00 
คิดจะซ้ือ      3.41 – 4.20 
ยงัไม่แน่ใจ      2.61 – 3.40 
เปรียบเทียบศึกษาก่อน     1.81 – 2.60 
ยงัไม่มีแผนซ้ือในตอนน้ี     1.00 – 1.80 

 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 

ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง แลว้น ามาวิเคราะห์
เพื่อการศึกษาขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม โดยรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลดงัน้ีดงัต่อไปน้ี 

1.  น าเคร่ืองมือไปให้ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณา ความสอดคลอ้งและค านวณหาค่า IOC 
(ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค)์ ซ่ึงมีผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านใหค้  าแนะน า 

2.  ผูว้จิยัลงพื้นท่ีดว้ยเก็บขอ้มูลตนเองในบริเวณบา้นทุ่งโ้ง้ จงัหวดัแพร่ 
3.  น าแบบสอบถามท่ีได้จากการส ารวจข้อมูลมาตรวจสอบความสมบูรณ์ในการ

กรอบแบบสอบถามและนับจ านวนให้ครบตามท่ีได้วางแผนไว้ หากไม่ครบจะท าการเก็บขอ้มูล
เพิ่มเติมใหส้มบูรณ์ต่อไป 

4.  น าแบบสอบถามมาแปลงเป็นค่าทางสถิติเบ้ืองตน้ 
5.  น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวเิคราะห์ดว้ยวธีิการทางสถิติต่อไป 
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4. กำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

4.1  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 จากการได้แบบสอบถามกลับมาแล้ว ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความถูกต้องและ

ความสมบูรณ์ของแบบสอบถามทุกชุดดว้ยตนเอง จากนั้นน าแบบสอบถามมาท าการเขา้รหัสและ
ประมวลผลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์แล้วจากนั้นน า
ขอ้มูลมาวิเคราะห์ทางสถิติ และในการอธิบายความหมายและแสดงผลขอ้มูลท่ีไดก้ารวิจยัคร้ังน้ีใช้
วิธีการวิเคราะห์เน้ือหาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) และวิเคราะห์โดย
วตัถุประสงคแ์ต่ละขอ้ของการวจิยัและใชส้ถิติวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

4.2  สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
เพื่อใหก้ารวจิยัคร้ังน้ีประสบผลส าเร็จ โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์เพื่อใหผ้ลของ

การวจิยัมีความน่าเช่ือถือและเป็นการเลือกสถิติวเิคราะห์ท่ีเหมาะสม 
4.2.1 การวิเคราะห์เน้ือหาสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) โดย

วธีิการหาค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)   

4.2.2  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาและ
ทดสอบสมมติฐาน โดยการใช ้

1)  การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมของผูบ้ริโอคในจงัหวดัแพร่  

2)  การวิเคราะห์ Independent Sample t-Test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหวา่งตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

3)  การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหวา่งตวัแปรมากกวา่ 2 ตวั 

โดยเม่ือผูว้ิจยัไดร้วบรวมและตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามแลว้ 
ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามมาลงรหัส และถ่ายทอดรหสัแบบสอบถามลงในแบบฟอร์มลงรหัส (Coding 
Form) เพื่อให้สามารถน าไปประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ในโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
หลงัจากนั้นจึงน าผลท่ีไดม้าออิปรายผล 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 
 

ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 
ผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลการวิจยัตามระเบียบวธีิวจิยัในประเด็นดงัน้ี 

1.  สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
2.  ล าดบัขั้นตอนในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

X  แทน  ค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
S.D. แทน  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
df แทน  ชั้นของความอิสระ 
Sig. แทน  ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 

2. ล าดับขั้นตอนในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัด าเนินการดงัน้ี 
ตอนท่ี  1  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนท่ี  2  ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 
ตอนท่ี  3  ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 
ตอนท่ี  4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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3. ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ตอนที่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
งานวิจยัน้ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลของแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ครบถว้นได้

ทั้งหมด 400ตวัอยา่ง โดยในงานวจิยัน้ีมีปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะน ามาวิเคราะห์ทั้งหมด 6 
ปัจจยั คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยสามารถสรุป
ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งดงัแสดงรายละเอียดในตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

ลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน ร้อยละ 

1.  เพศ 
เพศชาย 154 38.50 
เพศหญิง 246 61.50 

2.  อายุ 
ต ่ากวา่ 21 ปี 77 19.25 
21-30 ปี 85 21.25 
31-40 ปี 105 26.25 
41-50 ปี 82 20.50 
51 ปีข้ึนไป 51 12.75 

3.  สถานภาพ 
โสด 254 63.50 
สมรส/หมา้ย 146 36.50 

4.  ระดับการศึกษา 
ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 268 67.00 
ปริญญาตรีและสูงกวา่ 132 33.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

  

ลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน ร้อยละ 

5.  อาชีพ 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 37 9.25 
ลูกจา้ง /พนกังานบริษทั 68 17.00 
ธุรกิจส่วนตวั เช่น คา้ขาย เกษตรกรรม 150 37.50 
ไม่ประกอบอาชีพ เช่น แม่บา้น พอ่บา้น                                                            
นกัเรียน นกัศึกษา 

145 36.25 

6.  รายได้  
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 100 25.00 
10,001 - 20,000 บาท 139 34.75 
20,001 - 30,000 บาท 97 24.25 
30,001 - 40,000  บาท 64 16.00 
40,001 - 50,000  บาท - 0.00 
50,000 บาทข้ึนไป - 0.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 246 คน คิด

เป็นร้อยละ 61.50 มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ  านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 สถานภาพโสด  
จ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.50 มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 268 คน คิดเป็น
ร้อยละ 67.00  มีการประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 150 คิดเป็นร้อยละ 37.50 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 
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1.1 ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อมในจังหวดัแพร่ 
 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามท่ีครบถว้นสมบูรณ์ทั้งส้ิน 400 ชุดสามารถสรุป
ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ ตามปัจจยัทั้งหมด 4 ปัจจยัดงัรายละเอียด
ตารางท่ี 4.2 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี   4.2   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม 
 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

X  
 

S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 

 

ล าดับที ่

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.07 0.17 มาก 2 
ดา้นราคา 4.03 0.17 มาก 3 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.01 0.09 มาก 4 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 4.19 0.09 มาก 1 

รวม 4.08 0.05 มาก  

 
จากตารางท่ี  4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในภาพรวมอยู่ในระดบัมากด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08) เม่ือ
พิจารณาในรายดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัสูงสุด คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด รองลงมา 
คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19, 4.07, 4.03 และ 
4.01) ตามล าดบั  

นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือก
ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมจ าแนกเป็นรายดา้น รายละเอียดปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.3 – 4.6 
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ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล ล าดับที ่

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เส้ือผ้าหม้อห้อม  
1.  ท่านคิดวา่สินคา้มีคุณภาพดี มีความทนทาน 4.08 0.749 มาก 4 
2.  ท่านคิดวา่สินคา้มีใหเ้ลือกรูปแบบหลากหลาย 4.26 0.541 มากท่ีสุด 1 
3.  ท่านคิดวา่สินคา้ง่ายต่อการดูแลรักษา 3.93 1.021 มาก 6 
4.  ท่านคิดวา่ยีห่้อสินคา้มีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 4.04 0.668 มาก 5 
5.  ท่านคิดวา่สินคา้มีขนาดใหเ้ลือกหลากหลาย 4.11 0.718 มาก 3 
6   ท่านคิดวา่สินคา้มีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม 4.18 0.682 มาก 2 
7.  ท่านคิดวา่สินคา้มีการตดัเยบ็อยา่งประณีต 3.92 0.958 มาก 7 

รวม 4.07 0.17 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ด้านผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัสูงสุดคือ สินคา้มีให้เลือกรูปแบบหลากหลาย
(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55) รองลงมา คือ สินคา้มีรูปลกัษณ์ภายนอกที่สวยงาม (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18) 
และกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต ่าท่ีสุด คือ สินคา้มีการตดัเยบ็อยา่งประณีต (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92) 
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ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ดา้นราคา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล ล าดับที ่

ปัจจัยด้านราคา  
1. ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.06 0.884 มาก 2 
2.  ท่านคิดวา่ราคาสินคา้ถูกกวา่เส้ือผา้ชนิดอ่ืน 3.96 1.052 มาก 3 
3   ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้ชนิด

อ่ืน 
4.18 0.681 มาก 1 

4.  ท่านคิดวา่ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคงทน
ของเน้ือผา้ 

3.90 1.042 มาก 4 

รวม 4.03 0.17 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัสูงสุดคือ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้
ชนิดอ่ืน(ค่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.18) รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 
(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06) และกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต ่าท่ีสุด คือ ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบั
ความคงทนของเน้ือผา้(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90) 
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้ม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล ล าดับที ่

ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย  
1.  ท่านคิดวา่ร้านท่ีจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง 4.01 0.631 มาก 3 
2.  ท่านคิดวา่ท าเล ท่ีตั้งของร้านสะดวก 
     ต่อการเดินทางไปซ้ือ 

4.12 0.647 มาก 2 

3.  ท่านคิดวา่การจดัเรียงสินคา้ 
     และการตกแต่งร้านน่าดึงดูดใจ 

3.73 0.675 มาก 4 

4.  ท่านคิดวา่การติดต่อสั่งซ้ือมีความสะดวก 
     และหลายวธีิเช่น หนา้ร้าน สั่งซ้ือทางออนไลน์ 

4.18 0.825 มาก 1 

รวม 4.01 0.09 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.01) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัสูงสุดคือ การติดต่อสั่งซ้ือมีความ
สะดวกและหลายวิธีเช่น  หน้าร้าน สั่งซ้ือทางออนไลน์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18) รองลงมา คือ ท าเล 
ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปซ้ือ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12) และกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญั
ต ่าท่ีสุด คือ การจดัเรียงสินคา้และการตกแต่งร้านน่าดึงดูดใจ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73) 
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ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล ล าดับที ่

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. ท่านคิดวา่กิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอเช่น       
     การลด แลก แจก แถม โปรโมชัน่ประจ าเดือน ท่ี

น่าสนใจ เป็นตน้ 

4.23 0.813 มาก
ท่ีสุด 

2 

2. ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีน่าสนใจ 
โดยใหลู้กคา้มีส่วนร่วม เช่น ตอบค าถามทางเฟซบุค๊ 

4.07 0.675 มาก 3 

3. ท่านคิดวา่การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ี
รู้จกัผา่นช่องทางท่ีหลากหลายและสม ่าเสมอ 

4.04 0.853 มาก 4 

4. ท่านคิดวา่พนกังานขายมีบุคลิกภาพมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี
และสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้

4.41 0.688 มาก
ท่ีสุด 

1 

รวม 4.19 0.09 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.19) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญสูงสุดคือ การโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัผ่านช่องทางท่ีหลากหลายและสม ่าเสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.41) 
รองลงมา คือ กิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอเช่น  การลด แลก แจก แถม โปรโมชั่น
ประจ าเดือน ที่น่าสนใจ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23) และกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต ่าท่ีสุด คือ 
การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จักผ่านช่องทางท่ีหลากหลายและสม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.04) 
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1.2  ข้อมูลเกีย่วกบัระดับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อมในจังหวดัแพร่ 
 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามท่ีครบถว้นสมบูรณ์ทั้งส้ิน 400 ชุดสามารถสรุป
ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ 
ตามดงัรายละเอียดตารางท่ี 4.7 ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี   4.7   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

ตัวแปรอสิระ ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ตัวแปรค่า 

ท่านจะตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อมหรือไม่ 4.36 0.668 ซ้ือทนัที 

   
ตารางท่ี  4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการตัดสินใจท่ีค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard deviation) โดยมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในระดบัท่ีซ้ือทนัทีโดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36  
 

1.3 ข้อมูลจากการทดสอบสมมติฐาน 
วตัถุประสงค์หน่ึงของงานวิจยัน้ีคือ การศึกษาวิจยัวา่ในผูบ้ริโภคท่ีเดินทางมาซ้ือ

เส้ือผา้ หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ห้ขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัในด้านเพศ อาย ุ 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม 
แตกต่างกนัหรือไม่อย่างไร  ซ่ึงจากการทดสอบสมมติฐานของงานวิจยัในส่วนน้ีใช้การวิเคราะห์ 
Independent Sample t-Test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั
ลักษณะข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านเพศและการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) ส าหรับการทดสอบลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ  สถานภาพ ระดบัการศึกษา  
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้
หอ้มในจงัหวดัแพร่แตกต่างกนั 

1.3.1   เพศกบัระดับการตัดสินใจซ้ือ 

 
ตารางท่ี  4.8  ผลการวเิคราะห์เพศกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ  
 
 

เพศ n ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t Sig 
 

เพศชาย 154 4.27 0.848 -2.008 0.003* 
เพศหญิง 246 4.42 0.519 

*ระดบันยัส าคญั 0.05 
 

จากการทดสอบเพศกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือด้วยวิธีการวิเคราะห์แบบ Independent 
Sample t-Test ไดค้่า Sig เท่ากบั 0.003 ซ่ึงน้อยกวา่ค่านยัส าคญั 0.05 ดงันั้นจึง สรุปผลไดว้า่      เพศ
ชายและเพศหญิงมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
โดยเพศหญิงมีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือมากกวา่เพศชาย  
 

1.3.2   อายกุบัระดับการตัดสินใจซ้ือ 
 

ตารางท่ี 4.9  ผลการวเิคราะห์อายกุบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

แหล่งความแปรปรวน ss df MS t sig 

ระหวา่งกลุ่ม 15.799 5 3.160 7.668 
 

0.000* 
 ภายในกลุ่ม 162.361 394 0.412 

รวม 178.160 399    
*ระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากการทดสอบอายุกบัการตดัสินใจซ้ือ ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัในการทดสอบ 
ท่ี 0.05 ดงันั้นจึง หมายความวา่ มีอายอุยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนั ผูว้จิยัจึงทดสอบ LSD ต่อดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.10  ผลความแตกต่างรายคู่ระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
 ต ่ากว่า 21 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 
ต ่ากวา่ 21 ปี - .291* -.196* -.223* .088 
21-30 ปี  - -.486* -.514* -.203 
31-40 ปี   - -.028 .283* 
41-50 ปี    - .311* 
51 ปีข้ึนไป      

 
จากการทดสอบ LSD เม่ือพิจารณาความแตกต่างเป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ

ต  ่ากว่า 21 ปี มีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนักบัช่วงอายุ 21-30 ปี/31-40 ปี/41-50 ปี นอกจากน้ีช่วง
อายุ   21-30 ปี มีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนักบัช่วงอายุ 31-40 ปี/41-50 ปี และ ช่วงอายุ 31-40 ปี/         
41-50 ปีมีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนักบัช่วงอาย ุ51 ปีข้ึนไป  
 

1.3.3  สถานภาพกบัระดับการตัดสินใจซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.11  ผลการวเิคราะห์สถานภาพกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

สถานภาพ n ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

t sig 

โสด 254 4.33 0.707 -1.191 0.936 
สมรส/หมา้ย 146 4.40 0.594 

*ก าหนดระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากการทดสอบสถานภาพกับการตดัสินใจซ้ือด้วยการวิเคราะห์แบบ  Independent 
Sample t-Test  พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.936 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัในการทดสอบท่ี 0.05 
ดงันั้น สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ไม่แตกต่าง
กนั  
 

1.3.4  ระดับการศึกษากบัระดับการตัดสินใจซ้ือ 

 
ตารางท่ี 4.12  ผลการวเิคราะห์ระดบัการศึกษากบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

ระดับการศึกษา n ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

t sig 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 268 4.33 0.691 2.735 0.500 
ปริญญาตรีและสูงกวา่ 132 4.42 0.618 
 *ก าหนดระดบันยัส าคญั 0.05 

 
จากการทดสอบระดับการศึกษากับการตัดสินใจซ้ือด้วยการวิ เคราะห์แบบ  

Independent Sample t-Test  พบว่าได้ค่า Sig. เท่ากบั 0.500 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญัในการ
ทดสอบท่ี 0.05 ดงันั้นจึงพบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้
หอ้มในจงัหวดัแพร่ไม่แตกต่างกนั  
 
 

1.3.5  อาชีพกบัระดับการตัดสินใจซ้ือ 

 
ตารางท่ี 4.13  ผลการวเิคราะห์อาชีพกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

แหล่งความแปรปรวน ss df MS t sig 

ระหวา่งกลุ่ม 16.709 3 5.570 13.661 
 

0.000* 
 ภายในกลุ่ม 161.451 396 0.408 

รวม 178.160 399    
*ระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากการทดสอบอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ ดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว                
(One-Way ANOVA) พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัในการทดสอบ
ท่ี 0.05 ดงันั้นจึงหมายความวา่ มีอาชีพอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือท่ี
แตกต่างกนั ผูว้จิยัจึงทดสอบ LSD ต่อดงัน้ี 

 

ตารางท่ี  4.14  ผลความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

 ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

ลูกจา้ง /
พนกังาน
บริษทั 

ธุรกิจส่วนตวั  
เช่น คา้ขาย 
เกษตรกรรม 

ไม่ประกอบอาชีพ 
เช่น แม่บา้น 

พอ่บา้น นกัเรียน 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ - .221 -.289* .097 
ลูกจา้ง /พนกังานบริษทั  - -.510* -.125 
ธุรกิจส่วนตวั  
เช่น คา้ขาย เกษตรกรรม 

  - .386* 

ไม่ประกอบอาชีพ เช่น 
แม่บา้น พอ่บา้น    
นกัเรียน นกัศึกษา                                       

    
 

 
จากการทดสอบ LSD เม่ือพิจารณาความแตกต่างเป็นรายคู่พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ/ลูกจา้ง /พนักงานบริษัทมีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกันกับอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั เช่น คา้ขาย เกษตรกรรม และอาชีพธุรกิจส่วนตวั เช่น คา้ขาย เกษตรกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ท่ีแตกต่างกนักบัผูท่ี้ไม่ประกอบอาชีพ เช่น แม่บา้น พอ่บา้น นกัเรียน นกัศึกษา 
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1.3.6  รายได้กบัระดับการตัดสินใจซ้ือ 
ก าหนดระดบันยัส าคญั 0.05 และก าหนดสมมติฐานท่ี 5 

 

ตารางท่ี 4.15 ผลการวเิคราะห์รายไดก้บัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

แหล่งความแปรปรวน ss df MS t sig 

ระหวา่งกลุ่ม 19.654 3 6.551 16.367 
 

0.000* 
 ภายในกลุ่ม 158.506 396 0.400 

รวม 178.160 399    
 

จากการทดสอบอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ ดว้ยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way ANOVA) พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัในการทดสอบ
ท่ี 0.05 ดงันั้นจึงหมายความวา่ มีรายไดอ้ยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือท่ี
แตกต่างกนั ผูว้ิจยัจึงทดสอบ LSD ต่อดงัน้ี 
 
ตารางท่ี  4.16  ผลความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัการตดัสินใจซ้ือ 
 

 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
10,000  

10,001- 20,000  20,001-30,000  30,001-40,000  

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
10,000  

 -.490* -.075 -.447* 

10,001 - 20,000    .415* .043 
20,001 - 30,000     -.372* 
30,001 - 40,000      

 
จากการทดสอบ LSD เม่ือพิจารณาความแตกต่างเป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมี

รายได้ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกันกับผูท่ี้มีรายได้10,001- 
20,000 และ 30,001 - 40,000 บาท นอกจากน้ีผูท่ี้มีรายได ้10,001 - 20,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือท่ี
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แตกต่างกันกับผูท่ี้มีรายได้ 20,001 - 30,000 บาท และ ผูท่ี้มีรายได้ 20,001 - 30,000 บาท มีการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายได ้30,001-40,000 บาท  
 

1.4  การวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 
ในการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ โดยใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ผูว้ิจยัได้น ากลุ่มปัจจยัทั้งหมด 4 ปัจจยั ตามท่ีได้ตั้งสมมติฐานไวไ้ปท าการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ 
(Correlation) เพื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระด้วยกันเอง และความสัมพันธ์
ระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม เพื่อพิสูจน์ว่าตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัเองอย่างมี
นยัส าคญัหรือไม่ ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบว่า ปัจจยัทั้ง 4 ปัจจยั ไม่มี
ปัจจยัใดท่ีมีความสัมพนัธ์กนัเองอย่างมีนัยส าคญั ส าหรับการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression) เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมใน
จงัหวดัแพร่กับปัจจยัทั้ ง 4 กลุ่มปัจจยั ผูว้ิจยัได้ใช้ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามท่ีได้ท าการ
ตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถ้วนแล้วทั้ ง 400 ชุดข้อมูล และก าหนดระดับนัยส าคญัท่ี 0.05 ไป
วเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณโดยวธีิ  Enter 

 
ตารางท่ี 4.17 ผลการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณของตวัแบบ (Anova) 

 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 40.351 4 10.088 28.915 0.000* 

Residual 137.809 395 0.349   
Total 178.160 399    

 
ผลท่ีไดจ้ากการทดสอบตามตารางท่ี 4.17 พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไว ้0.05 ซ่ึงหมายความวา่ มีอยา่งนอ้ย 1 ปัจจยัท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ 
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ตารางท่ี  4.18  ตวัแบบท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Model Summary) 
 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

1 0.476a 0.226 0.219 0.591 
 

จากตารางท่ี 4.18  พบวา่ค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย มีค่าเท่ากบั 0.219  ซ่ึงหมายความวา่ 
ตวัแปรทั้ง 4 ปัจจยัสามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัแพร่ได ้    
ร้อยละ 21.90  
 
ตารางท่ี 4.19   ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลการวเิคราะห์

ถดถอยเชิงพหุคูณ  
 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
 (Constant) 7.123 .294  24.230 0.000 

ผลิตภณัฑ์ -.328 .087 -.260 -3.795 0.000 
ราคา .248 .050 0.293 4.943 0.000 

ช่องทาง -.479 .092 -.316 -5.176 0.000 
การส่งเสริม -.120 .075 -.093 -1.604 0.109 

 

จากตารางท่ี 4.19 เม่ือพิจารณาค่า Sig. สามารถสรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัสถิติ 0.05 มีจ านวน 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยั
ราคา ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ซ่ึงปัจจยัด้านราคามีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด โดยผลท่ีได้จากการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจยั สามารถ
ตอบสมมติฐานงานวจิยัแต่ละสมมติฐาน ไดด้งัน้ี 
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า
หม้อห้อม 

 
จากผลการวิจัย พบว่า ค่าสถิติ t-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมากกว่าระดับ

นัยส าคญัท่ีก าหนดไว ้0.05 คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ ซ่ึงสามารถตีความได้
ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมใน
จงัหวดัแพร่ในเร่ืองของสินคา้มีคุณภาพดี มีความทนทาน  สินคา้ง่ายต่อการดูแลรักษา ตราสินคา้มี
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ สินคา้มีการตดัเยบ็อยา่งประณีต  

ปัจจยัราคาส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ 
ทั้งในเร่ืองของราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาสินคา้ถูกกวา่เส้ือผา้ชนิดอ่ืน ราคามี
ความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้ชนิดอ่ืน ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคงทนของเน้ือผา้ 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หม้อ
ห้อมในจงัหวดัแพร่ ทั้งในเร่ืองของร้านท่ีจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง ท าเล ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการ
เดินทางไปซ้ือ การจดัเรียงสินคา้และการตกแต่งร้านน่าดึงดูดใจ  การติดต่อสั่งซ้ือมีความสะดวกและ
หลายวธีิเช่น หนา้ร้าน สั่งซ้ือทางออนไลน์  
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บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายและข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 4 ดา้น  ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด รวมถึงขอ้มูลส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ซ่ึงมีประชากรในการศึกษาคือ ผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ท่ีมีอายุ 15 ปี
ข้ึนไป ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน โดยหลงัจากท่ีไดท้บทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่งผา่นแบบสอบถามไดท้ั้งหมด 400 ชุดและน ามาประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลในทางสถิติ
แลว้สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 
 

1.1 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1.1.1  เพื่อศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ 
1.1.2  เพื่อเปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่จ าแนก

ตามขอ้มูลส่วนบุคคล 
1.1.3  เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งต่อการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 
1.2  วธีิด าเนินการวจัิย 

1.2.1  ประชากร 
 การวิจยัคร้ังน้ี ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา

คร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ท่ีมีอาย ุ15 ปีข้ึนไป ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 1.2.2  กลุ่มตัวอย่าง 
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูท่ี้ซ้ือเส้ือผา้หม้อห้อมใน

จงัหวดัแพร่มีอายุ 15 ปีข้ึนไป ซ่ึงถือได้ว่าจ  านวนประชากรทั้งหมดมีขนาดใหญ่มาก อีกทั้งผูว้ิจยัไม่
สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอนของผูท่ี้ท  าการซ้ือ ท าให้การวิจยัในคร้ังน้ีจะก าหนดกลุ่มตวัอย่างตาม
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กรณีท่ีไม่ทราบประชากร โดยใช้สมมติฐานท่ีก าหนดว่าข้อมูลมีการกระจายตวัแบบปกติ (Normal 
Distribution) ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ชสู้ตรการค านวณขนาดตวัอยา่ง สูตรของคอแครน ในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสม เท่ากบั 385 
ตวัอย่าง อย่างไรก็ตามเพื่อเป็นการป้องกนัความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนจากการตอบแบบสอบถามไม่
ครบถว้นสมบูรณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงไดจ้ดัท าแบบสอบถามส าหรับกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มข้ึนรวมเป็น
ทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

 1.2.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงเกิดจากการศึกษา
กรอบแนวคิด แนวทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มีการแบ่งแบบสอบถาม ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามใน
ลกัษณะตรวจสอบรายการ (Checklist) ประกอบดว้ย เพศ  อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ  รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scal) 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมมีลกัษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scal) 

 1.2.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง แลว้น ามา

วเิคราะห์เพื่อการศึกษาขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม โดยรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลดงัน้ีดงัต่อไปน้ี 

1)  น าเคร่ืองมือไปใหผู้เ้ช่ียวชาญพิจารณา ความสอดคลอ้งและค านวณหาค่า 
IOC (ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค)์ ซ่ึงมีผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านใหค้  าแนะน า 

2)  ผูว้จิยัลงพื้นท่ีดว้ยเก็บขอ้มูลตนเองในบริเวณบา้นทุ่งโฮง้ จงัหวดัแพร่ 
3)  น าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการส ารวจขอ้มูลมาตรวจสอบความสมบูรณ์ในการ

กรอบแบบสอบถามและนบัจ านวนให้ครบตามท่ีได้วางแผนไว ้หากไม่ครบจะท าการเก็บขอ้มูลเพิ่มเติม
ใหส้มบูรณ์ต่อไป 

4)  น าแบบสอบถามมาแปลงเป็นค่าทางสถิติเบ้ืองตน้ 
5)  น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์ดว้ยวธีิการทางสถิติต่อไป 
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1.2.5  การวิเคราะห์ข้อมูล 
จากการไดแ้บบสอบถามกลบัมาแลว้ ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและ

ความสมบูรณ์ของแบบสอบถามทุกชุดด้วยตนเอง จากนั้นน าแบบสอบถามมาท าการเข้ารหัสและ
ประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์แลว้จากนั้นน าขอ้มูลมา
วิเคราะห์ทางสถิติ และในการอธิบายความหมายและแสดงผลข้อมูลท่ีได้การวิจยัคร้ังน้ีใช้วิธีการ
วเิคราะห์เน้ือหาสถิติเชิงพรรณนา(Descriptive Statistics Analysis) และวิเคราะห์โดยวตัถุประสงคแ์ต่ละ
ขอ้ของการวจิยัและใชส้ถิติวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

1)  การวิเคราะห์เนื้อหาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) โดย
วธีิการหาค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: S.D.)   

2)  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาและ
ทดสอบสมมติฐาน โดยการใช ้

(1)  ก าร วิ เค ร าะ ห์ ก าร ถ ด ถ อ ย เชิ ง พ หุ  (Multiple Regression) เพื่ อ ศึ ก ษ า
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัแพร่  

(2)  การวิเคราะห์ Independent Sample t-Test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหวา่งตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

(3)  การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหวา่งตวัแปรมากกวา่ 2 ตวั 

1.3  ผลการวจัิย  
จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ สามารถ

น าเสนอผลการวจิยั ดงัน้ี 
1.3.1  ปัจจัยส่วนบุคคล   
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 

61.50 มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 สถานภาพโสด  จ านวน 254 คน
ร้อยละ 63.50 มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00  มีการประกอบ
อาชีพธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 150 คิดเป็นร้อยละ 37.50 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท 
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 
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1.3.2  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เส้ือผ้าหม้อห้อมในจังหวัดแพร่ 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือกซ้ือ

เส้ือผา้หมอ้หอ้มในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08) เม่ือพิจารณาในรายดา้นพบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัสูงสุด คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19, 4.07, 4.03 และ 4.01) ตามล าดบั 

นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีละด้าน สามารถ
สรุปผลของแต่ละปัจจยัไดด้งัน้ี 

1)  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.26) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญสูงสุดคือ สินค้ามีให้เลือกรูปแบบ
หลากหลาย(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55) รองลงมา คือ สินคา้มีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.18) และกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต ่าท่ีสุด คือ สินคา้มีการตดัเยบ็อยา่งประณีต (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92) 

2)  ปัจจัยด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ดา้นราคา ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัสูงสุดคือ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
ผา้ชนิดอ่ืน(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18) รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.06) และกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต ่าท่ีสุด คือ ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคงทนของ
เน้ือผา้(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90) 

3)  ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัสูงสุดคือ การ
ติดต่อสั่งซ้ือมีความสะดวกและหลายวิธีเช่น  หน้าร้าน สั่งซ้ือทางออนไลน์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18) 
รองลงมา คือ ท าเล ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปซ้ือ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12) และกลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัต ่าท่ีสุด คือ การจดัเรียงสินคา้และการตกแต่งร้านน่าดึงดูดใจ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73) 

4)  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้ม ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัสูงสุดคือ การ
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัผ่านช่องทางท่ีหลากหลายและสม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.41) รองลงมา คือ กิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอเช่น  การลด แลก แจก แถม โปรโมชั่น
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ประจ าเดือน ท่ีน่าสนใจ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23) และกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต ่าท่ีสุด คือ การ
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัผ่านช่องทางท่ีหลากหลายและสม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.04) 
 1.3  ระดับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าในจังหวดัแพร่ 

กลุ่มตัวอย่างมีการตัดสินใจท่ีค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) โดยมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในระดบัท่ีซ้ือทนัที(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36) 

 

2. อภิปรายผล 
 

ผลการวจิยั ผูว้จิยัอภิปรายตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั และขอ้คน้พบดงัต่อไปน้ี 
2.1 จากผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่แตกต่างกนั ผลการวิจยัพบว่า  ปัจจยัด้านเพศ อายุ อาชีพ รายได้ท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่แตกต่างกนั เน่ืองจากการตดัสินใจ
ซ้ือของเพศ อายใุนแต่ละช่วงวยัตลอดจนอาชีพและรายไดแ้ต่ละกลุ่มอาชีพนั้นส่งผลต่อความคิด ค่านิยม
และทศันคติในการซ้ือในวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนัออกไป ในขณะเดียวกนัสถานภาพ ระดบัการศึกษา
ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากลกัษณะ
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั รวมไปถึงวตัถุประสงคท่ี์ต่างกนันั้นน าไปสู่การเกิดความ
สนใจ และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะของแต่ละบุคคลได้
เช่นเดียวกนั ปัจจยัดังกล่าวข้างต้นจึงไม่อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หม้อห้อม สอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ธนานนัธ์ โตสัมพนัธ์มงคล (2558) ท่ีไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะมีระดบัตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แบรนด์ยนิูโคล่ท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ และผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 
30,001-40,000 บาท จะมีค่าเฉล่ียของระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยนิูโคล่มากกวา่ผูบ้ริโภคใน
กลุ่มอ่ืน ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ใน
ระดบัท่ีไม่แตกต่างกนั    นอกจากน้ีของภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ซ่ึงพบว่าอายุท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรมแตกต่างกนั สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของพชัราภรณ์ พร่องพรมราช (2559) ซ่ึงพบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างของผูบ้ริโภคส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้พรีเม่ียมแบรนด์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.690 
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2.2 จากผลการศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
หมอ้ห้อมในจงัหวดัแพร่อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบัสถิติ 0.05 มีจ านวน 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัราคา ปัจจยั
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด สามารถอธิบายเพิ่มเติมไดด้งัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดั
แพร่ในเร่ืองของสินคา้มีคุณภาพดี มีความทนทาน  สินคา้ง่ายต่อการดูแลรักษา ตราสินคา้มีช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือ สินคา้มีการตดัเยบ็อยา่งประณีตสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอุมาภร ภาคาแพทย ์(2557) ท่ี
ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคในตลาดคา้ปลีกกรณีศึกษา
ศูนยก์ารคา้เดอะแพตตินั่มแฟชั่นมอล์ และการศึกษาของ ของภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ท่ีได้
ท  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม 
พบวา่ เส้ือผา้ท่ีง่ายต่อการดูแลและมีคุณภาพดี ความทนทานของเน้ือผา้ ส่งผลต่อการพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างมีนยัส าคญั เช่นเดียวกนักบัการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้าน Multi-Label Store แทนการซ้ือผ่านช่องทาง Instagram ของ กานต์กนิษฐ์ สุวิสุทธะกุล (2560) ท่ี
พบวา่การท่ีร้านยงัมีพนกังานคอยให้ค  าแนะน าและบอกขอ้มูลเก่ียวกบัสินคาไดน้ั้นขอ้เป็นส าคญั      คือ 
มัน่ใจไดว้า่ สินคา้ท่ีไดรั้บเป็นสินคา้ท่ีเป็นของแทไ้ม่ใช่สินคา้ลอกเลียนแบรวมไปถึงขอ้มูลของสินคา้ท่ีมี
การใหร้ายละเอียดอยา่งชดัเจน 
  ปัจจยัราคาส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ ทั้งใน
เร่ืองของราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาสินคา้ถูกกว่าเส้ือผา้ชนิดอ่ืน ราคามีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้ชนิดอ่ืน ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคงทนของเน้ือผา้สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของธนานนัท์ โตสัมพนัธ์มงคล (2558) พบว่า การเปล่ียนแปลงระดบั ราคาของสินคา้มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยูนิโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งในเร่ือง
ของความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ และความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบ โดยมีนยัส าคญัเท่ากบั 
0.000 ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัสิริชยั ดีเลิศและสุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์ (2561) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผูบ้ริโภค
ตลาดเฉพาะกลุ่ม ราคาค่าใช้จ่ายก็ตอ้งมีความสอดคล้องกบัตวัสินคา้ด้วยเช่นกนั กลุ่มผูบ้ริโภคจึงให้
ความส าคญักบัราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ มีการแจง้ราคาสินคา้ถูกตอ้งและครบถว้น ค่าใชจ่้าย
ในการจดัส่งสินคา้มีความเหมาะสมและความสามารถในการต่อรองราคากบัผูข้ายได ้
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มใน
จงัหวดัแพร่ ทั้งในเร่ืองของร้านท่ีจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง ท าเล ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปซ้ือ  
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การจดัเรียงสินคา้และการตกแต่งร้านน่าดึงดูดใจ  การติดต่อสั่งซ้ือมีความสะดวกและหลายวิธีเช่น หนา้
ร้าน สั่งซ้ือทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอุมาภร ภาคาแพทย ์(2557) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคในตลาดค้าปลีกกรณีศึกษาศูนยก์ารค้าเดอะ
แพตตินัม่แฟชัน่มอล์   พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก 

2.3  ระดับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อมในจังหวดัแพร่ 
การตดัสินใจซ้ือกลุ่มตวัอย่างมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในระดบัท่ีซ้ือ

ทนัที ซ่ึงเกิดจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีไดจ้ากการแบบสอบถามความคิดเห็นดงัน้ี ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดในเร่ือง พนักงานขายมีบุคลิกภาพ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีและสามารถให้ข้อมูล
เก่ียวกับสินค้าได้  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในเร่ืองสินค้ามีให้เลือกรูปแบบหลากหลาย ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองกิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอเช่น การลด แลก แจก แถม โปรโมชัน่
ประจ าเดือน ท่ีน่าสนใจ เป็นตน้ ปัจจยัดา้นราคาราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้ชนิดอ่ืนและปัจจยั
ช่องทางการจดัจ าหน่ายในเร่ืองการติดต่อสั่งซ้ือมีความสะดวกและหลายวิธีเช่น หน้าร้าน สั่งซ้ือทาง
ออนไลน์ท่ีมีระดบัค่าเฉล่ียเท่ากนั และสินคา้มีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม ตามล าดบั สอดคล้องกบั
งานวิจยัของณัฐกานต์ กองแก้ม(2559)ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูใ้ช้
Application Shopee ในประเทศไทย พบวา่ ผูใ้ช้Application Shopee สนใจมากท่ีสุด คือ สินคา้ประเภท
เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือทนัทีท่ีทราบวา่มีการให้ส่วนลดในช่วงเวลาต่างๆ สาเหตุใน
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบวา่ คุณภาพของสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ช่องทางในการ
ซ้ือส่วนใหญ่ ซ้ือจาก ApplicationShopee ในโทรศพัท์มือถือ โดยช่ือเสียงของ Application Shopee ท า
ให้ผูใ้ช้เกิดความสนใจซ้ือสินค้ามากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือของผูใ้ช้คือ มีการเปรียบเทียบราคาจาก
หลายๆร้านคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ และช าระเงินโดยการโอนเงินผา่นธนาคาร 
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
จากผลการวิจยั ท าให้ทราบถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หม้อห้อมใน

จงัหวดัแพร่เพื่อเป็นขอ้มูลให้ผูป้ระกอบการน าขอ้มูลผลการวิจยัในคร้ังน้ีไปใชใ้นการปรับปรุงกลยุทธ์
ทางการตลาด เพื่อให้เกิดการแข่งขนัในตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคให้ได้มากท่ีสุด ทั้ งน้ีผูว้ิจยัขอสรุปข้อเสนอแนะต่อผูป้ระกอบการตามปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี 

3.1.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์เส้ือผา้ใน
เร่ือง การออกแบบ ความทนัสมยั มีความหลากหลาย เพื่อให้ตอบสนองความต้องการได้ตรงความ
ต้องการผู ้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ให้เหมาะสมตามการเปล่ียนแปลงตามรูปแบบแฟชั่น ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว โดยตอ้งมีการศึกษาติดตามกระแสความนิยมท่ีเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ ตลอดจน
คุณภาพของชนิดผา้ท่ีตอ้งคงความเอกลกัษณ์ของผา้หมอ้หอ้มท่ีมีความคงทนและทนทานสามารถใชง้าน
ไดน้านเพื่อเป็นการรักษาลูกคา้ท่ีมีความช่ืนชอบผา้หมอ้หอ้มไวอ้ยา่งต่อเน่ือง 

3.1.2  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัท่ีควรให้ความส าคญัเน่ืองจากการ
เพิ่มทางทางการเขา้ถึงลูกคา้ให้มากท่ีสุดในทุกรูปแบบทั้งการขายหนา้ร้าน การขายออนไลน์ ตลอดจนมี
การน าเสนอขอ้มูลต่างๆและการทดลองสวมใส่ หากเป็นการขายออนไลน์ควรมีรายละเอียดทั้งรูปสินคา้
ท่ีละเอียด ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ราคาขายท่ีชดัเจนเพื่อสร้างความสะดวกในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ตลอดจนการมีช่องทางการช าระท่ีหลากหลาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดมี้ทางเลือกท่ีเหมาะสมและสะดวก ท า
ใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึนและการการซ้ือในทนัที 

3.1.3  ปัจจยัปัจจยัดา้นราคา ถือไดว้า่เป็นเคร่ืองมือของผูป้ระกอบการอยา่งหน่ึงท่ีส าคญั
มากในปัจจุบนัเน่ืองจากราคา นับไดว้่าเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้
หากราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ราคาสินค้าถูกกว่าเส้ือผา้ชนิดอ่ืน ราคามีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้ชนิดอ่ืน ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคงทนของเน้ือผา้ ย่อมส่งผลให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 

3.1.4  ชุมชนสามารถก่อตั้งศูนยว์ิสาหกิจชุมชนท่ีท าการจ าหน่ายเส้ือผา้หมอ้ห้อมโดย
ไม่ตอ้งเปรียบเทียบกบัร้านคา้อ่ืนท่ีมีช่ือเสียงโดยให้มุ่งท าการตลาดในส่วนของผลิตภณัฑ์ ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและราคา 
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3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
3.2.1  เพื่อให้ไดข้อ้มูลวิจยัเชิงลึกเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมในจงัหวดั

แพร่ควรจะมีเพิ่มการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บข้อมูลเชิงลึก เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) การสนทนากลุ่ม (In-Depth Interview) ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถามเพื่อให้เข้าใจ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนเพื่อส่งผลให้ผูป้ระกอบการสามารถปรับปรุง คิดค้น กลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน  

3.2.2  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้หมอ้
หอ้มเน่ืองจากผลการวิจยัจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายของร้านช่ือดงันั้นไม่
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงสาเหตุดงักล่าวในงานวจิยัคร้ังต่อไป 

3.2.3  ควรมีการขยายขอบเขตการวิจยัให้กวา้งข้ึน โดยศึกษาข้อมูลของผูบ้ริโภคท่ี
นอกเหนือจากจงัหวดัแพร่เน่ืองจากเส้ือผา้หมอ้ห้อมเป็นหน่ึงในผา้พื้นเมืองท่ีผูบ้ริโภคทัว่ทั้งภาคเหนือ
นิยมสวมใส่ ซ่ึงจะท าให้ทราบขอ้มูลพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภควา่มี
ความแตกต่างกบัผูบ้ริโภคในจงัหวดัแพร่อย่างไรเพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสม
ตามลกัษณะของแต่ละพื้นท่ี 
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ภาคผนวก ก 

รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิัย 
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รายช่ือผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือวจัิย 
 

1. นายทว ี  ไพกุมภณัฑ ์
ต าแหน่ง ครูช านาญการพิเศษ หวัหนา้งานวจิยั 
สถานท่ีท างาน วทิยาลยัอาชีวศึกษาแพร่ 
 

2. นายนิพนธ์   ร่องพืช  
ต าแหน่ง ครูช านาญการ  
สถานท่ีท างาน วทิยาลยัอาชีวศึกษาแพร่  
 

3. นายบรรจง  วงศใ์จมา  
ต าแหน่ง ครูช านาญการ หวัหนา้งานวจิยั 
สถานท่ีท างาน วทิยาลยัการอาชีพลอง จงัหวดัแพร่ 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อมในจังหวดัแพร่ 

 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระในระดบัปริญญาโทเป็นส่วน
หน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยั 
ธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร่ 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้หมอ้หอ้ม 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อม 
ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการเสียสละเวลาตอบค าถามใน

แบบสอบถามน้ีจนครบทุกข้อ ผูว้ิจยัขอรับรองว่าข้อมูลและความเห็นของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลบัอยา่งเคร่งครัด ผลวจิยัท่ีไดจ้ากการศึกษาจะถูกน ามาใชป้ระโยชน์เชิงวชิาการเท่านั้น 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย (√) ลงในช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของท่านมากท่ีสุด                   
(เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 
1. เพศ 

 ชาย      หญิง 
2. อาย ุ

 ต  ่ากวา่ 21 ปี     21-30 ปี 
 31-40 ปี      41-50 ปี 
 51 ปีข้ึนไป     

3. สถานภาพ  
 โสด      สมรส/หมา้ย     

4. ระดบัการศึกษา 
 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี     ปริญญาตรีและสูงกวา่   

5. อาชีพ 
 ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ    ลูกจา้ง /พนกังานบริษทั 
 ธุรกิจส่วนตวั เช่น คา้ขาย เกษตรกรรม  ไม่ประกอบอาชีพ เช่น แม่บา้น พอ่บา้น     
                                                            นกัเรียน นกัศึกษา   

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท   10,001 - 20,000 บาท 
 20,001 - 30,000 บาท    30,001 - 40,000  บาท  
 40,001 - 50,000  บาท   50,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อม 
ค าช้ีแจง ใหท้่านเลือกประเมินการซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มจากประสบการณ์ซ้ือของท่าน โดยใหท้่าน
เลือกตอบตามปัจจยัต่างๆ ต่อไปน้ี วา่ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด โดยท า
เคร่ืองหมาย (√) ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

เส้ือผ้าหม้อห้อม 

ระดับความคิดเห็น 

มาก 
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

7. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์      
7.1 ท่านคิดวา่สินคา้มีคุณภาพดี มีความทนทาน      
7.2 ท่านคิดวา่สินคา้มีรูปแบบใหเ้ลือกหลากหลาย      
7.3 ท่านคิดวา่สินคา้ง่ายต่อการดูแลรักษา      
7.4 ท่านคิดวา่ตราสินคา้มีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ      
7.5 ท่านคิดวา่สินคา้มีขนาดใหเ้ลือกหลากหลาย      
7.6 ท่านคิดวา่สินคา้มีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม      
7.7 ท่านคิดวา่สินคา้มีการตดัเยบ็อยา่งประณีต      

8. ปัจจัยด้านราคา      
8.1 ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      
8.2 ท่านคิดวา่ราคาสินคา้ถูกกวา่เส้ือผา้ชนิดอ่ืน      
8.3 ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผา้ชนิดอ่ืน      
8.4 ท่านคิดวา่ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคงทนของ   
       เน้ือผา้ 

     

9. ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย      
9.1 ท่านคิดวา่ร้านท่ีจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง      
9.2 ท่านคิดวา่ท าเล ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปซ้ือ      
9.3 ท่านคิดวา่การจดัเรียงสินคา้และการตกแต่งร้านน่าดึงดูดใจ      
9.4 ท่านคิดวา่การติดต่อสั่งซ้ือมีความสะดวกและหลายวธีิ 
เช่น หนา้ร้าน สั่งซ้ือทางออนไลน์ 
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(ต่อ) 
 

10. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      
10.1 ท่านคิดวา่กิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอเช่น การ
ลด แลก แจก แถม โปรโมชัน่ประจ าเดือน ท่ีน่าสนใจ เป็นตน้ 

     

10.2 ท่านคิดวา่การจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีน่าสนใจ โดยให้
ลูกคา้มีส่วนร่วม เช่น ตอบค าถามทางเฟซบุค๊ 

     

10.3 ท่านคิดวา่การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั
ผา่นช่องทางท่ีหลากหลายและสม ่าเสมอ 

     

10.4 ท่านคิดวา่มีพนกังานขายมีบุคลิกภาพ 
มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีและสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อม 
ค าช้ีแจง ใหท้่านเลือกประเมินระดบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้ห้อมของท่าน 
ท่านเลือกตอบปัจจยัต่างๆ ต่อไปน้ี วา่ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด โดยท า
เคร่ืองหมาย (√) ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

 
 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าหม้อห้อม 

ระดับการตัดสินใจ 

ซ้ือ
ทนัที 

 
 

(5) 

คิดว่า
จะซ้ือ 

 
 

(4) 

ยงัไม่
แน่ใจ 

 
 

(3) 

ต้อง
เปรียบเทยีบ/
ปรึกษาผู้อืน่/ 
ขอคิดดูก่อน 

(2) 

ยงัไม่มีแผน
ซ้ือตอนนี ้
 
 

(1) 
ท่านจะตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้หมอ้หอ้มหรือไม่      

 
 
ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 

-- ขอขอบพระคุณอย่างสูงที่กรุณาสละเวลาร่วมมือในการตอบแบบสอบ -- 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นางสาวปาริชาต สวยรูป 
วนั เดือน ปีเกดิ 4 มกราคม 2535 
สถานทีเ่กดิ อ  าเภอสอง จงัหวดัแพร่ 
ประวตัิการศึกษา ศึกษาศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 2557 
สถานทีท่ างาน วทิยาลยัการอาชีพลอง จงัหวดัแพร่ 
 ส านกังานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ 
ต าแหน่ง ครู คศ.1 


