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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผา้คลุมศีรษะ  

(2) พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม (3) ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดการ

ซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม และ (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคลและปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือ สตรีมุสลิมท่ี

อาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยสูตรคอแครน 

ไดจ้าํนวนทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างโดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น เคร่ืองมือท่ีใช้ใน

การศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อายุ 21 - 30 ปี 

สถานภาพสมรส การศึกษาตํ่ากว่ามธัยมศึกษาปีท่ี 3 อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั และรายได้สุทธิ

10,001-20,000 บาทต่อเดือน (2) พฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมพบว่า ส่วนใหญ่

เลือกรูปแบบผา้คลุมศีรษะแบบส่ีเหล่ียมผืนผา้ เหตุผลท่ีซ้ือเพราะชอบรูปแบบท่ีทนัสมยั/หรูหรา 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคือ ตนเอง โดยซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป  ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากพนกังาน

ขาย ณ จุดขาย และซ้ือดว้ยเงินสด (3) ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดของผูซ้ื้อผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิม ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ มี

ค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาได้แก่  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาดตามลําดับ  และ (4) พบว่า ลักษณะส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมการตลาด มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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Abstract 

 

 The purposes of this study were:  (1) to study personal characteristics of consumers 

buying hijab of Muslim women; (2) to study the customer’s hijab buying behavior of Muslim 

women; (3) to study the levels of importance of marketing mix on buying hijab of Muslim 

women; and (4) to study the relationship of personal characteristics, marketing mix and 

customers’ behaviors on buying hijab of Muslim women in Bangnampriao district, Chachoengsao 

province. 

 The population of this survey research consisted of Muslim women living in 

Bangnampriao district Chachoengsao province.  The 400 samples were selected by W.G. Cochran 

random sampling with Cochran formula. A constructed questionnaire was used as a study tool. 

Descriptive statistics for data analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, and 

Chi-square. 

 The result revealed that: (1) the sample group was mostly 21-30 year-old married 

females with educational level of under grade 9, on trading sector/ businesses with net monthly 

income of 10,001-20,000 baht.; (2) as for the customers’ buying behaviors, they mostly preferred 

square shape of hijab due to its modern and luxurious looks, by self-decision, buying from shops 

and received information from salespersons at the shop and paid only by cash; (3) the importance 

of marketing mix that influenced buying hijab of Muslim women was overall at  a high 

level.  Considering in each individual aspect, ranking in the order of mean from high to low, it 

was found that they were product, price, place, and promotion respectively; and (4) the personal 

characteristics and marketing mix were significantly related to hijab buying behavior of Muslim 

women at 0.05 level. 
 

Keywords:  Buying behavior,  Hijab,  Chachoengsao 
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กติติกรรมประกาศ 

 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงด้วยดีโดยได้รับความเมตตากรุณาจาก 

หลายท่าน ไดแ้ก่ รองศาสตราจารยสุ์วีณา  ตัง่โพธิสุวรรณ อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ 

และรองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั  ลอยฤทธิวฒิุไกร กรรมการสอบ ท่ีไดก้รุณาให้ความรู้ คาํแนะนาํ และ

คาํปรึกษาท่ีเป็นประโยชน์ต่อการศึกษา อีกทั้งยงัให้ความช่วยเหลือสนบัสนุนในทุก ๆ ดา้น รวมถึง

การตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ การศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ีให้มีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน  

ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงเป็นอยา่งยิง่ และใคร่ขอกราบขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูง ณ โอกาสน้ี 

 ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณบิดา มารดา น้องชาย และเครือญาติ ท่ีเป็นขวญักาํลงัใจให้แก่ 

ผูศึ้กษาในระหว่างศึกษาจนสําเร็จการศึกษา รวมทั้งการสนับสนุนทุนการศึกษา ทาํให้การศึกษา 

คร้ังน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี รวมไปถึงเพื่อนนกัศึกษาท่ีกระตุน้เตือนและใหก้าํลงัใจดว้ยดีเสมอมา  

 นอกจากน้ี  ผูศึ้กษาขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้ให้ข้อมูลท่ีเป็น

ประโยชน์ต่อการศึกษา ตลอดจนทุก ๆ ท่านท่ีมิไดก้ล่าวนามไดท้ั้งหมด ท่ีอาํนวยความสะดวก และ

ใหค้วามร่วมมือจนการศึกษาสาํเร็จลงดว้ยดี 

 สุดท้ายน้ี หวงัเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ี จะเป็นประโยชน์แก่

หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งตลอดจนผูส้นใจขอ้มูล คุณประโยชน์ของการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ผูศึ้กษา

ขอมอบแด่บุพการี บูรพคณาจารย ์ผูมี้พระคุณ ผูเ้ขียนหนังสือและตาํราทุกท่าน ท่ีผูศึ้กษาได้รับ

ความรู้และความเขา้ใจท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัความสาํเร็จในคร้ังน้ี 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ความสวยงามของผูห้ญิงท่ีจะพึงเกิดข้ึนไดก้็ดว้ยการประดิดประดอยตบแต่ง ทั้งการตบ

แต่งดว้ยเคร่ืองสําอาง และความสวยงามท่ีนาํสมยัอยา่งเช่นเส้ือผา้อาภรณ์ต่าง ๆ “เคร่ืองนุ่มห่มหรือ

เคร่ืองแต่งกาย เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีส่วนสําคญัในการดาํรงชีวิตในสังคมมนุษย ์และไม่อาจปฏิเสธ

ไดว้า่เคร่ืองแต่งกายในแต่ละทอ้งท่ีย่อมแตกต่างกนัไปดว้ยปัจจยัท่ีหลากหลายตามสภาพภูมิอากาศ 

อาชีพการงาน ขนบธรรมเนียม วฒันธรรม ศาสนา ฐานะทางเศรษฐกิจ” (พวงผกา ดุโรวาท, 2540: 5)  

นอกจากน้ีเคร่ืองแต่งกายยงัถูกใช้เป็นข้อบ่งช้ีท่ีสําคญัต่อการอธิบายในการแยกแยะและความ

แตกต่างระหว่างกลุ่ม และถูกใช้เพื่อการนําเสนอให้กลุ่มคนภายนอกรับรู้ว่าตนเป็นคนกลุ่มใด 

เช่นเดียวกนักบัการแต่งกายของผูห้ญิงศาสนาอิสลามท่ีมีรูปแบบการแต่งกายท่ีสามารถสังเกตเห็น

ไดช้ดัเจนคือ “การคลุมศีรษะ” หรือเรียกอีกอยา่งวา่ “ฮิญาบ” 

รองศาสตราจารย ์ดร.อิบีอฮีม ณรงครั์กษาเขต (คมกฤษ กล่อมเกล้ียง, 2555: 37) กล่าววา่ 

การสวมเส้ือผา้ของผูห้ญิงชาวมุสลิมท่ีเรียกกนัว่า ฮิญาบ คนทัว่ไปมกัคิดวา่ คือ ผา้คลุมเฉพาะส่วน

ศรีษะเท่านั้น แต่แทท่ี้จริงแลว้มิใช่การสวมแต่ผา้คลุมเฉพาะศีรษะเพียงอยา่งเดียว แต่หมายถึงการ

สวมเส้ือผา้ปกปิดทัว่ร่างกายเป็นเคร่ืองป้องกนัความชั่ว ท่ีให้เห็นเพียงแต่เฉพาะส่วนใบหน้ากับ 

ฝ่ามือเท่านั้น  

การคลุมผา้คลุมศีรษะของผูห้ญิงมุสลิม ถือเป็นการเคารพภกัดีต่อพระผูเ้ป็นเจา้ เป็นการ

ปฏิบัติตามแบบอย่างท่ีพระผูเ้ป็นเจ้าบัญชาไวใ้นพระมหาคัมภีร์อลักุรอาน เป็นหน่ึงกฎเกณฑ์

ขอ้บงัคบัท่ีอิสลามมีบทบญัญติัให้บรรดาผูห้ญิงท่ีบรรลุศาสนะภาวะ และเม่ือพูดถึงผา้คลุมศีรษะ

หลายคนอาจเข้าใจว่าจะเป็นผา้คลุมแบบไหนก็ได้ เล็กบ้าง บางบ้าง หรือคลุมแล้วยงัมีผมโผล่

ดา้นหลงั แต่ในความเป็นจริงแลว้การคลุมผา้คลุมศรีษะท่ีอิสลามมีบทบงัคบัใชน้ั้นเพื่อให้ผูห้ญิงได้

ปกปิดร่างกายของพวกนางและการคลุมศรีษะคือส่ิงท่ีรักษาจิตใจของผูห้ญิงให้มีความบริสุทธ์ิ

มุมมองต่อการคลุมผา้คลุมศีรษะมีหลากหลายแตกต่างกนัตามบริบทและพื้นท่ี ไม่ไดจ้าํกดัว่าเป็น

การกดข่ีผูห้ญิงในสังคมท่ีชายเป็นใหญ่เสมอไป แต่ในความเขา้ใจของคนต่างศาสนิกก็ยงัเห็นวา่เป็น

การกดข่ีผูห้ญิงอยูดี่ และแมใ้นบางส่วนท่ีเห็นวา่การคลุมศรีษะเป็นการแสดงซ่ึงอตัลกัษณ์ของสตรี
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มุสลิมก็ยงัไม่ได้ให้ความสําคญักบัการตอบสนองความปรารถนาในด้านอ่ืนของพวกเธอมากนัก 

โดยเฉพาะในดา้นความงามท่ีมองว่าการแต่งกายของผูห้ญิงมุสลิมตามขอ้บญัญติัของศาสนาไม่ได้

หมายความว่าผูห้ญิงมุสลิมถูกกดข่ีเสมอไปแต่เป็นไปตามเง่ือนไขทางศาสนาและวฒันธรรมท่ี

แตกต่างกนั ผูห้ญิงมุสลิมไดพ้ยายามตอบสนองความตอ้งการแสดงออกซ่ึงความงามของพวกเธอ

ผ่านการแต่งกายตามข้อบญัญัติของศาสนารวมทั้งตามกระแสนิยมหรือแฟชั่นในเวลาเดียวกัน

ปัจจุบนัแฟชัน่ยอดฮิตของเมืองไทยในตอนน้ีคงหนีไม่พน้กระแสเกาหลีท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยม ตรงกนั

ข้ามแฟชั่นของผูห้ญิงมุสลิมกลับมุ้งเน้นความถูกต้องตามหลักศาสนาอิสลาม แต่กลับมีความ

สวยงามในการออกแบบประยุกต์ จะเห็นไดว้่าผา้คลุมศรีษะของผูห้ญิงมุสลิม มีจาํนวนมากไม่ต่าง

กบัเส้ือผา้ท่ีออกมาตามรุ่นต่าง ๆ มีการออกแบบใหม่ตลอดเวลา เพื่อดึงดูดลูกคา้  

 จากเหตุผลดังกล่าว ผูศึ้กษาจึงต้องการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทราเพื่อนาํไปสู่

การผลิตหรือจดัหาสินคา้ผา้คลุมศีรษะให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีได้

อยา่งถูกตอ้ง 

 

2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผา้คลุมศรีษะสตรีมุสลิม 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศรีษะสตรีมุสลิม 

2.3 เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดของผูซ้ื้อผา้คลุมศรีษะสตรี

มุสลิม  

2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลและส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม 
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3.  กรอบแนวคดิของการศึกษา 

 

การศึกษาศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อพฤติกรรม 

การซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ผูศึ้กษาไดก้าํหนด

กรอบความคิดท่ีจะศึกษาดงัน้ี  

   

  ตัวแปรต้น               ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

          

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือผ้าคลุมศีรษะสตรี

มุสลมิ ในเขตอาํเภอบางนํา้เปร้ียว 

จังหวดัฉะเชิงเทรา 
 

 

 

 1. รูปแบบผา้คลุมศีรษะ 

 2.  เหตุผลท่ีซ้ือ 

 3.   บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 4.   ซ้ือเน่ืองในโอกาสใด 

 5.   ซ้ือจากสถานท่ีใด 

 6.   การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั 

  ผา้คลุมศีรษะ 

 7.   รูปแบบการชาํระเงิน 

 

คุณลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

1. อาย ุ

2.  สถานภาพ 

3.  ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5.  รายไดสุ้ทธิต่อเดือน 

 

ส่วนประสมการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ์ 

2. ราคา 

3. การจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 
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4.   สมมติฐานของการศึกษา 

 

การทดสอบสมมติฐานประกอบไปดว้ยสมมติฐานยอ่ย 2 ขอ้ คือ 

4.1 ลกัษณะทางลกัษณะส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิม 

4.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะส่วนบุคคลและส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม 

 

5.   ขอบเขตของการศึกษา 

 

ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขอบเขตของการศึกษาโดยดาํเนินการเป็นดงัน้ี 

5.1 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ สตรีมุสลิมท่ีอาศยัอยู่

ในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

5.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสม

การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศรีษะสตรีมุสลิม 

5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้าศึกษา การแจก

แบบสอบถาม ตั้งแต่เดือน มีนาคม – สิงหาคม 2558 

5.4 ขอบเขตด้านตัวแปร 

 5.4.1 ตัวแปรต้น ไดแ้ก่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดสุ้ทธิต่อเดือน และส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   5.4.2 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขต

อาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ประกอบด้วย (1) ผา้คลุมศรีษะท่ีผูบ้ริโภคต้องการ (2) 

เหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศรีษะ (3) บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ (4) โอกาสหรือช่วงเวลาในการซ้ือ 

(5) สถานท่ีซ้ือ (6) การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผา้คลุมศรีษะประกอบการตดัสินใจซ้ือ           
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6.   นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

6.1 สตรีมุสลิม หมายถึง หญิงชาวมุสลิมซ่ึงมีการใช้ผา้คลุมศีรษะ (ฮิญาบ) ในการ 

แต่งกาย 

6.2 ผ้าคลุมศีรษะ (ฮิญาบ) หมายถึง รูปแบบการแต่งกายของสตรีมุสลิมท่ีใช้สําหรับ

ปกปิดร่างกายบริเวณศรีษะ 

6.3 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของบุคคลผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ หรือผูซ้ื้อ

บริการ ทั้งก่อนและหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ์ หรือหลงัการรับบริการ ซ่ึงมีผลมาจากกระบวนการ

ตดัสินใจเพื่อเลือกบริโภค อนัเป็นผลมาจากขอ้มลู ข่าวสารต่าง ๆ ไดรั้บ  

6.4 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงถูกนํามาใช้ในตลาด

เป้าหมายเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย อนัประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด โดยท่ีองคป์ระกอบทั้ง 4 น้ี จะตอ้งผสมควบคู่กนัไปเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค 

 

7.   ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา” ทาํให้ทราบแนวทางในการปฏิบติั 

ดงัน้ี 

7.1 เพื่อเป็นแนวทางการปรับปรุงการผลิตผา้คลุมศรีษะให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรม

การซ้ือ 

7.2 สามารถนาํขอ้มูลไปใชใ้นการจาํหน่ายสินคา้ประเภทผา้คลุมศรีษะ 

7.3 เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐานสาํหรับผูส้นใจในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 

 
 

 

 

 

 

 

 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ศึกษาค้นควา้ข้อมูลก่อนท่ีจะทาํการศึกษาโดยอาศัย

พื้นฐานจากแนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาของงานวิจยั เพื่อใช้ประกอบการ

ทาํงานและช่วยช้ีนาํในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา” โดยมีประเด็นสําคญัในการ

นาํเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี  

         1.   แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

        2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

         3.   แนวคิดเก่ียวกบัผา้คลุมศรีษะ 

         4.   ความรู้เก่ียวกบัผา้คลุมศรีษะ 

         5.   งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 พฤติกรรม หมายถึง กริยาอาการ การกระทาํ หรือ กิจกรรมทุกชนิดของมนุษยห์รือสัตว์

ซ่ึงกิจกรรมหรือการกระทาํนั้นอาจจะเป็นการกระทาํท่ีเฉพาะเจาะจงหรือไม่เจาะจง หรืออาจเป็น

พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาให้ปรากฎเห็นได้ หรืออากัปกิริยาภายใน ท่ีผูอ่ื้นไม่สามารถสังเกตได ้

นกัจิตวิทยาเช่ือวา่ เป็นผลมาจากการกระทาํปฎิกิริยาของมนุษยห์รืออินทรีย ์(Person or Organism) 

กับส่ิงแวดล้อม (Environment) พฤติกรรมจูงใจ (Motivated Behavior) รูปแบบพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค จุดเร่ิมตน้เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ รูปแบบของการตอบรับส่ิงเร้า ท่ีเป็นส่ิงเร้า

ภายนอกสภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่สภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อและ

กระบวนการตดัสินใจ ท่ีนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 
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1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ศุภกร เสรีรัตน์ (2544: 7) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ์) โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคล

ตอ้งตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าว 

 ธงชยั สันติวงษ ์(2549: 27) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใด

บุคคลหน่ีงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการทั้งน้ีหมาย

รวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ซ่ึงมีส่วนกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าว ประเด็น

สําคญัคือ กระบวนการตัดสินใจท่ีมีมาอยู่ก่อนแล้วส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ีหมายถึง ลักษณะทาง

พฤติกรรมของู้บริโภคท่ีว่า ในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินค้า เขาจะมีกระบวนการทาง

จิตวิทยา และสังคมวิทยาต่าง ๆ ท่ีมีส่วนสร้างสมขดัเกลาทศันคติและค่านิยมของเขาทาอยูก่่อนแลว้

เสมอตั้งแต่เล็กจนโตจนถึง ณ จุดท่ีซ้ือดงักล่าว 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 

Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 

การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้ง โดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ

บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและ 

การใชสิ้นคา้ 

 Schiffman and Kanuk (1987) ได้ให้นิยามว่าหมายถึง พฤติกรรมซ้ึงผู ้บริโภค

แสดงออกในรูป การคา้หา การซ้ือ การใช้ การประเมิน การเก็บหรือทิ้งสินคา้บริการและความคิด 

ใด ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่จะสนองตอบความตอ้งการไดอ้ยา่งน่าพอใจ 

 จากความหมายขา้งตน้ ผูศึ้กษาจึงสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระทาํของ

บุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัการหาให้มาและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ส่วน

พฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ 

และบริการดว้ยเงิน และรวมถึงการตดัสินใจ 

                การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวธีิการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจท่ี

จะใช้ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษา

วา่สินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ทาํไมจึงซ้ือ (Why?) 

ซ้ืออย่างไร (How?) ซ้ือเม่ือไร (When?) ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใช้บ่อยคร้ังเพียงใด (How 

often) รวมทั้งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (7Os)  

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  

(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

ทางดา้น  

1) ประชากรศาสตร์   

2) ภูมิศาสตร์   

3) จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์  

4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ ราคา  

การจดัจาํหน่าย  และการส่งเสริม

การตลาดท่ีเหมาะสม  และสามารถ

สนองความพึงพอใจของ

กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             

(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็คือ

ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ

ผลิตภณัฑ ์(Product Component) และ

ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies) ประกอบดว้ย  

1) ผลิตภณัฑห์ลกั 2) รูปลกัษณ์

ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่การบรรจุภณัฑ ์

ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ คุณภาพ 

ลกัษณะนวตักรรม 3) ผลิตภณัฑ์

ควบ 4) ผลิคภณัฑท่ี์คาดหวงั   

5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ

แตกต่างทางการแข่งขนั 

(Competitive Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความ

ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น

จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ  

1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา 

2) ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม  

3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 1) กลยทุธ์ดา้น

ผลิตภณัฑ ์(Product Strategies)   

2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ

ส่งเสริมการขาย การใหข่้าวสาร 

ประชาสัมพนัธ์ 3) กลยทุธ์ดา้น

ราคา (Price Strategies)  4) กลยทุธ์

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution Channel Strategies) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ)  

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ 

ตดัสินใจซ้ือ 

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 

มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ่ึง

ประกอบดว้ย 1) ผูริ้เร่ิม 2) ผูมี้อิทธิพล 3) 

ผูต้ดัสินใจซ้ือ 4) ผูซ้ื้อ 5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา 

และ(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่ม

อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วง

เดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใดของปี ช่วง

วนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของโอกาส

พิเศษ หรือ เทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) เช่น ทาํการส่งเสริม

การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั

โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภค

ไปทาํการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ 

บางลาํพ ูพาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution Channel Strategies) 

บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด

เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่น 

คนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 

ประกอบดว้ย 1) การรับรู้ปัญหา 2) การ

คน้หาขอ้มลู 3) การประเมินผลทาง 

การเลือก 4) ตดัสินใจซ้ือ 5) ความรู้สึก

หลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ ์

การส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดว้ยการ

โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย การส่งเสริมการขาย การให้

ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ 

การตลาดทางตรง เช่น พนกังาน

ขายจะกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการ

ขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์

ในการตดัสินใจซ้ือ 

 

โมเดลพฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุ 

จูงใจ ท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ี

ทาํให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึง

เปรียบเสมือนกล่องดาํ ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะไดรั้บ

อิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แม้จะมีการตอบสนองผู ้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการ 

ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) เราเรียกโมเดลน้ีอีกอยา่งวา่ S-R Rheory 
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ภาพท่ี 2.1 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Wastson and Samuelson: 1963) 

  

พฤติกรรมของผู้ซ้ือ 

 ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer Behavior)  

ซ่ึงเป็นส่วนสําคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวั

กาํหนดให้มีกระบวนการกระทาํน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม 

(Industrial Buyer) หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคนั้นเราเนน้ถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้าํวา่ พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer 

Behavior) แทนกนักบัพฤติกรรมผูซ้ื้อได้คาํทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็น

ความหมายเหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 

                คาํว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้น ในความหมายท่ีถูกตอ้ง มิใช่หมายถึง การบริโภค 

(Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นสําคญัและท่ี

ถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการ

บริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระทาํโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อทาํ

ตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้าํงานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อ

หน่ึง ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั้น 
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 บทบาทพฤตกิรรมผู้บริโภค 

                บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Role) หมายถึง บทบาทของ 

ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาด

ได้นํามาประยุกต์ใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดง

โฆษณา (Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้

โดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ 

                1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการ ริเร่ิมซ้ือ และ

เสนอความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 

                2.  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใชค้าํพูดหรือการกระทาํตั้งใจหรือไม่ไดต้ั้งใจ

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 

                3.  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจว่าจะซ้ือ

หรือไม่ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 

                4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 

                5.  ผูใ้ช้ (User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใช้ผลิตภณัฑ์ หรือ

บริการ 

                การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา

หรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตอ้งการ 

พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์

การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

2.  แนวความคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

 2.1 ความหมายส่วนประสมทางการตลาด 

 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม

การตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์

ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
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 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค

ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจาํหน่ายกระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด

ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วน

ประสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ีอาจ

กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้

ไดข้องผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซบัซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้

เร่ืองเหล่าน้ีแล้วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย

เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ือง

ของรูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ 

ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีสําคญัก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคประเมิน

สินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อ

การซ้ือดว้ย 

 2.  ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํการ

ประเมินทางเลือกและทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาตํ่า นกัการตลาดจึงควร

คิดราคาน้อย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ สําหรับการตดัสินใจ

อย่างกวา้งขวางผูบ้ริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลักษณะทั้ งหลายท่ี

เก่ียวขอ้งสําหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ือง

ประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 

 3.  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของ

นกัการตลาดในการทาํให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์

แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภท

ของช่องทางท่ีนาํเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถม

ในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ทาํให้สินคา้มีช่ือเสียงมากกวา่นาํไปใชบ้นชั้นวางของใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
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 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion-marketing Communication) การส่งเสริม

การตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกั

ตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาได้

และมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัวา่

การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่

กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา 

การใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 

ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ

และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ี

เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 

(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การกาํหนดกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภัณ ฑ์ ต้องพ ยายามคํานึงถึงปัจจัยต่อไปน้ี  (1) ความแตกต่างของผลิตภัณ ฑ์  (Product 

Differentiation) หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) (2) องค์ประกอบ 

(คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ 

การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ (3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็น

การออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้า

เป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ได้ดียิ่งข้ึน (5) กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย

ผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

 2.  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็น

คุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป 

(Armstrong and Kotler, 2009: 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี

สองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ด้านราคาตอ้งคาํนึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกค้า  
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ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น (2) ตน้ทุนสินคา้

และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ

พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือ

เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล

ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย 

(Personal Selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non Personal Selling) เคร่ืองมือ

ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้

หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing 

Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุ

จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

  3.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ

องคก์ร และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผู ้

อุปถมัภร์ายการ (Armstrong and Kotler, 2009: 33) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การ

สร้างสรรคง์านโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวธีิการโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยทุธ์

ส่ือ (Media Strategy) 

  3.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง

บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขาย

แบบเผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton, 2007: 675) หรือเป็นการเสนอ

ขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and 

Kotler, 2009: 616) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 

Selling Strategy) (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 

  3.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้ นท่ี

กระตุ้นให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler, 2009: 617) เป็น

เคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย 

(Etzel, Walker and Stanton, 2007: 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือ

โดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

(1) การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภค (Consumer Promotion)  
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(2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) (3) การ

กระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

  3.4  การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดงัน้ี (1) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทั

ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ

ส่ิงพิมพ์ (2) ประชาสัมพันธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการ

วางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบั

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกัน

ภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

  3.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม

ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้

เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรง

กบัผู ้ซ้ือและ ทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อ

ส่ือสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการ

ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง 

หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือม

ตรงหรือการโฆษณ าเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

(Electronic Marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรือ

อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการค้า 

เคร่ืองมือท่ีสําคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใช้จดหมายตรง  

(3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4) การขายทางโทรศพัท์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี

กิจกรรมการตอบสนอง 

 4.  การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน

บนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั

สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
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  4.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคล

หรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใช้หรือบริโภค 

(Kotler and Keller, 2009: 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูก

เปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค 

หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม 

  4.2  การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด 

(Physical Distribution ห รือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ี เก่ี ยวข้องกับ การวางแผน การ

ปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จาก

จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร 

(Kotler and Keller, 2009: 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี (1) การ

ขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

 

3.   แนวคดิเกีย่วกบัผ้าคลมุศรีษะ 

 

 ฮิญาบ (อาหรับ: حجاب) คือผา้คลุมศีรษะของผูห้ญิงมุสลิม ซ่ึงศาสนาอิสลามระบุให้

ผูห้ญิงสวมผา้คลุมผมจนปิดหนา้อก เพื่อเป็นการปกปิดร่างกายใหมิ้ดชิด เป็นการสํารวม การคลุมผา้ 

ของสตรีมุสลิมนั้นไม่ใช่ประเพณีของอาหรับ แต่เป็นบทบญัญติัของศาสนา ฮิญาบ แปลวา่ ปิดกั้น 

การคลุมฮิญาบของสตรีอิสลาม เป็นการปฏิบติัธรรม เฉกเช่นสตรีในศาสนาอ่ืนปฏิบติัธรรมนัน่เอง 

การมีคุณธรรมประจาํตน ทาํให้สังคมมีศีลธรรมลดปัญหาสังคมต่างๆการคลุมฮิญาบของสตรีนั้น 

โดยทัว่ไป จะเปิดเผยแค่ใบหนา้และฝ่ามือ ส่วนการปิดจนเหลือแต่ลูกตานั้นเป็นทศันะท่ีปฏิบติัเพื่อ

ป้องกนัตนเองจากฟิตนะห์ (ความไม่ดีไม่งามทางสังคม) เช่น ป้องกนัการถูกแซว หรือ การหยอกลอ้

เชิงชูส้าวจากเพื่อนชาย เป็นตน้การปิดหนา้จนเหลือแต่ลูกตา ไม่ไดมี้ไวเ้พื่อปิดบงัตวัเอง จากการทาํ

ส่ิงไม่ดี หรือ เพื่อเจตนากระทาํส่ิงต่าง ๆ โดยไม่ให้ผูอ่ื้นรู้วา่ตนเองเป็นใคร เพื่อไม่ให้ใครจาํได ้เช่น 

ยามปกติ(หมายถึงการใช้ชีวิตปกติทัว่ๆ ไปก็ใส่ฮิญาบธรรมดา) ก็ไม่ไดปิ้ดหน้าปิดตา การกระทาํ

เช่นน้ี เป็นส่ิงท่ีไม่ถูกตอ้ง เช่นน้ีไม่ใช่เจตนาของอิสลาม ท่ีใช้ศาสนาอาํพราง กระทาํในส่ิงไม่ดีการ 
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ปิดหน้านั้นไม่ใช่เพื่อป้องกนัฝุ่ นทะเลทรายหรือประเพณี เพียงเพราะว่าอิสลามมาจากประเทศแทบ

อาหรับทะเลทราย แต่มาจากบทบทบญัญติัศาสนา ในเร่ืองการคลุมฮิญาบ และป้องกนัส่ิงท่ีไม่ดี

(ภาษาอาหรับเรียกวา่ฟิตนะห์) และแสดงถึงการมีธรรมะโดยการปฏิบติัธรรม 

 ในสังคมอิสลามทั่วไป สตรีมุสลิมจะต้องใช้ผา้คลุมผม และใบหน้าตนเอง ซ่ึงใน

ประเทศแถบตะวนัออกกลาง เรียกว่า ฮิญาบ (Hijab) หรือในภาษาอารบิค เรียกว่า คิมาร์ (Khimar) 

ในมาเลเซีย เรียกว่า ตูดอง (Tudong) และในอินโอนีเซีย เรียกว่า จิบาบ (Jibab) ซ่ึงในภาษาอารบิค 

คาํว่า จิบาบจะรวมถึงผา้คลุมทั้งร่างกายตั้งแต่ศรีษะจรดปลายเทา้ เวน้ไวเ้ฉพาะใบหน้า ส่วนนิกาป 

(Nigab) และแชดเดอร์ (Chador) เป็นผา้คลุมท่ีใช้ปกปิดทั้งใบหน้าอย่างมิดชิดเวน้ไวเ้ฉพาะลูกตา

ของสตรีผูส้วมใส่เท่านั้น 

 

4.   ความรู้เกีย่วกบัผ้าคลมุศรีษะ 

 

 จุรีรัตน์ บัวแก้ว และคณะ (2548) ได้วิจัยเก่ียวกับลวดลาย สีสีน ชนิดเน้ือผ้า และ

รูปแบบผา้คลุมผมสตรี ดงัน้ี  ลวดลายบนผืนผา้คลุมผมสตรีมีส่วนช่วยแต่งแตม้วฒันธรรมการแต่ง

กายท่ีเรียกวา่ “ฮิญาบ” ใหส้วยงามยิ่งข้ึนแมล้วดลายจะเป็นงานศิลป์แต่ผูรั้งสรรคล์วดลายไม่มีอิสระ

ในการออกแบบลวดลายตามใจชอบ เพราะหลกัศาสนาอิสลามมีขอ้ห้ามบางประการเก่ียวกบัเคร่ือง

แต่งกายมุสลิม เช่น ห้ามปักรูปเหมือนของคน รูปเหมือนของสัตว ์และสัญลกัษณ์ของศาสนาอ่ืนท่ี

นอกเหนือจากศาสนาอิสลาม ดงันั้นลวดลายบนผืนผา้คลุมผมสตรีจึงมกัดดัแปลงจากส่ิงแวดลอ้ม 

ท่ีมีอยูต่ามธรรมชาติ และส่ิงของท่ีพบเห็นอยูร่อบตวั 

 ลวดลายบนผืนผา้คลุมผมสตรี สามารถจาํแนกออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ ลวดลาย

พื้นฐาน และลวดลายประยกุต ์

 1.  ลวดลายพื้นฐาน หมายถึง ลวดลายท่ีปราศจากวสัดุตกแต่งอ่ืนใดนอกเหนือจากการ

เดินเส้นดา้ยหรือด้ินดว้ยจกัรเพียงอย่างเดียว และมีเพียงลวดลายเดียว ปัจจุบนัจะพบเห็นลวดลาย

พื้นฐานไม่มากเน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายท่ีนิยมใชจ้าํกดัอยูเ่ฉพาะในกลุ่มชนชั้นกลาง ขา้ราชการ 

 2.  ลวดลายประยุกต์ หมายถึง ลวดลายท่ีผสมผสานระหว่างการเดินเส้นด้ายจกัร

ผสมผสานกบัการตกแต่งด้วยวสัดุหลากหลายชนิด เช่น เพชรเทียม ลูกปัด เล่ือม กระจก เป็ นตน้ 

หรือฉลุผา้แทนการปักลวดลาย ผสมผสานลวดลายตั้งแต่ 2 ลวดลายบนผา้ผืนเดียว ปัจจุบนัจะพบ

เห็นลวดลายประยุกต์เป็นจํานวนมาก เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายท่ีนิยมใช้ลวดลายประยุกต์มี 
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หลากหลาย ลวดลายท่ีออกแบบข้ึนใหม่เป็นท่ีตอ้งการของผูใ้ช้ และราคาของผา้คลุมผมสตรีจึงมี

ราคาสูงข้ึน และกลายเป็นแรงจูงใจสําคญัท่ีทาํให้ผูผ้ลิตผา้คลุมผมสตรีพยายามออกแบบลวดลาย

ใหม่ ๆ เสมอ  

 ลวดลายบนผนืผ้าคลุมผมสตรี สามารถจาํแนกลวดลายออกเป็น 6 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

 1.  กลุ่มลวดลายไม้ดอก ซ่ึงผูผ้ลิตผ้าคลุมผมสตรีในสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้

เรียกวา่ ลวดลาย “บุหงา” เป็นลวดลายดั้งเดิมซ่ึงยงัไดรั้บความนิยมเสมอ(Classic) ลวดลายแกนหลกั 

(Core Textile) ท่ีนิยมนาํมาออกแบบผา้คลุมผมสตรี ไดแ้ก่ ลวดลาย “ดอกพิกุล” และ ลวดลาย “ดอก

กุหลาบ” นอกจากน้ียงัมีลวดลายในกลุ่มไมด้อกชนิดอ่ืนๆ เช่น ดอกบวั ดอกจนัทร์ ดอกมะลิ ดอก

บานช่ืน เป็นตน้ 

 2.  กลุ่มลวดลายผกัและผลไม ้เป็นกลุ่มลวดลายท่ีไดรั้บความนิยมจากวยัรุ่น เน่ืองจาก

เป็นลวดลายขนาดเล็กมองดูทนัสมยั ไม่เป็นทางการ สําหรับลวดลายท่ีมกัพบเห็นในกลุ่มผูผ้ลิตผา้

คลุมผมสตรีทั้ งสามจงัหวดัชายแดนภาคใต้ ได้แก่ ลวดลายช่อองุ่น ลวดลายพริก และลวดลาย

สับปะรดเป็นตน้ 

 3. กลุ่มลวดลายพรรณพฤกษา หมายถึง กลุ่มลวดลายส่วนอ่ืนๆ ของตน้ไม ้เช่น ก่ิง กา้น

และใบ มกัทาํหนา้ท่ีเป็นลวดลายองคป์ระกอบใหก้บักลุ่มลวดลายไมด้อก สาํหรับลวดลายท่ีพบเห็น

ในกลุ่มผูผ้ลิตผา้คลุมผมสตรีทั้งสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้คือ ลวดลายใบไมแ้ละลวดลายเครือเขา

หรือเถาวลัยรู์ปทรงต่างๆ 

 4.  กลุ่มลวดลายสัตวเ์ป็นกลุ่มลวดลายท่ีไดรั้บความนิยมน้อยท่ีสุด เน่ืองจากมีความ

เส่ียงต่อการผิดหลักศาสนาอิสลาม แต่จะใช้การจาํลองเพียงบางส่วนของส่ิงมีชีวิตมาใช้หรือ

ดดัแปลงรูปทรงใหม่ไม่ให้เหมือนส่ิงมีชีวิตชนิดนั้นชดัเจน ลวดลายท่ีนิยมผลิตมากท่ีสุดของกลุ่ม

ผูผ้ลิตผา้คลุมผมสตรีในสามจงัหวดัภาคใต ้คือ ลวดลายปะการัง โดยเฉพาะในพื้นท่ีจงัหวดัปัตตานี 

จะพบลวดลาย 15 ปะการังมากท่ีสุด ลวดลายปลาหมึก และลวดลายมงักร 

 5.  กลุ่มลวดลายส่ิงของเบ็ดเตล็ด เป็นการนาํส่ิงของใกลต้วัมาสร้างสรรคเ์ป็นลวดลาย

ต่างๆโดยกลุ่มผูผ้ลิตผา้คลุมผมสตรีจงัหวดันราธิวาส เป นแหล่งสําคญัในการสร้างสรรคล์วดลาย

ประเภทมากท่ีสุด ซ่ึงมีลวดลายหลายรูปแบบ เช่น ลวดลายหยดนํ้ าตา ลวดลายตะกร้าดอกไม ้

ลวดลายพดัลวดลายหวัใจ ลวดลายเกลียว ลวดลายเจดีย ์เป็นตน้ 
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  6.  กลุ่มลวดลายผสมผสาน เป็นลวดลายท่ีพบมากท่ีสุดในยุคปัจจุบนั (ปีพ.ศ.2548) 

เน่ืองจากเป็นลวดลายท่ีเปิดโอกาสให้สามารถสร้างสรรค์ลวดลายใหม่ๆ ได้อย่างอิสระ โดยการ

ผสมผสานในกลุ่มลวดลายเดียวกัน เช่น การปักดอกไม้หลากหลายชนิดในผา้คลุมผมสตรีผืน

เดียวกนัหรือการผสมผสานลวดลายขา้มกลุ่ม เช่น ลวดลายบวัองุ่นผสมผสานกบัการปักพวงองุ่น 

(กลุ่มลวดลายผกัและผลไม)้ แซมดว้ยดอกบวั (กลุ่มลวดลายไมด้อก) เป็นตน้ 

 สีสันบนผืนผ้าคลุมผมสตรี เป็นองค์ประกอบสําคญัอย่างหน่ึง โดยเง่ือนไขสําคญัท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกสีสันผา้คลุมผมมีหลายประการ ไดแ้ก่ 

 1.  เลือกซ้ือเพื่อใช้งานตามกาลเทศะ เป็นการเลือกสีสันท่ีใช้เหตุผลประกอบการ

ตดัสินใจมากท่ีสุด เน่ืองจากมีความจาํเป็ นบางประการในการเขา้สังคม เช่น กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา

จะเลือกใชผ้า้คลุมผมตามระเบียบท่ีทางโรงเรียนกาํหนด ซ่ึงส่วนใหญ่จะใชสี้ขาวและสีนํ้ าเงิน กลุ่ม

ขา้ราชการนกัวชิาการ คนทาํงานในสาํนกังาน จะเลือกใชสี้พื้นท่ีดูแลว้ไม่ฉูดฉาดสายตา 

 2.  เลือกซ้ือเพื่อให้เขา้ชุดกบัเส้ือผา้ท่ีมีอยู่ เป็นการเลือกสีสันให้เหมาะสมกบัสีของ

เส้ือผา้ท่ีมีอยูห่รือกาํลงัจะตดัชุดใหม่ มกัพบเห็นกรณีน้ีในช่วงเทศกาลสําคญัๆ เช่น วนัฮารีรายอ ซ่ึง

ถือวา่เป็นงานข้ึนปี ใหม่ของชาวไทยมุสลิม หรือในโอกาสไปร่วมงานแต่งงาน (งานกินเหนียว) และ

งานมงคลต่างๆ นอกจากน้ีการจดัตั้งกลุ่มแม่บา้นท่ีสนบัสนุนโดยหน่ายงานของทางราชการเป็นอีก

ปัจจยัหน่ึงท่ีกาํหนดให้สมาชิกกลุ่มแม่บา้นทุกคนตอ้งมีชุดแบบเดียวกนั จึงตอ้งหาซ้ือหรือสั่งทาํผา้

คลุมผมสตรีใหเ้ขา้กบัชุด 

 3.  เลือกซ้ือตามใจชอบ เป็นการเลือกซ้ือโดยอิสระตามความชอบของแต่ละบุคคล  

ไม่มีกฎเกณฑใ์ดๆ 

 ชนิดของเนือ้ผ้าคลุมผมสตรี เน้ือผา้เป็นองคป์ระกอบสาํคญัสาํหรับผูใ้ชผ้า้คลุมผมสตรี

บางกลุ่มเท่านั้ น เน้ือผา้ท่ีใช้ผลิตผา้คลุมผมสตรีมีหลากหลายชนิด โดยจดัลาํดับตามความนิยม

ดงัต่อไปน้ี 

 1.  ผา้บาวา เป็นผา้ท่ีเบาบางมีหลายระดบัคุณภาพ แบ่งตามคุณภาพได ้2 เกรด เรียกวา่

ผา้บาวาเน้ือ 1 ผลิตท่ีญ่ีปุ่น แลว้ส่งมาพิมพ์ยี่ห้อใหม่ท่ีประเทศมาเลเซียเป็ น 3 ยี่ห้อ คือ ฮา-มา (H - 

ma) 16 อาก-บา (Ak – bar) และ อา – มา (A – ma) ราคาหลาละ 100 บาท เน้ือผา้ชนิดน้ีจะเป็นท่ีนิยม

ของคนในสามจงัหวดัชายแดนภาคใตทุ้กกลุ่มอาชีพ เน่ืองจากผา้บาวาเน้ือ 1 มีคุณภาพดีเยีย่ม เน้ือผา้

แน่นเป็นมนัเงา ส่วนผา้บาวาเน้ือ 2 ผลิตท่ีเกาหลีใต ้ไม่มียี่ห้อ และมีหลายคุณภาพและราคา แต่โดย

เฉล่ียแลว้อยูท่ี่ราคาหลาละ 60 บาท กลุ่มผูใ้ชส่้วนใหญ่ คือ คนมาเลเซีย เน่ืองจากเป็นตลาดท่ีแข่งขนั

กนัสูง เป็นการลดตน้ทุนในเน้ือผา้ เม่ือปักลวดลายเสร็จแลว้ส่วนหน่ึงจะส่งกลบัไปขายยงัประเทศ 
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มาเลเซีย ผา้บาวามีจุดดอ้ย คือ สามารถมองผา่นทะลุจนเห็นเส้นผมของผูส้วมใส่ได ้จึงเป็นการยากท่ี

ผา้บาวาจะช่วยปกปิดเส้นผมเพื่อให้ถูกตอ้งตามหลกัการศาสนาอิสลาม จึงมีการแกปั้ญหาดงักล่าว

ดว้ยการสวมหมวกถกัคลุมผมไวข้า้งในก่อนจะคลุมผมดว้ยผา้บาวา 

 2.  ผา้ป่าน นิยมใช้ยี่ห้อวอย จึงเรียกติดปากว่าเป็นผา้วอย ผลิตท่ีกรุงเทพฯ เน้ือนุ่ม 

ราคาถูกโดยราคาจะข้ึนอยูก่บัความละเอียดของเน้ือผา้ การตรวจคุณภาพจะมีอุปกรณ์เป็นกลอ้งท่ีวาง

บนผา้แลว้คาํนวณจาํนวนเส้นดา้ยต่อตารางน้ิว เช่น ผา้ป่ าน 144 หมายถึงใน 1 ตารางน้ิวมีเส้นดา้ย

เรียงต่อกนั 144 เส้น ราคาจะอยูท่ี่หลาละ 18 บาท หรือ 155 เคน วอย (Kin Voy) ราคาอยูท่ี่ผืนละ 25 

– 26 บาท ผูท่ี้เพิ่งเร่ิมปักผา้คลุมผมจะใชผ้า้ป่านฝึ กทกัษะการปักลวดลายเน่ืองจากเวลาเดินเข็มจกัร

ลงไปแลว้เน้ือผา้จะอยูต่วั ไม่ยบัยน่หรือยดืง่ายเหมือนผา้บาวา อีกทั้งยงัสามารถ 

ปกปิ ดเส้นผมของผูส้วมใส่ได้ดีกว่า ส่วนขอ้เสียคือสวมใส่ไม่สบายนัก ระบายความร้อนไดน้้อย

กวา่ผา้บาวา 

 รูปแบบของผ้าคลุมผมสตรี โดยทัว่ไปมีอยู ่3 รูปแบบ ประกอบดว้ย 

 1.  แบบท่ีเป็ นผา้ผืนส่ีเหล่ียม เป็นผา้คลุมผมสตรีท่ีตดัเยบ็เป็ นผืนส่ีเหล่ียม เม่ือจะนาํ

ผา้มาคลุมมาใชจ้ะตอ้งพบัผา้ใหเ้ป็น 3 เหล่ียม ก่อนแลว้ใชค้ลุมบนศีรษะ 

 2.  แบบสําเร็จรูป เป็นผา้คลุมผมสตรีท่ีตดัเยบ็มาพร้อมท่ีจะสวมใส่ไดเ้ลยโดยไม่ตอ้ง

พบัหรือทาํอะไรต่อ 

 3.  แบบผา้ผืนยาว เป็นผา้ผนืท่ีมีความยาวและความกวา้งประมาณ 180x70 เซนติเมตร 

จะนาํมาทาํการคลุมไดน้ั้นจะตอ้งนาํผา้ผนืมาพนัท่ีศีรษะ 

 

5.   งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 จากการศึกษาของ ศรสวรรค์  บาํรุงกร (2553) เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผา้

คลุมผมของสตรีมุสลิมในจงัหวดัยะลา พบว่าขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของสตรีมุสลิมในจงัหวดั

ยะลา ท่ีซ้ือผา้คลุมศีรษะ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี จบการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดร้ะหวา่ง 5,000-10,000 บาท ระดบัปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อการเลือกซ้ือผา้คลุมผมของสตรีมุสลิมในจงัหวดัยะลา พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มี

พฤติกรรมอยู่ในระดบัดี จาํนวน 4 ดา้น และระดบัปานกลาง จาํนวน 4 ดา้น ปัจจยัท่ีมีผลต่อระดบั

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผา้คลุมผมของสตรีมุสลิมในจงัหวดัยะลา ได้แก่ ตวัแปร การศึกษา 

อาชีพ รายได ้  
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 จากการศึกษาของ กนวรรณ วิโรจน์ (2553) เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ

สตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของสตรีมุสลิมใน

เขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 21-30 ปี มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีสภาพโสด และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกว่า 

15,000 บาท สตรีมุสลิมให้ความสําคญัของส่วนประสมการตลาด โดยส่วนใหญ่ให้ความสําคญัใน

ระดบัมากต่อตา้นผลิตภณัฑ์โดยรวม ดา้นราคาโดยรวม ดา้นการจดัจาํหน่ายโดยรวม และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดโดยรวาม จากการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

 ดา้นพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมในเขตกรุงเทพมหานคร ประเภท

เส้ือผา้แฟชัน่บ่อยท่ีสุด คือ ผา้คลุมผม ตามลกัษณะและวิธีการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ให้ความสําคญั

ในระดบัมากกบัคุณภาพและความทนทาน เน้ือผา้สวมใส่สบาย ความประณีต รูปแบบท่ีหลากหลาย 

ด้านเหตุผลสําคญัท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ให้ความสําคญัในระดับมากกบัความชอบส่วนตวั มี

รูปแบบใหม่จดัรายการลดราคา ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกวื้อเส้ือผา้แฟชัน่ 

ให้ความสําคญัในระดบัปานกลางกบัเพื่อน แฟน คนรัก ด้านแหล่งขอ้มูลในการรับข่าวสารของ

เส้ือผา้แฟชัน่ ใหค้วามสําคญัในระดบัปานกลางกบันิตยสาร โทรทศัน์ อินเทอร์เน็ต สีท่ีชอปซ้ือมาก

ท่ีสุด คือ สีดาํ ลวดลายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเลือกซ้ือ คือ ซ้ือแบบไม่มีลวดลาย แหล่งท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ คือ 

ซ้ือจากร้านจาํหน่ายเส้ือผา้มุสลิม โดยเฉพาะมูลค่าการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ต่อคร้ังมีมูลค่าการซ้ือเส้ือผา้

แฟชั่นตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 500 บาทต่อคร้ัง ปริมาณการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น มีปริมาณการซ้ือเส้ือผา้

แฟชั่น 2 ช้ินต่อคร้ัง และความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นมีความถ่ี 2 คร้ังต่อเดือน และจากผลการ

วิเคราะห์สมมติฐาน พบวา่ สตรีมุสลิมมีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพและรายไดต่้อเดือน

แตกต่างกนั มีการให้ความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสิติท่ีระดบั 0.05 สตรีมุสลิมท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษาเส้ือผา้แฟชัน่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ความสําคัญของส่วนประสมการตลาดเส้ือผา้แฟชั่นมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของสตรีมุสลิมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 จากการศึกษา สุชาดา  ด้วงเก้ือ (2549) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้

คลุมผมของสตรีมุสลิมในพื้นท่ีสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้(จงัหวดัยะลา ปัตตานี นราธิวาส) พบวา่

สตรีมุสลิมส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-30 ปี มีการศึกษาปริญญาตรีมีสถานภาพสมรส มีอาชีพขอ้

ราชการ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้คลุม

ผมสตรีมุสลิมในพื้นท่ีสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้โดยภาพรวมทุกดา้นอยูท่ี่ในระดบัมาก และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้นวฒันธรรมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้น

เศรษฐกิจ ด้านราคา และด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนระดับปานกลาง ได้แก่ ด้านการจดัจาํหน่ายและ 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัน้อย กลุ่มสตรีมุสลิมในสามจงัหวดัชายแดนภาคใตท่ี้มีอายุ

ต่างกนัจะมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้คลุมผมแตกต่างกนั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัการศึกษา 

สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียแตกต่างกนั จะมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้คลุมผม

ไม่แตกต่างกนั 
 

 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ มีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือคลุมศีรษะสตรีมุสลิม ซ่ึง

จะเป็นแนวทางให้ผูผ้ลิต หรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง นาํผลการศึกษาไปปรับปรุง และพฒันาผลิตภณัฑ์ ให้มี

ความสอดคลอ้งและสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กบัผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดของวิธีดาํเนินการ

ศึกษา ดงัน้ี  

1.   ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2.   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3.   การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.   การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากร หมายถึง สตรีมุสลิมท่ีอาศัยอยู่ในเขตอําเภอบางนํ้ าเปร้ียว จังหวดั

ฉะเชิงเทรา 

1.2  กลุ่มตัวอย่าง ในการศึกษาคร้ังน้ีได้กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยการกาํหนด

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจากผูศึ้กษาไม่ทราบจาํนวนสตรีมุสลิมท่ีใชผ้า้คลุมศรีษะในเขตอาํเภอ

บางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา การคาํนวณขนาดตัวอย่าง กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ี

แน่นอน โดยกาํหนดตามแนวทางของ คอแครน (Cochran, 1977 อ้างใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) 

ใชสู้ตรการคาํนวณ ดงัน้ี  

 ใชสู้ตรของ W.G.cochran 
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เม่ือ N  คือ   จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

 P  คือ   ค่าประมาณเปอร์เซ็นตท่ี์คาดหวงัมีค่าเท่ากบั 0.5 

 Z   คือ   ระดบัความเช่ือมัน่ 95 % มีค่าเท่ากบั 1.96  

 e   คือ   ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดก้าํหนดใหเ้ท่ากบั 0.05  

  

    

    

 =  384.16  

 1.3 ขนาดตัวอย่างท่ีนํามาใช้ในการศึกษาเท่ากับ 385 ตวัอย่าง ผูศึ้กษาจึงได้กาํหนด

ขนาดตวัอยา่งทั้งส้ิน จาํนวน 400 ตวัอยา่ง  

 1.4 วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่าง ทาํการสุ่มตวัอยา่งโดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น คือ ใช้การ

สุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ  

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นการรวบรวมขอ้มูล

จากพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดย

ลกัษณะของแบบสอบถาม มี 2 ลกัษณะ คือ คาํถามปิด (Close-ended Question) เป็นคาํถามให้เลือก

คาํตอบเพื่อความสะดวกแก่ผูต้อบแบบสอบถามและคาํถามเปิด (Open-ended Question) เพื่อให้

ผูต้อบไดแ้สดงความคิดเห็น โดยแบ่งคาํถามออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี  

ส่วนที ่1 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ สถานภาพ 

ระดบั การศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดต่้อเดือน 

ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม 

ส่วนที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ไดแ้ก่ (1) ผา้คลุม

ศรีษะท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ (2) เหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศรีษะ (3) บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ (4) 

โอกาสหรือช่วงเวลาในการซ้ือ (5) สถานท่ีซ้ือ (6) การรับรู้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับผา้คลุมศรีษะ

ประกอบการตดัสินใจซ้ือเป็นระดบัการวดัข้อมูลอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) แบบใช้สเกลวดั

ระดบัความสาํคญั  

2

2

(0.05)
0.5)(1.96)0.5(1N −

=
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โดยเกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละระดบัมีดงัน้ี  

 ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ใหค้ะแนน 5 

 ระดบัความสาํคญัมาก ใหค้ะแนน 4 

 ระดบัความสาํคญัปานกลาง ใหค้ะแนน 3 

 ระดบัความสาํคญันอ้ย ใหค้ะแนน 2 

 ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนน 1 
 

 การแปลผลใช้หลกัเกณฑ์การให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้น จากสูตรการคาํนวน

ความกวา้งของชั้น ดงัน้ี  

   พิสัย  = ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

   จาํนวนชั้น = 5 ชั้น 

   อนัตรภาคชั้น =  พิสัย 

      จาํนวนชั้น 

     = 5 – 1   

         5 

     =  0.08 

 คะแนนเฉล่ียระดบัความสําคญัของระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัส่วนประสม

การตลาดท่ีได ้คือ 

 ช่วงของคะแนน 

  4.21 -5.00  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

  3.41 - 4.20  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมาก 

  2.61 - 3.40  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

  1.81 - 2.60  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

  1.00- 1.80  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัผา้คลุมศรีษะ 
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การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ก่อนท่ีจะนําแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล ไดมี้การทดสอบความเท่ียงตรง และความเช่ือมัน่ โดยนาํแบบสอบถามไปทดสอบก่อนกบั

กลุ่มทดสอบ 

         การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยการนําแบบสอบถามท่ีจดัทาํข้ึนเสนอต่อ

อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบความเหมาะสม ความครอบคลุมเน้ือหา การใชภ้าษาท่ีถูกตอ้ง 

และโครงสร้างของแบบสอบถาม เพื่อนาํไปปรับปรุงแกไ้ขก่อนนาํไปทอลองกบักลุ่มทดสอบ 

         การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการนาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้

ไปให้กลุ่มทดสอบจาํนวน 30 ชุด จากนั้ นนําแบบสอบถามมาคาํนวณค่าความเช่ือมั่น เรียกว่า 

“สัมประสิทธ์อลัฟ่า” ( ∶Coefficient) โดยวธีิของ Cronbach ซ่ึงไดค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.85 

 

3.   การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือผา้คลุมศรีษะสตรีมุสลิม ใชว้ิธีสํารวจ (Survey Method) พร้อมกบัศึกษาทฤษฎีและผลงานศึกษา

ท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลท่ีไดแ้บ่งออกเป็น 

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 

โดยเก็บขอ้มูลจากประชากรในอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ซ่ึงการเก็บขอ้มูลสําหรับ

การศึกษาคร้ังน้ี จะใชว้ธีิการสาํรวจจากการตอบแบบสาํรวจของกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้จากแหล่ง

ต่าง ๆ เช่น ตาํรา หนงัสือ วารสาร เอกสารทางวชิาการ ขอ้มูลอินเตอร์เน็ต และงานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

เม่ือรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดด้าํเนินการตรวจสอบความถูกตอ้ง และความ

สมบูรณ์ของแบบสอบถามแลว้ จึงนาํขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหัสแลว้นาํไปประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ 

โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences for Window) และ

สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย 
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4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐานเพื่ออธิบาย

คุณลกัษณะทางดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 

และการให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ค่าความถ่ีค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
4.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ใชส้ถิติทดสอบคือ ไค- สแควร์ 

(Chi-square Test) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05และเพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสม

การตลาด กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม วิเคราะห์โดยใช้สถิติทดสอบคือ ค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson Correlation: r) อย่างมีระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05

สําหรับการพิจารณาค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ กาํหนดไว ้5 ระดบั ดงัน้ี (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2543: 

144) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตั้งแต่ 0.80 ข้ึนไป   หมายถึง  มีความสมัพนัธ์สูงมาก 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตั้งแต่ 0.60-0.79    หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ค่อนขา้งสูง 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตั้งแต่ 0.40-0.59    หมายถึง  มีความสมัพนัธ์ปานกลาง

 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตั้งแต่ 0.20-0.39   หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ค่อนขา้งตํ่า 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตํ่ากวา่ 0.20         หมายถึง  มีความสมัพนัธ์ตํ่ามาก 

http://www.watpon.com/Elearning/pearson.pdf


บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง ผูศึ้กษา

นาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบั ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

   ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ส่วนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมใน

เขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหว่างข้อมูลส่วนบุคคลและส่วน

ประสมการตลาด กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดั

ฉะเชิงเทรา 

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 

   ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของสตรีมุสลิมท่ีซ้ือผา้คลุมศีรษะในเขตอาํเภอบาง 

นํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ประกอบด้วย 1) อายุ 2) สถานภาพ 3) ระดับการศึกษา 4) อาชีพ และ  

5) รายไดต่้อเดือน ปรากฏรายละเอียดในตารางท่ี  4.1 
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ตารางท่ี 4.1  จาํนวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือผา้คลุมศีรษะในเขตอาํเภอบาง

นํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน (n = 400 คน) ร้อยละ (100.00) 

อาย ุ

     ตํ่ากวา่ 20 ปี 

     21-30 ปี 

     31-40 ปี 

     41-50 ปี 

     51-60 ปี 

     มากกวา่ 60 ปี 

 

96 

97 

68 

94 

29 

16 

 

24.00 

24.25 

17.00 

23.50 

7.25 

4.00 

รวม 400 100.00 

สถานภาพ 

    โสด 

    สมรส 

    หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 

 

158 

206 

36 

 

39.50 

51.50 

  9.00 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษาสูงสุด 

    ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 3 

    มธัยมศึกษาปีท่ี 3 

    มธัยมศึกษาปีท่ี 6 หรือ ปวช. 

    อนุปริญญา หรือ ปวส. 

    ปริญญาตรี 

    สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

113 

83 

111 

43 

45 

5 

 

28.75 

20.75 

27.75 

10.75 

11.25 

1.25 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 

 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน (n = 400 คน) ร้อยละ (100.00) 

อาชีพ 

     นิสิต/นกัศึกษา 

     ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

     คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 

     พนกังานบริษทัเอกชน 

     เกษตรกรรม 

     อ่ืนๆ (นกัเรียน รับจา้ง แม่บา้น) 

 

84 

25 

132 

69 

70 

20 

 

21.00 

6.25 

33.00 

17.25 

17.50 

5.00 

รวม 400 100.00 

รายไดต่้อเดือน 

    ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

    10,001-20,000 บาท 

    20,001-30,000 บาท 

    30,001-40,000 บาท 

    40,001-50,000 บาท 

    มากกวา่ 50,000 บาท 

 

145 

182 

46 

16 

6 

5 

 

36.25 

45.50 

11.50 

4.00 

1.50 

1.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่  

อายุ พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุ 21 - 30 ปี จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 รองลงมา

ตามลาํดบั ไดแ้ก่ ตํ่ากวา่ 20 ปี จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 อาย ุ41 – 50 ปี จาํนวน 94 คน คิดเป็น

ร้อยละ 23.50 อายุ 31 – 40 ปี จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 อายุ 51 – 60 ปี จาํนวน 29 คน คิด

เป็นร้อยละ 7.25 และมากกวา่ 60 ปี จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 

สถานภาพ พบว่า ส่วนใหญ่สมรส จาํนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมา

ตามลาํดบัไดแ้ก่ โสด จาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 และหย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู ่จาํนวน 36 

คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 
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ระดบัการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาปีท่ี 3 จาํนวน 113 คน คิดเป็นร้อย

ละ 28.25 รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ มธัยมศึกษาปีท่ี 6 หรือ ปวช. จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 

27.75 มธัยมศึกษาปีท่ี 3 จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 ปริญญาตรี จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อย

ละ 11.25 อนุปริญญา หรือ ปวส. จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 และสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 

5คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 

อาชีพ พบว่า ส่วนใหญ่ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 

รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ นิสิต/นกัศึกษา จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 เกษตรกรรม จาํนวน 

70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 ขา้ราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 และอ่ืนๆ (นักเรียน รับจ้าง แม่บ้าน) 

จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 

รายได้ต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001-20,000 บาทจาํนวน 182 คน คิดเป็น

ร้อยละ 45.50 รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ ตํ่ากว่า 10,000 บาท จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 

รายได ้20,001-30,000 บาท จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 รายได ้30,001 – 40,000 บาท จาํนวน 16 

คน คิดเป็นร้อยละ 4.00รายได ้40,001– 50,000 บาทจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 และมากกว่า 

50,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 5คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 

 

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอําเภอบางนํ้าเปร้ียว จังหวัด

ฉะเชิงเทรา  

 

การวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ประกอบด้วย 1) ด้าน

ผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านการจัดจาํหน่าย และ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม  

รายดา้น และรายขอ้ ปรากฏรายละเอียดตามตารางท่ี 4.2– 4.6  
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ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานความสําคญัของส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 

 

ความสาํคญัของ 

ส่วนประสมการตลาด Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.87 .634 มาก 1 

ดา้นราคา 3.72 .780 มาก 2 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.69 .709 มาก 3 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.22 .747 ปานกลาง 4 

ภาพรวม 3.63 .610 มาก  

 

  จากตารางท่ี 4.2 พบว ่าระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่น

ระดับมาก ( X = 3.63) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า แต่ละด้านอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน 

ยกเวน้ด้านการส่งเสริมการตลาด ความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลาง เรียงตามลาํดบัไดด้งัน้ี ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ( X = 3.87) ดา้นราคา ( X = 3.72) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( X = 3.69) และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ( X = 3.22) 

 

ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  

   

ความสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

ทาํความสะอาดง่าย 4.07 .880 มาก 1 

รูปแบบสีสวยงามทนัสมยั 4.01 .891 มาก 2 

มีหลายขนาดใหเ้ลือก 3.96 .843 มาก 3 

ตดัเยบ็ประณีต เรียบร้อย 3.91 .976 มาก 4 

รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว 3.88 .991 มาก 5 

สวมใส่สบาย ระบายอากาศไดดี้ 3.87 .942 มาก 6 

รูปแบบแปลกใหม่ ไม่ซํ้ าใคร 

ช่ือเสียงของตราสินคา้ 

3.72 

3.53 

.996 

.970 

มาก 

มาก 

7 

8 

ภาพรวม 3.87 .634 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสําคญัของ     

ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก ( X = 3.87) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

การทาํความสะอาดง่าย มีความสําคญัอยู่ในระดบัสูงท่ีสุด ( X = 4.07) รองลงมาตามลาํดบัได้แก่ 

รูปแบบสีสวยงามทนัสมยั ( X = 4.01) มีหลายขนาดให้เลือก ( X = 3.96) ตดัเยบ็ประณีต เรียบร้อย 

( X= 3.91) รูปแบบไม่ล้าสมยัเร็ว ( X= 3.88) สวมใส่สบาย ระบายอากาศไดดี้ ( X= 3.87) รูปแบบ

แปลกใหม่ ไม่ซํ้ าใคร ( X= 3.72) และช่ือเสียงของตราสินคา้มีความสําคญัอยู่ในระดบัตํ่าสุด ( X= 

3.53) 

 

ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นราคา  

 

ความสาํคญั 

ดา้นราคา Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.00 .867 มาก 1 

มีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย 3.72 .780 มาก 2 

สามารถต่อรองราคาได ้ 3.65 1.059 มาก 3 

ราคาใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน 3.64 .881 มาก 4 

มีป้ายราคาบอกชดัเจน 3.52 1.101 มาก 5 

ภาพรวม 3.72 .780 มาก  

   

  จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา อยู่ใน

ระดบัมาก ( X = 3.72) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัสูงสุด ( X = 4.00) รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ มีระดบัราคาให้เลือกหลากหลาย ( X = 3.72) 

สามารถต่อรองราคาได ้( X= 3.65) ราคาใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ( X= 3.64) และมีป้ายบอกราคาชดัเจน

มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัตํ่าสุด ( X= 3.52)  
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ความสาํคญั 

ดา้นการจดัจาํหน่าย Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

การจดัเรียงสินคา้ตวัอยา่งสะดวก 3.85 .881 มาก 1 

ในการเลือกชม     

ความสะอาดของร้าน 3.82 .885 มาก 2 

มีการจดัแสดงสินคา้ตวัอยา่ง  3.64 .945 มาก 3 

โดยแยกประเภท/ยีห่อ้ ชดัเจน     

เปิดทาํการวนัเสาร์-อาทิตย ์หรือ 

วนัหยดุต่างๆ 

3.48 1.078 มาก 4 

ภาพรวม 3.69 .709 มาก  

 

  จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการจัด

จาํหน่าย อยู่ในระดับมาก ( X = 3.69) เม่ือพิจารณา เป็นรายขอ้พบว่า การจดัเรียงสินค้าตวัอย่าง

สะดวกในการเลือกชม มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัสูงสุด ( X = 3.85) รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ ความ

สะอาดของร้าน ( X = 3.82) มีการจดัแสดงสินคา้ตวัอยา่ง โดยแยกประเภท/ยี่ห้อ ชดัเจน ( X = 3.64) 

และเปิดทาํการวนัเสาร์-อาทิตย ์หรือวนัหยดุต่างๆ มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัตํ่าสุด ( X= 3.48)  

 

ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ความสาํคญั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

การใชพ้นกังานขาย 3.82 .899 มาก 1 

การประชาสัมพนัธ์ 3.34 .998 ปานกลาง 2 

การส่งเสริมการขาย 3.06 .971 ปานกลาง 3 

การโฆษณา 3.05 .927 ปานกลาง 4 

การตลาดทางตรง 2.85 .977 ปานกลาง 5 

ภาพรวม 3.22 .747 ปานกลาง  
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  จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม

การตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.22) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การใช้พนกังานขาย มี

ความสําคญัอยู่ในระดับสูงสุด ( X = 3.82) รองลงมาตามลาํดบั ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์ ( X = 

3.34) การส่งเสริมการขาย ( X = 3.06) การโฆษณา ( X = 3.05) และการตลาดทางตรง มีความสาํคญั

อยูใ่นระดบัตํ่าสุด ( X= 2.85) และเม่ือพิจารณาแต่ละรายขอ้ ปรากฏรายละเอียดตามตารางท่ี 4.7– 4.11 

 

ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามการโฆษณา 

 

ความสาํคญั 

การโฆษณา Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

มีการโฆษณาผา่นทางป้ายโฆษณา 3.11 1.110 ปานกลาง 1 

มีการโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ 3.09 1.064 ปานกลาง 2 

  มีการโฆษณาผา่นทางนิตยสาร/ 3.05 1.129 ปานกลาง 3 

ส่ิงพิมพ ์     

มีการโฆษณาผา่นทางวทิย ุ 2.95 1.132 ปานกลาง 4 

ภาพรวม 3.05 .927 ปานกลาง  

   

   จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม

การตลาด จาํแนกตามการโฆษณา อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.05) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

มีการโฆษณาผ่านทางป้ายโฆษณา มีความสําคัญอยู่ในระดับสูงท่ีสุด ( X = 3.11) รองลงมา

ตามลาํดบัไดแ้ก่ มีการโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ ( X = 3.09) มีการโฆษณาผ่านทางนิตยสาร/ส่ิงพิมพ ์

( X = 3.05) และมีการโฆษณาผา่นทางวทิย ุมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัตํ่าสุด ( X= 2.95) 
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามการส่งเสริมการขาย 

 

ความสาํคญั 

การส่งเสริมการขาย Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

การลดราคา 3.55 .995 มาก 1 

การแจกสินคา้ 3.02 1.135 ปานกลาง 2 

การชิงโชครางวลั 2.63 1.252 ปานกลาง 3 

ภาพรวม 3.06 .971 ปานกลาง  

   

  จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม

การตลาด จาํแนกตามการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.06) เม่ือพิจารณาเป็นราย

ขอ้ พบวา่ การลดราคา มีความสําคญัอยูใ่นระดบัสูงท่ีสุด ( X = 3.55) รองลงมาตามลาํดบัไดแ้ก่ การ

แจกสินคา้ ( X = 3.02) และการชิงโชครางวลั มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัตํ่าสุด ( X= 2.63) 

 

ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามการใชพ้นกังานขาย 

 

ความสาํคญั 

การส่งเสริมการขาย Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

พนกังานขายประจาํร้านมี  3.94 .939 มาก 1 

ความเตม็ใจใหบ้ริการ     

พนกังานขายมีความรู้ คอยแนะนาํ 3.70 1.023 มาก 2 

หรือตอบคาํถามขอ้มูลสินคา้ได ้     

อยา่งถูกตอ้ง     

ภาพรวม 3.82 .899 มาก  
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  จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด จาํแนกตามการใชพ้นกังานขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.82) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

พนกังานขายประจาํร้านมีความเต็มใจให้บริการ มีความสําคญัอยูใ่นระดบัสูงท่ีสุด ( X = 3.94) รองลงมา 

ไดแ้ก่ พนกังานขายมีความรู้ คอยแนะนาํหรือตอบคาํถามขอ้มลูสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ( X = 3.70)   

 

ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามการประชาสัมพนัธ์ 

 

ความสาํคญั 

การประชาสัมพนัธ์ Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

  สอนวธีิการคลุมศีรษะผา่นทาง  3.42 1.103 มาก 1 

อินเทอร์เน็ต     

รีววิจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้ 3.26 1.070 ปานกลาง 2 

ภาพรวม 3.34 .998 ปานกลาง  

   

  จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด จาํแนกตามการประชาสัมพนัธ์ อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.34) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า สอนวิธีการคลุมศีรษะผ่านทางอินเทอร์เน็ต มีความสําคญัอยู่ในระดับสูงท่ีสุด ( X = 3.42) 

รองลงมา ไดแ้ก่ รีววิจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้ ( X = 3.70)   

 

ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามการตลาดทางตรง 

 

ความสาํคญั 

การตลาดทางตรง Χ  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

การใชโ้ทรศพัท ์(SMS) 2.89 1.039 ปานกลาง 1 

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) 2.80 1.093 ปานกลาง 2 

ภาพรวม 2.85 .977 ปานกลาง  
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  จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด จาํแนกตามการตลาดทางตรง อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 2.85) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า การใช้โทรศัพท์ (SMS) มีความสําคัญอยู่ในระดับสูงท่ีสุด ( X = 2.89) รองลงมา ได้แก่ 

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ( X = 2.80)   

 

ส่วนที ่3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลิมใน

เขตอาํเภอบางนํา้เปร้ียว จังหวดัฉะเชิงเทรา  

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอ 

บางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ประกอบดว้ย 1) รูปแบบผา้คลุมศีรษะ 2) เหตุผลท่ีซ้ือ 3) บุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการซ้ือ 4) ซ้ือเน่ืองในโอกาสใด 5) ซ้ือจากสถานท่ีใด 6) การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั 

ผา้คลุมศีรษะ และ 7) รูปแบบการชาํระเงิน ปรากฏรายละเอียดในตารางท่ี 4.12 

 

ตารางท่ี 4.12 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

 

พฤติกรรม 
จํานวน 

(n = 400 คน) 

ร้อยละ 

(100.00) 

รูปแบบผ้าคลุมศีรษะ 

     ส่ีเหล่ียมผนืผา้แบบผา้พนั 

     ส่ีเหล่ียมจตุัรัสแบบสามเหล่ียม 

     ผา้คลุมแบบสวมยาวประมาณบ่า 

     ผา้คลุมแบบสวมยาวประมาณเอว 

 

99 

53 

69 

50 

 

24.75 

13.25 

17.25 

12.50 

     ผา้พนัแบบมีหนา้ 35 8.75 

     แบบมีหมวกในตวั 40 10.00 

     ผา้คลุมยาวมีผา้ปิดหนา้ 16 4.00 

 ผา้คลุมก่ึงสาํเร็จรูปแบบเยบ็ใตค้าง 38 9.50 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.12 (ต่อ) 

 

พฤติกรรม 
จํานวน 

(n = 400 คน) 

ร้อยละ 

(100.00) 

เหตุผลทีซ้ื่อ 

     รูปแบบท่ีทนัสมยั/หรูหรา 

     มีการตดัเยบ็ท่ีประณีต/เรียบร้อย 

     ซ้ือใหบุ้คคลภายในครอบครัว/คนรู้จกั 

     มีบุคคลอ่ืนแนะนาํใหซ้ื้อ 

     เห็นโฆษณาจากส่ือต่างๆ 

     มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย 

 

142 

116 

36 

38 

24 

8 

 

35.50 

29.00 

9.00 

9.50 

6.00 

2.00 

     ตามกระแสนิยม/ตามแฟชัน่ 22 5.50 

     อ่ืนๆ (หลกัศาสนา  ใส่ประจาํเป็นปกติ)  14 3.50 

รวม 400 100.00 

 บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการซ้ือ 

    ตนเอง 

    คนในครอบครัว/ญาติ 

    เพื่อน/คนท่ีรู้จกั 

    คู่รัก 

    บุคคลท่ีมีช่ือเสียง/นกัแสดง/นกัร้อง 

    อ่ืนๆ (ผูน้าํชุมชน) 

 

187 

100 

56 

49 

6 

2 

 

46.75 

25.00 

14.00 

12.25 

1.50 

0.50 

รวม 400 100.00 

โอกาสในการซ้ือ   

    ซ้ือใหต้นเอง 

    ซ้ือเป็นของขวญัในโอกาสต่างๆ 

    ซ้ือเพื่อใส่งานสาํคญั 

    เป็นของฝาก/ท่ีระลึก 

   อ่ืนๆ (ใชใ้นชีวติประจาํวนั เม่ือตอ้งการใช)้ 

 

200 

60 

76 

55 

9 

 

50.00 

15.00 

19.00 

13.75 

2.25 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.12 (ต่อ) 

 

พฤติกรรม 
จํานวน 

(n = 400 คน) 

ร้อยละ 

(100.00) 

 สถานทีซ้ื่อ 

    ร้านคา้ทัว่ไป 

    เวบ็ไซตอ์อนไลน์ 

    ตามงานมสัยดิ/การกุศล 

    ตลาดนดัชุมชน 

   อ่ืนๆ (ร้านประจาํ)  

 

190 

56 

93 

58 

3 

 

47.50 

14.00 

23.25 

14.50 

0.75 

รวม 400 100.00 

การรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัผ้าคลุมศีรษะ 

    โทรทศัน์  

     วทิย ุ

     นิตยสาร/ส่ิงพิมพ ์

    อินเทอร์เน็ต 

 

27 

25 

40 

75 

 

6.75 

6.25 

10.00 

18.75 

     พนกังานขาย ณ จุดขาย 95 23.75 

     ครอบครัว/ญาติ 93 23.25 

     จดัแสดงสินคา้ 43 10.75 

     อ่ืนๆ (หนงัสือเก่ียวกบัศาสนา) 2 0.50 

รวม 400 100.00 

 รูปแบบการชําระเงิน 

     เงินสด 

     บตัรเครดิต 

 

356 

44 

 

89.00 

11.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา แต่ละดา้นดงัน้ี 

 ดา้นรูปแบบผา้คลุมศีรษะ พบว่า ส่วนใหญ่ใช้แบบส่ีเหล่ียมผืนผา้แบบผา้พนั จาํนวน    

99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ ผา้คลุมแบบสวมยาวประมาณบ่า จาํนวน 69 

คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 ส่ีเหล่ียมจตุัรัสแบบสามเหล่ียม จาํนวน 53 คน คิดเป็น   ร้อยละ 13.25  ผา้

คลุมแบบสวมยาวประมาณเอว จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 แบบมีหมวกในตวั จาํนวน 40 

คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ผา้คลุมก่ึงสําเร็จรูป/แบบเยบ็ใตค้าง จาํนวน  38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ผา้

พนัแบบมีหน้า จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 และผา้คลุมยาวมีผา้ปิดหน้า จาํนวน 16 คน คิด

เป็นร้อยละ 4.00 

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ พบวา่ ส่วนใหญ่ชอบรูปแบบท่ีทนัสมยั/หรูหรา จาํนวน 142 คน คิดเป็น

ร้อยละ 35.50 รองลงมาตามลาํดับ ได้แก่  มีการตดัเย็บท่ีประณีต/เรียบร้อย จาํนวน 116 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 29.00 มีบุคคลอ่ืนแนะนําให้ซ้ือ จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ซ้ือให้บุคคลภายใน

ครอบครัว/คนท่ีรู้จกั จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 เห็นโฆษณาจากส่ือต่างๆ จาํนวน 24 คน  

คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามกระแสนิยม/ตามแฟชัน่ จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50  อ่ืนๆ (ตามหลกั

ศาสนา ใชเ้ป็นปกติประจาํวนั) จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 และมีการจดัรายการส่งเสริมการ

ขาย จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่คือตนเอง จาํนวน 187 คน คิดเป็น

ร้อยละ 46.75 รองลงมาตามลาํดับ ได้แก่ คนในครอบครัว/ญาติ จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.00 เพื่อน/คนท่ีรู้จกั จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 คู่รัก จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25  

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง/นักแสดง/นักร้อง จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 และอ่ืนๆ (ผูน้ําชุมชน) 

จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50  

ดา้นโอกาสการซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือให้ตนเอง จาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 

รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ ซ้ือเพื่อใส่ไปงานสําคญั จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 ซ้ือเป็นของขวญั

ในโอกาสต่างๆ จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 ซ้ือเป็นของฝาก/ท่ีระลึก  จาํนวน 55 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 15.75 และอ่ืนๆ (ใชใ้นชีวติประจาํวนั เม่ือตอ้งการใช)้ จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 

ดา้นสถานท่ีซ้ือ พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป จาํนวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.50 

รองลงมาตามลาํดบั ได้แก่ ตามงานมสัยิด/การกุศล จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 ตลาดนัด

ชุมชน จาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 และอ่ืนๆ (ร้านประจาํ) จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 

0.75 
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ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผา้คลุมศีรษะ พบวา่ ส่วนใหญ่ไดรั้บจากพนกังานขาย 

ณ จุดขาย จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 รองลงมาตามลาํดบั ไดแ้ก่ ครอบครัว/ญาติ จาํนวน 93 คน 

คิดเป็นร้อยละ 23.25 อินเทอร์เน็ต จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 จดัแสดงสินคา้ จาํนวน 43 

คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 นิตยสาร/ส่ิงพิมพ ์จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 โทรทศัน์ จาํนวน 

27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 วิทยุ จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 และอ่ืนๆ (หนังสือเก่ียวกับ

ศาสนา) จาํนวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 0.50 

 ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน  พบว่า ส่วนใหญ่ใช้เงินสด จาํนวน 356 คน คิดเป็นร้อยละ 

89.00 รองลงมา ไดแ้ก่ บตัรเครดิต จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 

 

ส่วนที ่4 ผลการวิเคราะห์เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลส่วนบุคคลและส่วน

ประสมการตลาด กับพฤติกรรมการซ้ือผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอําเภอ

บางนํา้เปร้ียว จังหวดัฉะเชิงเทรา 

 

  วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมใช้การทดสอบไคสแควร์ (Chi-square Test) และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วน

ประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของ

เพียร์สัน (Pearson Correlation Coefficient: r) โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานปรากฏในตารางท่ี 4.13-4.26 

 



รูปแบบผ้าคลมุศีรษะสตรีมสุลิม 

ตารางท่ี 4.13 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นรูปแบบผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม 

  

      

ขอ้มูลส่วนบุคคล ส่ีเหล่ียม 

ผืนผา้ 
ส่ีเหล่ียม 

จตุัรัส 
ผา้คลุมแบบยาว 

ประมาณบ่า 
ผา้คลุมยาว

ประมาณเอว 
ผา้พนัแบบ 

มีหนา้ 
มีหมวก 

ในตวั 
ผา้คลุมยาว 

มีผา้ปิดหนา้ 
ก่ึงสาํเร็จรูป/ 

เยบ็ใตค้าง 
รวม χ2 Sig. 

1. อาย ุ

 

  

 

      

 

    

ตํ่ากวา่ 20 ปี 37 19 13 9 4 3 3 8 96 98.922 .000* 

  (23.8) (12.7) (16.6) (12.0) (8.4) (9.6) (3.8) (9.0) (96.0)     

   21-30 ปี 39 15 10 3 11 7 4 8 97     

  (24.0) (12.9) (16.7) (12.1) (8.5) (9.7) (3.9) (9.2) (97.0)     

   31-40 ปี 15 7 7 10 7 11 6 5 68     

  (16.8) (9.0) (11.7) (8.5) (6.0) (6.8) (2.7) (6.5) (68.0)     

   41-50 ปี 7 9 27 17 10 12 1 11 94 

    (23.3) (12.5) (16.2) (11.8) (8.2) (9.4) (3.8) (8.9) (94.0) 

     51-60 ปี 1 2 7 6 3 5 1 4 29 

    (7.2) (3.8) (5.0) (3.6) (2.5) (2.9) (1.2) (2.8) (29.0) 

     มากกวา่ 60  ปี 0 1 5 5 0 2 1 2 16 

    (4.0) (2.1) (2.8) (2.0) (1.4) (1.8) (0.6) (1.5) (16.0) 

  รวม 99 53 69 50 35 40 16 38 400 

  

 

(99.0) (53.0) (69.0) (50.0) (35.0) (40.0) (16.0) (38.0) (400.0) 
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49 

รูปแบบผ้าคลมุศีรษะสตรีมสุลิม 

ตารางท่ี 4.13 (ต่อ) 

  

      

ขอ้มูลส่วนบุคคล ส่ีเหล่ียม 

ผืนผา้ 

ส่ีเหล่ียม 

จตุัรัส 

ผา้คลุมแบบยาว 

ประมาณบ่า 

ผา้คลุมยาว

ประมาณเอว 

ผา้พนัแบบ 

มีหนา้ 

มีหมวก 

ในตวั 

ผา้คลุมยาว 

มีผา้ปิดหนา้ 

ก่ึงสาํเร็จรูป/ 

เยบ็ใตค้าง 

รวม χ2 Sig. 

2. สถานภาพ 

 

  

 

  
    

 

    

โสด 54 30 20 15 8 10 7 14 158 39.045 .000* 

  (39.1) (20.9) (27.3) (19.8) (13.8) (15.8) (6.3) (15.0) (158.0)     

   สมรส 44 21 41 30 22 24 6 18 206   
  

  (51.0) (27.3) (35.5) (25.8) (18.0) (20.6) (8.2) (19.6) (206.0)     

   หยา่/หมา้ย/ 1 2 8 5 5 6 3 6 36     

   แยกกนัอยู ่ (8.9) (4.8) (6.2) (4.5) (3.2) (3.6) (1.4) (3.4) (36.0)     

รวม 99 53 69 50 35 40 16 38 400 

  

 

(99.0) (53.0) (69.0) (50.0) (35.0) (40.0) (16.0) (38.0) (400.0) 
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50 

รูปแบบผ้าคลมุศีรษะสตรีมสุลิม 

ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 

  

      

ขอ้มูลส่วนบุคคล ส่ีเหล่ียม 

ผืนผา้ 
ส่ีเหล่ียม 

จตุัรัส 
ผา้คลุมแบบยาว 

ประมาณบ่า 
ผา้คลุมยาว

ประมาณเอว 
ผา้พนัแบบ 

มีหนา้ 
มีหมวก 

ในตวั 
ผา้คลุมยาว 

มีผา้ปิดหนา้ 
ก่ึงสาํเร็จรูป/ 

เยบ็ใตค้าง 
รวม χ2 Sig. 

3. ระดบัการศึกษา 

 

  

 

      

 

    

ตํ่ากวา่ มธัยม 16 17 18 24 9 17 0 12 113 72.793 .000* 

   ศึกษาปีท่ี 3 (28.0) (15.0) (19.5) (14.1) (9.9) (11.3) (4.5) (10.7) (113.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 3 22 8 18 8 9 8 2 8 83     

      (20.5) (11.0) (14.3) (10.4) (7.3) (8.3) (3.3) (7.9) (83.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 6 / 30 14 26 13 4 8 10 6 111     

   ปวช. (27.5) (14.7) (19.1) (13.9) (9.7) (11.1) (4.4) (10.5) (111.0)     

   อนุปริญญา/ปวส. 14 4 3 3 4 3 3 9 43 

          (10.6) (5.7) (7.4) (5.4) (3.8) (4.3) (1.7) (4.1) (43.0) 

     ปริญญาตรี 17 8 3 2 8 3 1 3 45 

    (11.1) (6.0) (7.8) (5.6) (3.9) (4.5) (1.8) (4.3) (45.0) 

     สูงกวา่ปริญญาตรี 0 2 1 0 1 1 0 0 5 

     (1.2) (0.7) (0.9) (0.6) (0.4) (0.5) (0.2) (0.5) (5.0) 

  รวม 99 53 69 50 35 40 16 38 400 

  

 

(99.0) (53.0) (69.0) (50.0) (35.0) (40.0) (16.0) (38.0) (400.0) 
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51 

รูปแบบผ้าคลมุศีรษะสตรีมสุลิม 

ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 
 

       

ขอ้มูลส่วนบุคคล ส่ีเหล่ียม 

ผืนผา้ 
ส่ีเหล่ียม 

จตุัรัส 
ผา้คลุมแบบยาว 

ประมาณบ่า 
ผา้คลุมยาว

ประมาณเอว 
ผา้พนัแบบ 

มีหนา้ 
มีหมวก 

ในตวั 
ผา้คลุมยาว 

มีผา้ปิดหนา้ 
ก่ึงสาํเร็จรูป/ 

เยบ็ใตค้าง 
รวม χ2 Sig. 

4. อาชีพ 

 

  

 

      

 

    

 นิสิต/นกัศึกษา 34 21 12 5 2 2 4 4 84 137.547 .000* 

         (20.8) (11.1) (14.5) (10.5) (7.4) (8.4) (3.4) (8.0) (84.0)     

    ขา้ราชการ/ 5 7 2 1 7 2 1 0 25     

       รัฐวิสาหกิจ (6.2) (3.3) (4.3) (3.1) (2.2) (2.5) (1.0) (2.4) (25.0)     

    คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 35 6 22 19 9 16 5 20 132     

        (32.7) (17.5) (22.8) (16.5) (11.6) (13.2) (5.3) (12.5) (132.0)     

    พนกังานบริษทั 11 10 4 5 12 13 4 10 69 

         เอกชน (17.1) (9.1) (11.9) (8.6) (6.0) (6.9) (2.8) (6.6) (69.0) 

      เกษตรกรรม 5 6 27 18 4 7 1 2 70 

    (17.3) (9.3) (12.1) (8.8) (6.1) (7.0) (2.8) (6.7) (70.0) 

     อ่ืนๆ   9 3 2 2 1 0 1 2 20 

           (5.0) (2.7) (3.5) (2.5) (1.8) (2.0) (0.8) (1.9) (20.0) 

  รวม 99 53 69 50 35 40 16 38 400 

  

 

(99.0) (53.0) (69.0) (50.0) (35.0) (40.0) (16.0) (38.0) (400.0) 
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52 

รูปแบบผ้าคลมุศีรษะสตรีมสุลิม 

ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 

 

      

ขอ้มูลส่วนบุคคล ส่ีเหล่ียม 

ผืนผา้ 
ส่ีเหล่ียม

จตุัรัส 
ผา้คลุมแบบยาว 

ประมาณบ่า 
ผา้คลุมยาว

ประมาณเอว 
ผา้พนัแบบ 

มีหนา้ 
มีหมวกในตวั ผา้คลุมยาว 

มีผา้ปิดหนา้ 
ก่ึงสาํเร็จรูป/ 

เยบ็ใตค้าง 
รวม χ2 Sig. 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

  

 

      

 

    

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 48 29 22 12 5 12 6 11 145 55.437 .015* 

         (35.9) (19.2) (25.0) (18.1) (12.7) (14.5) (5.8) (13.8) (145.0)     

   10,001-20,000 บาท 35 16 36 27 21 21 6 20 182     

        (45.0) (24.1) (31.4) (22.8) (15.9) (18.2) (7.3) (17.3) (182.0)     

   20,001-30,000 บาท 13 6 7 8 5 3 3 1 46     

        (11.4) (6.1) (7.9) (5.8) (4.0) (4.6) (1.8) (4.4) (46.0)     

   30,001-40,000 บาท 3 1 2 1 1 2 1 5 16 

          (4.0) (2.1) (2.8) (2.0) (1.4) (1.6) (0.6) (1.5) (16.0) 

     40,001-50,000 บาท 0 1 2 1 1 1 0 0 6 

          (1.5) (0.8) (1.0) (0.8) (0.5) (0.6) (0.2) (0.6) (6.0) 

    มากกวา่ 50,000 บาท 0 0 0 1 2 1 0 1 5 

          (1.2) (0.7) (0.9) (0.6) (0.4) (0.5) (0.2) (0.5) (5.0) 

  รวม 99 53 69 50 35 40 16 38 400 

  

 

(99.0) (53.0) (69.0) (50.0) (35.0) (40.0) (16.0) (38.0) (400.0) 

  * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

      47 
 



 จากตารางท่ี 4.13 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือ 

ผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นรูปแบบผา้คลุม   

อายุ พบว่า ค่า χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 98.922 โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมีค่า 

น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

รูปแบบผา้คลุม   กล่าวไดว้า่อายแุตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

สถานภาพ พบวา่ ค่า χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 39.045 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมี

ค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงวา่สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม          

ดา้นรูปแบบผา้คลุม กล่าวไดว้่าสถานภาพแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ต่างกนั 

ระดบัการศึกษา พบวา่ ค่า χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 72.793 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .000 

ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิม ดา้นรูปแบบผา้คลุม กล่าวไดว้่าระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั  

อาชีพ พบว่า ค่า χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 137.547 โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมี 

ค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

รูปแบบผา้คลุม กล่าวไดว้า่อาชีพแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

รายไดต่้อเดือน พบวา่ ค่า χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 55.437 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .015 

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นรูปแบบผา้คลุม กล่าวไดว้่ารายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมต่างกนั 



ตารางท่ี 4.14 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 

  

  เหตุผลท่ีซ้ือ    

ขอ้มูลส่วนบุคคล รูปแบบทนัสมยั 

หรูหรา 

ตดัเยบ็ประณีต 

เรียบร้อย 

ให้บุคคลใน 

ครอบครัว/รู้จกั 

บุคคลอ่ืนนาํ 

ไปซ้ือ 

โฆษณาจาก 

ส่ือต่างๆ 

จดัรายการ 

ส่งเสริมการขาย 

ตามกระแส 

ตามแฟชัน่ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

1. อาย ุ

 

  

 

      

 

    

ตํ่ากวา่ 20 ปี 36 28 8 6 6 2 6 4 96 64.264 .002* 

  (34.1) (27.8) (8.6) (9.1) (5.8) (1.9) (5.3) (3.4) (96.0)     

   21-30 ปี 49 20 5 6 5 1 9 2 97     

  (34.4) (28.1) (8.7) (9.2) (5.8) (1.9) (5.3) (3.4) (97.0)     

   31-40 ปี 18 20 5 7 6 3 3 6 68     

  (24.1) (19.7) (6.1) (6.5) (4.1) (1.4) (3.7) (2.4) (68.0)     

   41-50 ปี 34 24 13 14 4 2 2 1 94 

    (33.4) (27.3) (8.5) (8.9) (5.6) (1.9) (5.2) (3.3) (94.0) 

     51-60 ปี 2 16 1 4 3 0 2 1 29 

    (10.3) (8.4) (2.6) (2.8) (1.7) (0.6) (1.6) (1.0) (29.0) 

     มากกวา่ 60  ปี 3 8 4 1 0 0 0 0 16 

    (5.7) (4.6) (1.4) (1.5) (1.0) (0.3) (0.9) (0.6) (16.0) 

  รวม 142 116 36 38 24 8 22 14 400 

  

 

(142.0) (116.0) (36.0) (38.0) (24.0) (8.0) (22.0) (14.0) (400.0) 
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50 

ตารางท่ี 4.14 (ต่อ) 

  

  เหตุผลท่ีซ้ือ    

ขอ้มูลส่วนบุคคล รูปแบบทนัสมยั 

หรูหรา 

ตดัเยบ็ประณีต 

เรียบร้อย 

ให้บุคคลใน 

ครอบครัว/รู้จกั 

บุคคลอ่ืนนาํ 

ไปซ้ือ 

โฆษณาจาก 

ส่ือต่างๆ 

จดัรายการ 

ส่งเสริมการขาย 

ตามกระแส 

ตามแฟชัน่ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

2. สถานภาพ 

 

  

 

      

 

    

โสด 53 52 9 11 14 2 10 7 158 22.261 .073 

  (56.1) (45.8) (14.2) (15.0) (9.5) (3.2) (8.7) (5.6) (158.0)     

    สมรส 81 53 21 21 9 4 12 5 206     

  (73.1) (59.7) (18.5) (19.6) (12.4) (4.1) (11.3) (7.2) (206.0)   
  

    หยา่/หมา้ย/ 8 11 6 6 1 2 0 2 36     

    แยกกนัอยู ่ (12.8) (10.4) (3.2) (3.4) (2.2) (0.7) (2.0) (1.3) (36.0)     

รวม 142 116 36 38 24 8 22 14 400 

  

 

(142.0) (116.0) (36.0) (38.0) (24.0) (8.0) (22.0) (14.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.14   (ต่อ) 

  

  เหตุผลท่ีซ้ือ    

ขอ้มูลส่วนบุคคล รูปแบบทนัสมยั 

หรูหรา 

ตดัเยบ็ประณีต 

เรียบร้อย 

ให้บุคคลใน 

ครอบครัว/รู้จกั 

บุคคลอ่ืนนาํ 

ไปซ้ือ 

โฆษณาจาก 

ส่ือต่างๆ 

จดัรายการ 

ส่งเสริมการขาย 

ตามกระแส 

ตามแฟชัน่ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

3. ระดบัการศึกษา 

 

  

 

      

 

    

 ตํ่ากวา่ มธัยม  18 51 6 19 6 4 3 4 113 94.350 .000* 

    ศึกษาปีท่ี 3 (40.1) (32.8) (10.2) (10.7) (6.8) (2.3) (6.2) (4.0) (113.0)   

   มธัยมศึกษาปีท่ี 3 28 22 12 10 5 0 6 0 83     

        (29.5) (24.1) (7.5) (7.9) (5.0) (1.7) (4.6) (2.9) (83.0)     

 มธัยมศึกษาปีท่ี 6/ 56 23 11 5 4 1 7 4 111     

    ปวช. (39.4) (32.2) (10.0) (10.5) (6.7) (2.2) (6.1) (3.9) (111.0)     

 อนุปริญญา/ปวส. 25 8 2 2 1 3 1 1 43 

      (15.3) (12.5) (3.9) (4.1) (2.6) (0.9) (2.4) (1.5) (43.0) 

    ปริญญาตรี 13 11 4 1 6 0 5 5 45 

    (16.0) (13.1) (4.1) (4.3) (2.7) (0.9) (2.5) (1.6) (45.0) 

   สูงกว่าปริญญาตรี 2 1 1 1 0 0 0 0 5 

     (1.8) (1.5) (0.5) (0.5) (0.3) (0.1) (0.3) (0.2) (5.0) 

  รวม 142 116 36 38 24 8 22 14 400 

  

 

(142.0) (116.0) (36.0) (38.0) (24.0) (8.0) (22.0) (14.0) (400.0) 

   

       51 
 



52 

ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 

  

  เหตุผลท่ีซ้ือ    

ขอ้มูลส่วนบุคคล รูปแบบทนัสมยั 

หรูหรา 

ตดัเยบ็ประณีต 

เรียบร้อย 

ให้บุคคลใน 

ครอบครัว/รู้จกั 

บุคคลอ่ืนนาํ 

ไปซ้ือ 

โฆษณาจาก 

ส่ือต่างๆ 

จดัรายการ 

ส่งเสริมการขาย 

ตามกระแส 

ตามแฟชัน่ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

4. อาชีพ 

 

  

 

      

 

    

นิสิต/นกัศึกษา 39 19 4 4 7 2 5 4 84 60.342 .005* 

     (29.8) (24.4) (7.6) (8.0) (5.0) (1.7) (4.6) (2.9) (84.0)     

   ขา้ราชการ/ 8 10 2 1 1 0 1 2 25     

   รัฐวิสาหกิจ (8.9) (7.3) (2.3) (2.4) (1.5) (0.5) (1.4) (0.9) (25.0)     

   คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 44 37 12 15 10 1 10 3 132     

      (46.9) (38.3) (11.9) (12.5) (7.9) (2.6) (7.3) (4.6) (132.0)     

   พนกังานบริษทั 22 17 12 10 3 3 1 1 69 

     เอกชน (24.5) (20.0) (6.2) (6.6) (4.1) (1.4) (3.8) (2.4) (69.0) 

     เกษตรกรรม 27 19 5 8 3 2 5 1 70 

    (24.9) (20.3) (6.3) (6.7) (4.2) (1.4) (3.9) (2.5) (70.0) 

     อ่ืนๆ   2 14 1 0 0 0 0 3 20 

           (7.1) (5.8) (1.8) (1.9) (1.2) (0.4) (1.1) (0.7) (20.0) 

  รวม 142 116 36 38 24 8 22 14 400 

  

 

(142.0) (116.0) (36.0) (38.0) (24.0) (8.0) (22.0) (14.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ) 

 

   เหตุผลท่ีซ้ือ    

ขอ้มูลส่วนบุคคล รูปแบบทนัสมยั 

หรูหรา 

ตดัเยบ็ประณีต 

เรียบร้อย 

ให้บุคคลใน 

ครอบครัว/รู้จกั 

บุคคลอ่ืนนาํ 

ไปซ้ือ 

โฆษณาจาก 

ส่ือต่างๆ 

จดัรายการ 

ส่งเสริมการขาย 

ตามกระแส 

ตามแฟชัน่ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

  

 

      

 

    

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 55 48 6 9 8 4 9 6 145 61.885 .003* 

         (51.5) (42.1) (13.1) (13.8) (8.7) (2.9) (8.0) (5.1) (145.0)     

   10,001-20,000 บาท 66 54 16 22 9 2 8 5 182     

        (64.6) (52.8) (16.4) (17.3) (10.9) (3.6) (10.0) (6.4) (182.0)     

   20,001-30,000 บาท 18 9 8 4 1 2 3 1 46     

    (16.3) (13.3) (4.1) (4.4) (2.8) (0.9) (2.5) (1.6) (46.0)     

   30,001-40,000 บาท 3 3 4 2 2 0 1 1 16 

      (5.7) (4.6) (1.4) (1.5) (1.0) (0.3) (0.9) (0.6) (16.0) 

     40,001-50,000 บาท 0 2 1 0 3 0 0 0 6 

      (2.1) (1.7) (0.5) (0.6) (0.4) (0.1) (0.3) (0.2) (6.0) 

     มากกวา่ 50,000 บาท 0 0 1 1 1 0 1 1 5 

      (1.8) (1.5) (0.5) (0.5) (0.3) (0.1) (0.3) (0.2) (5.0) 

  รวม 142 116 36 38 24 8 22 14 400 

  

 

(142.0) (116.0) (36.0) (38.0) (24.0) (8.0) (22.0) (14.0) (400.0) 

  * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตารางท่ี 4.14 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 

อาย ุพบวา่ ค่า χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 64.264 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .002 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กวา่ 0.05 แสดงวา่อายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 

กล่าวไดว้า่อายแุตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

สถานภาพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 22.261 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .073 ซ่ึงมี

ค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ  

ระดบัการศึกษา พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 94.350 โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี .000 

ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิม ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมต่างกนั  

อาชีพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 60.342 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .005 ซ่ึงมีค่า

น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

เหตุผลท่ีซ้ือ    กล่าวไดว้า่อาชีพแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

รายไดต่้อเดือน พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 61.885 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .003 

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมต่างกนั 



ตารางท่ี 4.15  ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

  

  

ขอ้มูลส่วนบุคคล 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ    

ตนเอง ครอบครัว/ญาติ เพ่ือน/ 

คนท่ีรู้จกั 

คู่รัก ผูมี้ช่ือเสียง/ 

นกัแสดง 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

1. อาย ุ

 

  

 

    

 

    

ตํ่ากวา่ 20 ปี 53 17 19 6 1 0 96 41.962 .018* 

  (44.9) (24.0) (13.4) (11.8) (1.4) (0.5) (96.0)     

   21-30 ปี 52 23 11 9 2 0 97     

  (45.3) (24.3) (13.6) (11.9) (1.5) (0.5) (97.0)     

   31-40 ปี 28 23 7 6 2 2 68     

  (31.8) (17.0) (9.5) (8.3) (1.0) (0.3) (68.0)     

   41-50 ปี 34 25 13 22 0 0 94 

    (43.9) (23.5) (13.2) (11.5) (1.4) (0.5) (94.0) 

     51-60 ปี 12 8 3 5 1 0 29 

    (13.6) (7.3) (4.1) (3.6) (0.4) (0.1) (29.0) 

     มากกวา่ 60  ปี 8 4 3 1 0 0 16 

    (7.5) (4.0) (2.2) (2.0) (0.2) (0.1) (16.0) 

  รวม 187 100 56 49 6 2 400 

  

 

(187.0) (100.0) (56.0) (49.0) (6.0) (2.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.15 (ต่อ) 

  

  

 ขอ้มูลส่วนบุคคล 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ    

ตนเอง ครอบครัว/ญาติ เพ่ือน/ 

คนท่ีรู้จกั 

คู่รัก ผูมี้ช่ือเสียง/ 

นกัแสดง 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

2. สถานภาพ 

 

  

 

    

 

    

โสด 86 30 25 14 3 0 158 15.933 .102 

  (73.9) (39.5) (22.1) (19.4) (2.4) (0.8) (158.0)     

   สมรส 87 60 25 30 3 1 206     

  (96.3) (51.5) (28.8) (25.2) (3.1) (1.0) (206.0)     

   หยา่/หมา้ย/ 14 10 6 5 0 1 36     

   แยกกนัอยู ่ (16.8) (9.0) (5.0) (4.4) (0.5) (0.2) (36.0)     

รวม 187 100 56 49 6 2 400 

  

 

(187.0) (100.0) (56.0) (49.0) (6.0) (2.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.15   (ต่อ) 

  

  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ    

 ขอ้มูลส่วนบุคคล ตนเอง ครอบครัว/ญาติ เพ่ือน/ 

คนท่ีรู้จกั 

คู่รัก ผูมี้ช่ือเสียง/ 

นกัแสดง 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

3. ระดบัการศึกษา 

 

  

 

    

 

    

ตํ่ากวา่ มธัยม 56 37 12 7 1 0 113 56.024 .000* 

   ศึกษาปีท่ี 3 (52.8) (28.3) (15.8) (13.8) (1.7) (0.6) (113.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 3 42 19 16 3 2 1 83     

        (38.8) (20.8) (11.6) (10.2) (1.2) (0.4) (83.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 6 / 42 26 13 29 1 0 111     

    ปวช. (51.9) (27.8) (15.5) (13.6) (1.7) (0.6) (111.0)     

   อนุปริญญา/ปวส. 23 8 7 4 0 1 43 

          (20.1) (10.8) (6.0) (5.3) (0.6) (0.2) (43.0) 

     ปริญญาตรี 22 10 7 5 1 0 45 

    (21.0) (11.3) (6.3) (5.5) (0.7) (0.2) (45.0) 

     สูงกวา่ปริญญาตรี 2 0 1 1 1 0 5 

          (2.3) (1.3) (0.7) (0.6) (0.1) (0.0) (5.0) 

  รวม 187 100 56 49 6 2 400 

  

 

(187.0) (100.0) (56.0) (49.0) (6.0) (2.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.15  (ต่อ) 

  

  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ    

 ขอ้มูลส่วนบุคคล ตนเอง ครอบครัว/ญาติ เพ่ือน/ 

คนท่ีรู้จกั 

คู่รัก ผูมี้ช่ือเสียง/ 

นกัแสดง 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

4. อาชีพ 

 

  

 

    

 

    

นิสิต/นกัศึกษา 45 15 19 3 2 0 84 78.266 .000* 

         (39.3) (21.0) (11.8) (10.3) (1.3) (0.4) (84.0)     

   ขา้ราชการ/ 12 5 6 2 0 0 25     

   รัฐวิสาหกิจ (11.7) (6.3) (3.5) (3.1) (0.4) (0.1) (25.0)     

   คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 70 37 18 6 1 0 132     

        (61.7) (33.0) (18.5) (16.2) (2.0) (0.7) (132.0)     

   พนกังานบริษทัเอกชน 23 22 5 15 2 2 69 

          (32.3) (17.3) (9.7) (8.5) (1.0) (0.3) (69.0) 

     เกษตรกรรม 24 16 6 23 1 0 70 

    (32.7) (17.5) (9.8) (8.6) (1.1) (0.4) (70.0) 

     อ่ืนๆ   13 5 2 0 0 0 20 

           (9.4) (5.0) (2.8) (2.5) (0.3) (0.1) (20.0) 

  รวม 187 100 56 49 6 2 400 

  

 

(187.0) (100.0) (56.0) (49.0) (6.0) (2.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.15   (ต่อ) 

 

   บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ    

ขอ้มูลส่วนบุคคล ตนเอง ครอบครัว/ญาติ เพ่ือน/ 

คนท่ีรู้จกั 

คู่รัก ผูมี้ช่ือเสียง/ 

นกัแสดง 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

  

 

    

 

    

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 85 24 26 9 1 0 145 62.317 .000* 

         (67.8) (36.3) (20.3) (17.8) (2.2) (0.7) (145.0)     

   10,001-20,000 บาท 75 58 16 29 2 2 182     

        (85.1) (45.5) (25.5) (22.3) (2.7) (0.9) (182.0)     

   20,001-30,000 บาท 17 17 7 4 1 0 46     

        (21.5) (11.5) (6.4) (5.6) (0.7) (0.2) (46.0)     

   30,001-40,000 บาท 6 1 4 3 2 0 16 

          (7.5) (4.0) (2.2) (2.0) (0.2) (0.1) (16.0) 

     40,001-50,000 บาท 2 0 1 3 0 0 6 

          (2.8) (1.5) (0.8) (0.7) (0.1) (0.0) (6.0) 

     มากกวา่ 50,000 บาท 2 0 2 1 0 0 5 

          (2.3) (1.3) (0.7) (0.6) (0.1) (00.1) (5.0) 

  รวม 187 100 56 49 6 2 400 

  

 

(187.0) (100.0) (56.0) (49.0) (6.0) (2.0) (400.0) 

  * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตารางท่ี 4.15 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

อาย ุพบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 41.962 โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี .018 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กว่า 0.05 แสดงวา่อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการซ้ือ กล่าวไดว้า่อายแุตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

สถานภาพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 15.933 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .102 ซ่ึงมี

ค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

ระดบัการศึกษา พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 56.024 โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี .000 

ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิม ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ กล่าวไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีเหตุผลในการ

ซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั  

อาชีพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 78.266 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมีค่า

น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ กล่าวได้ว่าอาชีพแตกต่างกันมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมต่างกนั 

รายไดต่้อเดือน พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 62.317 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .000 

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ กล่าวไดว้า่รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้

คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 



ตารางท่ี 4.16  ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 

  

  ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ    

ขอ้มูลส่วนบุคคล ซ้ือให้ตนเอง ซ้ือเป็นของขวญั 

ในโอกาสต่างๆ 

ซ้ือเพ่ือใส่ไป 

งานสาํคญั 

เป็นของฝาก/ 

ท่ีระลึก 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

1. อาย ุ

 

  

 

   

 

    

ตํ่ากวา่ 20 ปี 63 4 22 7 0 96 83.030 .000* 

  (48.0) (14.4) (18.2) (13.2) (2.2) (96.0)     

   21-30 ปี 58 9 17 11 2 97     

  (48.5) (14.6) (18.4) (13.3) (2.2) (97.0)     

   31-40 ปี 32 4 11 16 5 68     

  (34.0) (10.2) (12.9) (9.4) (1.5) (68.0)     

   41-50 ปี 35 33 15 10 1 94 

    (47.0) (14.1) (17.9) (12.9) (2.1) (94.0) 

     51-60 ปี 7 7 7 8 0 29 

    (14.5) (4.4) (5.5) (4.0) (0.7) (29.0) 

     มากกวา่ 60  ปี 5 3 4 3 1 16 

    (8.0) (2.4) (3.0) (2.2) (0.4) (16.0) 

  รวม 200 60 76 55 9 400 

  

 

(200.0) (60.0) (76.0) (55.0) (9.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.16   (ต่อ) 

  

 ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ    

 ขอ้มูลส่วนบุคคล ซ้ือให้ตนเอง ซ้ือเป็นของขวญั 

ในโอกาสต่างๆ 

ซ้ือเพ่ือใส่ไป 

งานสาํคญั 

เป็นของฝาก/ 

ท่ีระลึก 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

2. สถานภาพ 

 

  

 

   

 

    

โสด 97 7 32 21 1 158 38.263 .000* 

  (79.0) (23.7) (30.0) (21.7) (3.6) (158.0)     

   สมรส 91 48 36 24 7 206     

  (103.0) (30.9) (39.1) (28.3) (4.6) (206.0)     

   หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 12 5 8 10 1 36     

        (18.0) (5.4) (6.8) (5.0) (0.8) (36.0)     

รวม 200 60 76 55 9 400 

  

 

(200.0) (60.0) (76.0) (55.0) (9.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.16   (ต่อ) 

  

 ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ    

 ขอ้มูลส่วนบุคคล ซ้ือให้ตนเอง ซ้ือเป็นของขวญั 

ในโอกาสต่างๆ 

ซ้ือเพ่ือใส่ไป 

งานสาํคญั 

เป็นของฝาก/ 

ท่ีระลึก 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

3. ระดบัการศึกษา 

 

  

 

   

 

    

ตํ่ากวา่ มธัยมศึกษาปีท่ี 3 58 12 29 12 2 113 32.905 .035* 

         (56.5) (17.0) (21.5) (15.5) (2.5) (113.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 3 43 11 18 11 0 83     

        (41.5) (12.5) (15.8) (11.4) (1.9) (83.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 6 /ปวช. 52 29 14 14 2 111     

        (55.5) (16.7) (21.1) (15.3) (2.5) (111.0)     

   อนุปริญญา/ปวส. 24 3 5 8 3 43 

          (21.5) (6.5) (8.2) (5.9) (1.0) (43.0) 

     ปริญญาตรี 21 5 8 9 2 45 

    (22.5) (6.8) (8.6) (6.2) (1.0) (45.0) 

     สูงกวา่ปริญญาตรี 2 0 2 1 0 5 

          (2.5) (0.8) (1.0) (0.7) (0.1) (5.0) 

  รวม 200 60 76 55 9 400 

  

 

(200.0) (60.0) (76.0) (55.0) (9.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.16   (ต่อ) 

  

 ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ    

 ขอ้มูลส่วนบุคคล ซ้ือให้ตนเอง ซ้ือเป็นของขวญั 

ในโอกาสต่างๆ 

ซ้ือเพ่ือใส่ไป 

งานสาํคญั 

เป็นของฝาก/ 

ท่ีระลึก 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

4. อาชีพ 

 

  

 

  
 

 

    

นิสิต/นกัศึกษา 54 3 18 9 0 84 84.749 .000* 

         (42.0) (12.6) (16.0) (11.6) (1.9) (84.0)     

   ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 10 4 9 2 0 25     

        (12.5) (3.8) (4.8) (3.4) (0.6) (25.0)     

   คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 73 16 24 16 3 132     

        (66.0) (19.8) (25.1) (18.2) (3.0) (132.0)     

   พนกังานบริษทัเอกชน 27 7 13 20 2 69 

          (34.5) (10.4) (13.1) (9.5) (1.6) (69.0) 

     เกษตรกรรม 23 29 8 8 2 70 

    (35.0) (10.5) (13.3) (9.6) (1.6) (70.0) 

     อ่ืนๆ   13 1 4 0 2 20 

           (10.0) (3.0) (3.8) (2.8) (0.5) (20.0) 

  รวม 200 60 76 55 9 400 

  

 

(200.0) (60.0) (76.0) (55.0) (9.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.16  (ต่อ) 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล 

ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ    

ซ้ือให้ตนเอง 
ซ้ือเป็นของขวญั 

ในโอกาสต่างๆ 

ซ้ือเพ่ือใส่ไป 

งานสาํคญั 

เป็นของฝาก/ 

ท่ีระลึก 
อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

  

 

   

 

    

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 88 12 30 14 1 145 34.877 .021* 

         (72.5) (21.8) (27.6) (19.9) (3.3) (145.0)     

   10,001-20,000 บาท 84 37 30 25 6 182     

        (91.0) (27.3) (34.6) (25.0) (4.1) (182.0)     

   20,001-30,000 บาท 19 8 11 8 0 46     

        (23.0) (6.9) (8.7) (6.3) (1.0) (46.0)     

   30,001-40,000 บาท 6 2 3 4 1 16 

          (8.0) (2.4) (3.0) (2.2) (0.4) (16.0) 

     40,001-50,000 บาท 1 1 1 2 1 6 

          (3.0) (0.9) (1.1) (0.8) (0.1) (6.0) 

     มากกวา่ 50,000 บาท 2 0 1 2 0 5 

          (2.5) (0.8) (1.0) (0.7) (0.1) (5.0) 

  รวม 200 60 76 55 9 400 

  

 

(200.0) (60.0) (76.0) (55.0) (9.0) (400.0) 

  * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตารางท่ี 4.16 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมดา้นโอกาสท่ีซ้ือ   

อาย ุพบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 83.030 โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กวา่ 0.05 แสดงวา่อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 

กล่าวไดว้า่อายแุตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

สถานภาพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 38.263 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมี

ค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงวา่สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ด้านโอกาสท่ีซ้ือ กล่าวได้ว่าสถานภาพแตกต่างกันมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ต่างกนั 

ระดบัการศึกษา พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 32.905 โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี .035 

ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิม ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมต่างกนั  

อาชีพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 84.749 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมีค่า

น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

โอกาสท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่อาชีพแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

รายไดต่้อเดือน พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 34.877 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .021 

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมต่างกนั 



ด้านสถานที่ซือ้ 

ตารางท่ี 4.17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นสถานท่ีซ้ือ 

  

          

ขอ้มลูส่วนบุคคล ร้านคา้ทัว่ไป เวบ็ไซตอ์อนไลน ์ ตามงานมสัยดิ/ 

การกุศล 

ตลาดนดัชุมชน อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

1. อาย ุ

 

  

 

   

 

    

ตํ่ากวา่ 20 ปี 42 17 25 12 0 96 31.829 .045* 

  (45.6) (13.4) (22.3) (13.9) (0.7) (96.0)     

   21-30 ปี 47 22 18 10 0 97     

  (46.1) (13.6) (22.6) (14.1) (0.7) (97.0)     

   31-40 ปี 32 5 16 13 2 68     

  (32.3) (9.5) (15.8) (9.9) (0.5) (68.0)     

   41-50 ปี 45 10 25 14 0 94 

  
  (44.7) (13.2) (21.9) (13.6) (0.7) (94.0) 

     51-60 ปี 15 1 7 6 0 29 

    (13.8) (4.1) (6.7) (4.2) (0.2) (29.0) 

     มากกวา่ 60  ปี 9 1 2 3 1 16 

    (7.6) (2.2) (3.7) (2.3) (0.1) (16.0) 

  รวม 190 56 93 58 3 400 

  

 

(190.0) (56.0) (93.0) (58.0) (3.0) (400.0) 
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ด้านสถานที่ซือ้ 

ตารางท่ี 4.17   (ต่อ) 

  

          

ขอ้มลูส่วนบุคคล ร้านคา้ทัว่ไป เวบ็ไซตอ์อนไลน ์ ตามงานมสัยดิ/ 

การกุศล 

ตลาดนดัชุมชน อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

2. สถานภาพ 

 

  

 

   

 

    

โสด 72 27 43 16 0 158 14.924 .061 

  (75.1) (22.1) (36.7) (22.9) (1.2) (158.0)     

   สมรส 104 24 44 32 2 206     

  (97.9) (28.8) (47.9) (29.9) (1.5) (206.0)     

   หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 14 5 6 10 1 36     

        (17.1) (5.0) (8.4) (5.2) (0.3) (36.0)     

รวม 190 56 93 58 3 400 

  

 

(190.0) (56.0) (93.0) (58.0) (3.0) (400.0) 
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ด้านสถานที่ซือ้ 

ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 

  

          

ขอ้มลูส่วนบุคคล ร้านคา้ทัว่ไป เวบ็ไซตอ์อนไลน ์ ตามงานมสัยดิ/ 

การกุศล 

ตลาดนดัชุมชน อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

3. ระดบัการศึกษา 

 

  

 

   

 

    

ตํ่ากวา่ มธัยมศึกษาปีท่ี 3 58 7 31 17 0 113 33.353 .031* 

         (53.7) (15.8) (26.3) (16.4) (0.8) (113.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 3 35 11 24 13 0 83     

        (39.4) (11.6) (19.3) (12.0) (0.6) (83.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 6 /ปวช. 57 16 19 16 3 111     

        (52.7) (15.5) (25.8) (16.1) (0.8) (111.0)     

   อนุปริญญา/ปวส. 22 10 7 4 0 43 

          (20.4) (6.0) (10.0) (6.2) (0.3) (43.0) 

     ปริญญาตรี 14 12 12 7 0 45 

    (21.4) (6.3) (10.5) (6.5) (0.3) (45.0) 

     สูงกวา่ปริญญาตรี 4 0 0 1 0 5 

          (2.4) (0.7) (1.2) (0.7) (0.0) (5.0) 

  รวม 190 56 93 58 3 400 

  

 

(190.0) (56.0) (93.0) (58.0) (3.0) (400.0) 
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ด้านสถานที่ซือ้ 

ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 

  

          

ขอ้มลูส่วนบุคคล ร้านคา้ทัว่ไป เวบ็ไซตอ์อนไลน ์ ตามงานมสัยดิ/ 

การกุศล 

ตลาดนดัชุมชน อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

4. อาชีพ 

 

  

 

   

 

    

นิสิต/นกัศึกษา 34 20 21 9 0 84 29.198 .084 

         (39.9) (11.8) (19.5) (12.2) (0.6) (84.0)     

   ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 11 4 8 2 0 25     

        (11.9) (3.5) (5.8) (3.6) (0.2) (25.0)     

   คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 72 19 24 15 2 132     

        (62.7) (18.5) (30.7) (19.1) (1.0) (132.0)     

   พนกังานบริษทัเอกชน 30 9 16 13 1 69 

          (32.8) (9.7) (16.0) (10.0) (0.5) (69.0) 

     เกษตรกรรม 33 3 17 17 0 70 

    (33.3) (9.8) (16.3) (10.2) (0.5) (70.0) 

     อ่ืนๆ   10 1 7 2 0 20 

           (9.5) (2.8) (4.7) (2.9) (0.2) (20.0) 

  รวม 190 56 93 58 3 400 

  

 

(190.0) (56.0) (93.0) (58.0) (3.0) (400.0) 
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ด้านสถานที่ซือ้ 

ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 

 

            

ขอ้มลูส่วนบุคคล ร้านคา้ทัว่ไป เวบ็ไซตอ์อนไลน ์ ตามงานมสัยดิ/ 

การกุศล 

ตลาดนดัชุมชน อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

  

 

   

 

    

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 67 21 41 16 0 145 45.008 .001* 

         (68.9) (20.3) (33.7) (21.0) (1.1) (145.0)     

   10,001-20,000 บาท 99 18 37 26 2 182     

        (86.5) (25.5) (42.3) (26.4) (1.4) (182.0)     

   20,001-30,000 บาท 15 12 11 8 0 46     

        (21.9) (6.4) (10.7) (6.7) (0.3) (46.0)     

   30,001-40,000 บาท 6 3 2 5 0 16 

          (7.6) (2.2) (3.7) (2.3) (0.1) (16.0) 

     40,001-50,000 บาท 2 1 1 1 1 6 

          (2.9) (0.8) (1.4) (0.9) (0.0) (6.0) 

     มากกวา่ 50,000 บาท 1 1 1 2 0 5 

          (2.4) (0.7) (1.2) (0.7) (0.0) (5.0) 

  รวม 190 56 93 58 3 400 

  

 

(190.0) (56.0) (93.0) (58.0) (3.0) (400.0) 

  * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตารางท่ี 4.17 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมดา้นสถานท่ีซ้ือ 

อายุ พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 31.829 โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี .045 ซ่ึงมีค่า 

น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน 

สถานท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่อายแุตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

สถานภาพ พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 14.924 โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี .061  

ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ 

สตรีมุสลิมดา้นสถานท่ีซ้ือ  

ระดับการศึกษา พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 33.353 โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี  

.031 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นสถานท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้ 

คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั  

อาชีพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 29.198 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .084 ซ่ึงมีค่า

มากกวา่ 0.05 แสดงวา่อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

สถานท่ีซ้ือ  

รายไดต่้อเดือน พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 45.008 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .001 

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นสถานท่ีซ้ือ กล่าวไดว้า่รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมต่างกนั 



ด้านการรับข้อมลูข่าวสาร 

ตารางท่ี 4.18  ความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร 

  

             

ขอ้มูลส่วนบุคคล โทรทศัน์ วิทย ุ นิตยสาร/ 

ส่ิงพิมพ ์

อินเตอร์เน็ต พนกังานขาย ครอบครัว/ 

ญาติ 

จดัแสดง 

สินคา้ 
อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

1. อาย ุ

 

  

 

      

 

    

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3 6 6 29 17 26 9 0 96 78.261 .000* 

  (6.5) (6.0) (9.6) (18.0) (22.8) (22.3) (10.3) (0.5) (96.0)     

   21-30 ปี 3 3 8 25 24 19 14 1 97     

  (6.5) (6.1) (9.7) (18.2) (23.0) (22.6) (10.4) (0.5) (97.0)     

   31-40 ปี 8 5 3 12 16 16 7 1 68     

  (4.6) (4.3) (6.8) (12.8) (16.2) (15.8) (7.3) (0.3) (68.0)     

   41-50 ปี 5 7 22 7 23 23 7 0 94 

    (6.3) (5.9) (9.4) (17.6) (22.3) (21.9) (10.1) (0.5) (94.0) 

     51-60 ปี 7 3 0 1 8 6 4 0 29 

    (2.0) (1.8) (2.9) (5.4) (6.9) (6.7) (3.1) (0.1) (29.0) 

     มากกวา่ 60  ปี 1 1 1 1 7 3 2 0 16 

    (1.1) (1.0) (1.6) (3.0) (3.8) (3.7) (1.7) (0.1) (16.0) 

  รวม 27 25 40 75 95 93 43 2 400 

  

 

(27.0) (25.0) (40.0) (75.0) (95.0) (93.0) (43.0) (2.0) (400.0) 
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ด้านการรับข้อมลูข่าวสาร 

ตารางท่ี 4.18  (ต่อ) 

  

             

ขอ้มูลส่วนบุคคล โทรทศัน์ วิทย ุ นิตยสาร/ 

ส่ิงพิมพ ์

อินเตอร์เน็ต พนกังานขาย ครอบครัว/ 

ญาติ 

จดัแสดง

สินคา้ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

2. สถานภาพ 

 

  

 

      

 

    

โสด 6 6 10 48 31 41 15 1 158 39.855 .000* 

  (10.7) (9.9) (15.8) (29.6) (37.5) (36.7) (17.0) (0.8) (158.0)     

   สมรส 17 16 30 24 53 42 23 1 206     

  (13.9) (12.9) (20.6) (38.6) (48.9) (47.9) (22.1) (1.0) (206.0)   
  

   หยา่/หมา้ย/ 4 3 0 3 11 10 5 0 36     

    แยกกนัอยู ่ (2.4) (2.3) (3.6) (6.8) (8.6) (8.4) (3.9) (0.2) (36.0)     

รวม 27 25 40 75 95 93 43 2 400 

  

 

(27.0) (25.0) (40.0) (75.0) (95.0) (93.0) (43.0) (2.0) (400.0) 
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ด้านการรับข้อมลูข่าวสาร 

ตารางท่ี 4.18   (ต่อ) 

  

             

ขอ้มูลส่วนบุคคล โทรทศัน์ วิทย ุ นิตยสาร/ 

ส่ิงพิมพ ์

อินเตอร์เน็ต พนกังานขาย ครอบครัว/ 

ญาติ 

จดัแสดง

สินคา้ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

3. ระดบัการศึกษา 

 

  

 

      

 

    

ตํ่ากวา่ มธัยมศึกษาปีท่ี 3 10 7 3 11 32 40 10 0 113 76.133 .000* 

         (7.6) (7.1) (11.3) (21.2) (26.8) (26.3) (12.1) (0.6) (113.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 3 6 6 8 14 23 16 10 0 83     

        (5.6) (5.2) (8.3) (15.6) (19.7) (19.3) (8.9) (0.4) (83.0)     

   มธัยมศึกษาปีท่ี 6 /ปวช. 6 9 22 19 24 18 12 1 111     

        (7.5) (6.9) (11.1) (20.8) (26.4) (25.8) (11.9) (0.6) (111.0)     

   อนุปริญญา/ปวส. 2 1 5 13 9 11 2 0 43 

          (2.9) (2.7) (4.3) (8.1) (10.2) (10.0) (4.6) (0.2) (43.0) 

     ปริญญาตรี 1 2 2 18 6 7 8 1 45 

    (3.0) (2.8) (4.5) (8.4) (10.7) (10.5) (4.8) (0.2) (45.0) 

     สูงกวา่ปริญญาตรี 2 0 0 0 1 1 1 0 5 

          (0.3) (0.3) (0.5) (0.9) (1.2) (1.2) (0.5) (0.0) (5.0) 

  รวม 27 25 40 75 95 93 43 2 400 

  

 

(27.0) (25.0) (40.0) (75.0) (95.0) (93.0) (43.0) (2.0) (400.0) 
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ด้านการรับข้อมลูข่าวสาร 

ตารางท่ี 4.18   (ต่อ) 

  

             

ขอ้มูลส่วนบุคคล โทรทศัน์ วิทย ุ นิตยสาร/ 

ส่ิงพิมพ ์

อินเตอร์เน็ต พนกังานขาย ครอบครัว/ 

ญาติ 

จดัแสดง 

สินคา้ 
อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

4. อาชีพ 

 

  

 

      

 

    

นิสิต/นกัศึกษา 2 5 5 30 15 18 8 1 84 123.686 .000* 

         (5.7) (5.3) (8.4) (15.8) (20.0) (19.5) (9.0) (0.4) (84.0)     

   ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 1 2 1 5 3 4 9 0 25     

        (1.7) (1.6) (2.5) (4.7) (5.9) (5.8) (2.7) (0.1) (25.0)     

   คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 8 10 5 22 45 28 13 1 132     

        (8.9) (8.3) (13.2) (24.8) (31.4) (30.7) (14.2) (0.7) (132.0)     

   พนกังานบริษทัเอกชน 11 4 7 13 12 15 7 0 69 

          (4.7) (4.3) (6.9) (12.9) (16.4) (16.0) (7.4) (0.3) (69.0) 

     เกษตรกรรม 4 4 22 1 19 16 4 0 70 

    (4.7) (4.4) (7.0) (13.1) (16.6) (16.3) (7.5) (0.4) (70.0) 

     อ่ืนๆ   1 0 0 4 1 12 2 0 20 

           (1.4) (1.3) (2.0) (3.8) (4.8) (4.7) (2.2) (0.1) (20.0) 

  รวม 27 25 40 75 95 93 43 2 400 

  

 

(27.0) (25.0) (40.0) (75.0) (95.0) (93.0) (43.0) (2.0) (400.0) 
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ด้านการรับข้อมลูข่าวสาร 

ตารางท่ี 4.18   (ต่อ) 
 

             

ขอ้มูลส่วนบุคคล โทรทศัน์ วิทย ุ นิตยสาร/ 

ส่ิงพิมพ ์

อินเตอร์เน็ต พนกังานขาย ครอบครัว/ 

ญาติ 

จดัแสดง

สินคา้ 

อ่ืนๆ รวม χ2 Sig. 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

  

 

      

 

    

1) ต ํ่ากวา่ 6 8 11 35 28 39 17 1 145 64.913 .002* 

        10,000 บาท (9.8) (9.1) (14.5) (27.2) (34.4) (33.7) (15.6) (0.7) (145.0)     

   2) 10,001- 17 10 25 22 51 41 15 1 182     

       20,000 บาท (12.3) (11.4) (18.2) (34.1) (43.2) (42.3) (19.6) (0.9) (182.0)     

   3) 20,001- 0 6 3 15 12 6 4 0 46     

       30,000 บาท (3.1) (2.9) (4.6) (8.6) (10.9) (10.7) (4.9) (0.2) (46.0)     

   4) 30,001- 1 1 0 3 3 4 4 0 16 

         40,000 บาท (1.1) (1.0) (1.6) (3.0) (3.8) (3.7) (1.7) (0.1) (16.0) 

     5) 40,001- 1 0 1 0 1 0 3 0 6 

         50,000 บาท (0.4) (0.4) (0.6) (1.1) (1.4) (1.4) (0.6) (0.0) (6.0) 

     6) มากกวา่ 2 0 0 0 0 3 0 0 5 

         50,000 บาท (0.3) (0.3) (0.5) (0.9) (1.2) (1.2) (0.5) (0.0) (5.0) 

  รวม 27 25 40 75 95 93 43 2 400 

  

 

(27.0) (25.0) (40.0) (75.0) (95.0) (93.0) (43.0) (2.0) (400.0) 

  * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

77 
 



 จากตารางท่ี 4.18 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมดา้นขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ   

อายุ พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 78.261 โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมีค่า 

นอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นขอ้มูล

ข่าวสารท่ีไดรั้บ กล่าวไดว้า่อายแุตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

สถานภาพ พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 39.855 โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี .000  

ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมดา้นขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ กล่าวไดว้า่สถานภาพแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมต่างกนั 

ระดับการศึกษา พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 76.133 โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 

.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ กล่าวไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีเหตุผลในการ

ซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั  

อาชีพ พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณได้มีค่า 123.686 โดยมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี .000 ซ่ึงมี 

ค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

ขอ้มูลข่าวสารท่ีได้รับ กล่าวได้ว่าอาชีพแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ต่างกนั 

รายไดต่้อเดือน พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 64.913 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .002 

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ กล่าวไดว้า่รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีเหตุผลในการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.19   ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม 

ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน 

  

ขอ้มูลส่วนบุคคล ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน 

  เงินสด บตัรเครดิต รวม χ2 Sig. 

1. อาย ุ

 

  

 

    

1) ตํ่ากวา่ 20 ปี 86 10 96 1.656 .894 

  (85.4) (10.6) (96.0)     

   2) 21-30 ปี 87 10 97     

  (86.3) (10.7) (97.0)     

   3) 31-40 ปี 60 8 68     

  (60.5) (7.5) (68.0)     

   4) 41-50 ปี 84 10 94 

    (83.7) (10.3) (94.0) 

     5) 51-60 ปี 24 5 29 

    (25.8) (3.2) (29.0) 

     6) มากกวา่ 60  ปี 15 1 16 

    (14.2) (1.8) (16.0) 

  รวม 356 44 400 

  

 

(356.0) (44.0) (400.0) 

  2. สถานภาพ 

 

  

 

    

1) โสด 138 20 158 4.654 .098 

  (140.6) (17.4) (158.0)     

   2) สมรส 189 17 206     

  (183.3) (22.7) (206.0)     

   3) หยา่/หมา้ย/ 29 7 36     

       แยกกนัอยู ่ (32.0) (4.0) (36.0)     

รวม 356 44 400 

  

 

(356.0) (44.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.19   (ต่อ) 

  

ขอ้มลูส่วนบุคคล ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน 

  เงินสด บตัรเครดิต รวม χ2 Sig. 

3. ระดบัการศึกษา 

 

  

 

    

1) ตํ่ากวา่ มธัยม 104 9 113 7.080 .215 

        ศึกษาปีท่ี 3 (100.6) (12.4) (113.0)     

   2) มธัยมศึกษา 74 9 83     

       ปีท่ี 3 (73.9) (9.1) (83.0)     

   3) มธัยมศึกษา 101 10 111     

       ปีท่ี 6 /ปวช. (98.8) (12.2) (111.0)     

   4) อนุปริญญา/ 36 7 43 

         ปวส. (38.3) (4.7) (43.0) 

     5) ปริญญาตรี 36 9 45 

    (40.1) (5.0) (45.0) 

     6) สูงกวา่ 5 0 5 

         ปริญญาตรี (4.5) (0.6) (5.0) 

  รวม 356 44 400 

  

 

(356.0) (44.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.19   (ต่อ) 

  

ขอ้มลูส่วนบุคคล ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน 

  เงินสด บตัรเครดิต รวม χ2 Sig. 

4. อาชีพ 

 

  

 

    

1) นิสิต/ 73 11 84 10.119 .072 

        นกัศึกษา (74.8) (9.2) (84.0)     

   2) ขา้ราชการ/ 21 4 25     

       รัฐวิสาหกิจ (22.3) (2.8) (25.0)     

   3) คา้ขาย/ธุรกิจ 116 16 132     

       ส่วนตวั (117.5) (14.5) (132.0)     

   4) พนกังาน 58 11 69 

         บริษทัเอกชน (61.4) (7.6) (69.0) 

     5) เกษตรกรรม 68 2 70 

    (62.3) (7.7) (70.0) 

     6) อ่ืนๆ   20 0 20 

           (17.8) (2.2) (20.0) 

  รวม 356 44 400 

  

 

(356.0) (44.0) (400.0) 
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ตารางท่ี 4.19   (ต่อ) 

 

ขอ้มลูส่วนบุคคล ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน 

  เงินสด บตัรเครดิต รวม χ2 Sig. 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

  

 

    

1) ตํ่ากวา่ 133 12 145 19.107 .002* 

        10,000 บาท (129.1) (16.0) (145.0)     

   2) 10,001- 168 14 182     

       20,000 บาท (162.0) (20.0) (182.0)     

   3) 20,001- 36 10 46     

       30,000 บาท (40.9) (5.1) (46.0)     

   4) 30,001- 12 4 16 

         40,000 บาท (14.2) (1.8) (16.0) 

     5) 40,001- 4 2 6 

         50,000 บาท (5.3) (0.7) (6.0) 

     6) มากกวา่ 3 2 5 

         50,000 บาท (4.5) (0.6) (5.0) 

  รวม 356 44 400 

  

 

(356.0) (44.0) (400.0) 

  * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตารางท่ี 4.19 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมดา้นรูปแบบการชาํระเงิน   

1.  อายุ พบว่า ค่า χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 1.656 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .894 ซ่ึงมีค่า

มากกว่า 0.05   แสดงว่าอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

รูปแบบการ ชาํระเงิน   

2.  สถานภาพ พบวา่ ค่า  χ2  ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 4.654 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .098 

ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05   แสดงวา่อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน   
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3.  ระดบัการศึกษา พบว่า ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 7.080 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 

.215 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05   แสดงวา่อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมดา้นรูปแบบการชาํระเงิน   

4.  อาชีพ พบวา่ ค่า  χ2 ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 10.119 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี .072 ซ่ึงมี

ค่ามากกวา่ 0.05   แสดงวา่อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

รูปแบบการ ชาํระเงิน   

5.  รายไดต่้อเดือน พบวา่ ค่า  χ2  ท่ีคาํนวณไดมี้ค่า 19.107 โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 

.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่ารายได้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิม ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน กล่าวไดว้่ารายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีเหตุผลในการ

ซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.20   ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นรูปแบบผา้  

 

   ดา้นรูปแบบผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม  

ส่วนประสมการตลาด Pearson ( r ) Sig (2-tailed) ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .190* .000 ระดบัตํ่ามาก 

2. ดา้นราคา .149* .003 ระดบัตํ่ามาก  

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย .105* .036 ระดบัตํ่ามาก 

4. ดา้นส่งเสริมการขาย .159* .001 ระดบัตํ่ามาก 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

  จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้านรูปแบบผา้คลุมศีรษะสตรี  ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์ 

อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient: r) พบว่า ส่วนประสม

การตลาดเก่ียวกบั 
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  1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

รูปแบบผา้คลุมศีรษะสตรี  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  

( r ) เท่ากบั .190 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  2.  ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

รูปแบบผา้คลุมศีรษะสตรี  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  

( r ) เท่ากบั .149 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ด้านรูปแบบผ้าคลุมศีรษะสตรี  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากบั .105 แสดงว่า   ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบั

ตํ่ามาก 

  4.  ดา้นส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ด้านรูปแบบผ้าคลุมศีรษะสตรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากบั .159 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบั 

ตํ่ามาก 

 

ตารางท่ี 4.21  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 

 

   ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ  

ส่วนประสมการตลาด Pearson ( r ) Sig (2-tailed) ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .133* .008 ระดบัตํ่ามาก 

2. ดา้นราคา .022 .659 -  

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย .028 .583 - 

4. ดา้นส่งเสริมการขาย .018 .720 - 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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  จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้านเหตุผลท่ีซ้ือ ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของ 

เพี ย ร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation Coefficient: r) พ บ ว่า  ส่วนป ระสมการตลาด

เก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นรูปแบบผา้

คลุมศีรษะสตรี อย่างมีนัยสําคัญ ทางสถิติ ท่ีระดับ  .05 โดยมีค่าสัมประสิท ธ์ิสหสัมพัน ธ์ 

 ( r ) เท่ากบั .133 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  

ตารางท่ี 4.22   ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 

   ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ  

ส่วนประสมการตลาด Pearson ( r ) Sig (2-tailed) ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .055 .269 - 

2. ดา้นราคา .114* .023 ระดบัตํ่ามาก  

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย .020 .683 - 

4. ดา้นส่งเสริมการขาย .021 .681 - 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

  จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ  ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์

อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient: r) พบว่า ส่วนประสม

การตลาดเก่ียวกับด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

รูปแบบผา้คลุมศีรษะสตรี อยา่งมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

 ( r ) เท่ากบั .149 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 
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ตารางท่ี 4.23 ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 

 

   ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ  

ส่วนประสมการตลาด Pearson ( r ) Sig (2-tailed) ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .132* .008 ระดบัตํ่ามาก 

2. ดา้นราคา .141* .005 ระดบัตํ่ามาก  

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย .147* .003 ระดบัตํ่ามาก 

4. ดา้นส่งเสริมการขาย .113* .024 ระดบัตํ่ามาก 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

  จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นโอกาสท่ีซ้ือ  ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์

สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient : r) พบวา่ ส่วนประสมการตลาดเก่ียวกบั 

  1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

โอกาสท่ีซ้ือ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากับ  

.132 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  2.  ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

โอกาสท่ีซ้ือ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากับ 

.141 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ด้านโอกาสท่ีซ้ือ  อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r )  

เท่ากบั .147 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  4.  ดา้นส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ด้านโอกาสท่ีซ้ือ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ ( r )  

เท่ากบั .113 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 
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ตารางท่ี 4.24   ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นสถานท่ีซ้ือ   

 

   ดา้นสถานท่ีซ้ือ  

ส่วนประสมการตลาด Pearson ( r ) Sig (2-tailed) ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .189* .000 ระดบัตํ่ามาก 

2. ดา้นราคา .220* .000 ระดบัตํ่า  

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย .204* .000 ระดบัตํ่า  

4. ดา้นส่งเสริมการขาย .161* .001 ระดบัตํ่ามาก 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

  จากตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้านสถานท่ีซ้ือ ด้วยสถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของ 

เพี ย ร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation Coefficient: r) พ บ ว่า  ส่วนป ระสมการตลาด

เก่ียวกบั 

  1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้น

สถานท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากบั .189 

แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  2.  ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

สถานท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากบั .220 

แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า 

  3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ดา้นสถานท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากบั 

.204 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า 

  4.  ดา้นส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม

ดา้นสถานท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r ) เท่ากบั 

.161 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 
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ตารางท่ี 4.25   ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร 

 

 ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร  

ส่วนประสมการตลาด Pearson ( r ) Sig (2-tailed) ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .050 .314 - 

2. ดา้นราคา .088 .080 -  

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย .066 .191 -  

4. ดา้นส่งเสริมการขาย .101* .044 ระดบัตํ่ามาก 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

  จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่าย

ของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient: r) พบว่า ส่วนประสมการตลาด

เก่ียวกบั ดา้นส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นการ

รับข้อมูลข่าวสาร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ ( r ) 

เท่ากบั .101 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

 

ตารางท่ี 4.26   ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน 

 

   ดา้นรูปแบบการชาํระเงิน  

ส่วนประสมการตลาด Pearson ( r ) Sig (2-tailed) ความสัมพนัธ์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .016 .752 - 

2. ดา้นราคา .025 .616 -  

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย .034 .492 -  

4. ดา้นส่งเสริมการขาย .144* .004 ระดบัตํ่ามาก 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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  จากตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมดา้นรูปแบบการชาํระเงิน ดว้ยสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่าย

ของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient: r) พบว่า ส่วนประสมการตลาด

เก่ียวกบัด้านส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมด้าน

รูปแบบการชาํระเงิน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ( r ) 

เท่ากบั .144 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามาก 

  ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

  สรุปความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะจากข้อมูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ตามตารางท่ี 4.27 

 

ตารางท่ี 4.27  จาํนวนและร้อยละขอ้เสนอแนะของกลุ่มตวัอยา่ง  

 

ข้อเสนอแนะ จํานวน 

1. มีรูปแบบใหม่ ทนัสมยัอยูเ่สมอ  58 

2. ราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพ 43 

3. สีสัน ลวดลาย สวยงาม   31 

4. สวมใส่สบาย เหมาะสมกบัสภาพอากาศ ไม่บางหรือหนาเกินไป 26 

5. ใส่แลว้ดูเรียบร้อย ปกปิดมิดชิด เหมาะสมถูกตอ้งตามหลกัศาสนา 24 

6. ตดัเยบ็เรียบร้อยประณีต 21 

7. ขนาดของผา้คลุมมีความพอดี ไม่เล็กหรือใหญ่เกินไป 17 

8. คาํนึงถึงวยัของผูใ้ส่ 13 

9. ปรับปรุงการเยบ็ เพื่อใหค้ลุมง่าย รวดเร็ว 12 

10. ใชเ้น้ือผา้อยา่งดี มีความทนทาน 11 

11. ควรจดัสถานท่ีจาํหน่ายใหเ้ลือกชมสินคา้ไดส้ะดวก 7 

12. มีการแนะนาํการใชผ้า้คลุมศีรษะ 6 

รวม 269 

 

 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ลกัษณะส่วน

บุคคลของผูซ้ื้อผา้คลุมศีรษะ (2) พฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม (3) ระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมการตลาดการซ้ือผา้คลุมศีรษะ และ (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะส่วนบุคคล

และส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา เป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) 

ทาํการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมด้วยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) กบักลุ่มตวัอย่าง 400

ตวัอยา่งจากการสรุปผล พบวา่ 

 1.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา ส่วนใหญ่อายุ 21 - 30 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาตํ่ากว่ามธัยมศึกษาปีท่ี 3 

อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั และรายไดสุ้ทธิ 10,001-20,000 บาทต่อเดือน  

 1.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม พบวา่ รูปแบบผา้คลุมศีรษะส่วนใหญ่

ใช้แบบส่ีเหล่ียมผืนผา้แบบผา้พนั เหตุผลท่ีซ้ือเพราะชอบรูปแบบท่ีทนัสมยั/หรูหรา บุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการซ้ือ คือ ตนเอง ซ้ือเน่ืองในโอกาสใด ส่วนใหญ่จะซ้ือให้ตนเอง โดยซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป ส่วน

การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผา้คลุมศีรษะไดรั้บจากพนกังานขาย ณ จุดขาย และรูปแบบการชาํระ

เงินใชเ้งินสด 

 1.3  ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดของผูซ้ื้อผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมใน

เขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ในภาพรวมก็อยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาแต่ละดา้น

พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาตามลาํดับ ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 1.4 จากผลการทดสอบสมมติฐาน เพื่ อหาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ และส่วนประสมการตลาด กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ดว้ยสถิติ

สหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Correlation Coefficient: r) โดยมีระดบันัยสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และส่วนประสม

การตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบาง 

นํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา  

  

2. อภิปรายผล 

 

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา มีประเด็นท่ีสามารถนํามาอภิปรายได ้ 

ดงัน้ี 

 2.1  การศึกษาระดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทราพบวา่ ภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก เม่ือพิจารณาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดแต่ละดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์

มีความสาํคญัมากกวา่ดา้นอ่ืนๆ เป็นเพราะผลิตภณัฑห์ลกัคือ ฮิญาบ (ผา้คลุมศีรษะของผูห้ญิงมุสลิม) 

ซ่ึงศาสนาอิสลามระบุให้ผูห้ญิงสวม ผา้คลุมผมจนปิดหน้าอก เพราะเหตุน้ีสตรีมุสลิมจึงได้ให้

ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด นอกจากดา้นผลิตภณัฑ์แลว้ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดก็มีความสําคญัเช่นกนั เห็นไดจ้าก

ขอ้เสนอแนะของกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการให้ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพควรจดัสถานท่ีจาํหน่ายให้

เลือกชมสินคา้ไดส้ะดวกและมีการแนะนาํการใชผ้า้คลุมศีรษะจากพนกังานขาย ณ จุดท่ีขาย เป็นไป

ตามแนวคิดของฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler, 2003: 24) ท่ีกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสาน

เคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าว

ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ สอดคลอ้งกบั เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสม

การตลาด หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ี

ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด

ความชอบในสินคา้ 
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 2.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ และส่วนประสม

การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว 

จงัหวดัฉะเชิงเทรา จะเห็นไดว้า่ 

      2.2.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิม  ทั้งน้ีเป็นเพราะฮิญาบ (ผา้คลุมศีรษะของผูห้ญิงมุสลิม) ศาสนาอิสลามระบุให้

ผูห้ญิงสวมผา้คลุมผมจนปิดหนา้อก เพื่อเป็นการปกปิดร่างกายใหมิ้ดชิด เป็นการสํารวม การคลุมผา้

ของสตรีมุสลิมนั้นไม่ใช่ประเพณีของอาหรับ แต่เป็นบทบญัญติัของศาสนา ฮิญาบ แปลว่า ปิดกั้น 

การคลุมฮิญาบของสตรีอิสลาม เป็นการปฏิบติัธรรม เฉกเช่นสตรีในศาสนาอ่ืนปฏิบติัธรรมนัน่เอง 

แต่ในปัจจุบนัสภาพทางเศรษฐกิจและสังคมเปล่ียนแปลงไปเร็วมาก ความแตกต่างทางดา้นอายุซ่ึง

ส่วนใหญ่อายุ 21-30 ปี สถานภาพ อาชีพ และรายได ้มีอิทธิพลกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิมในระดบัต่างๆ กนั จะเห็นไดว้่าขอ้เสนอแนะของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมท่ีมีรูปแบบใหม่ ทนัสมยัอยูเ่สมอ สีสัน ลวดลาย สวยงามสวมใส่สบาย เหมาะสม

กบัสภาพอากาศ ไม่บางหรือหนาเกินไปใส่แลว้ดูเรียบร้อย ปกปิดมิดชิด เหมาะสมถูกตอ้งตามหลกั

ศาสนาตดัเยบ็เรียบร้อยประณีตและราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศรสวรรค ์

บาํรุงการ (2553) ท่ีทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผา้คลุมผมของสตรีมุสลิมใน

จงัหวดัยะลา พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้คลุมผมของสตรีมุสลิมในจงัหวดัยะลา 

ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ และรายได ้ 

   2.2.2  ส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะ

สตรีมุสลิม ทั้งน้ีเพราะส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมการตลาดได ้ฟิลิปส์ คอท

เลอร์ (Philip Kotler, 2003: 16) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดเป็นการสนองความตอ้งการ เป็นตวั

แปรท่ีสามารถควบคุมและสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจการกาํหนดส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หรือ (4P’s) นั้น ประกอบด้วย 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ี

เสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภณัฑ์

ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 2) ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินท่ีตอ้งชาํระเพื่อให้ไดสิ้นคา้หรือบริการ 

เป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ออกมาในรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่าผลิตภณัฑ์ และราคาผลิตภณัฑ์นั้น 3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place or Distribution Channel) 

หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ไปถึงผูบ้ริโภค โดยมีกิจกรรมซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีช่วยกระจายสินคา้ 

และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตรา

สินคา้หรือบริการ เพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง
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ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 124-

125) ท่ีว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึง

เก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ ทั้ งน้ีหมายรวมถึง 

กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ โดยมีจุดเร่ิมตน้

ท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการ และส่ิงกระตุน้ท่ีสาํคญัก็คือ ส่วนประสมการตลาด 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

3.2 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้

 ขอ้เสนอแนะผูป้ระกอบการธุรกิจผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมควรนาํเสนอปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดตามลาํดบัค่าเฉล่ีรวม ดงัต่อไปน้ี 

 3.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยท่ี

มีค่าเฉล่ีสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ การทาํความสะอาดง่าย รองลงมา รูปแบบท่ีสวยงามทนัสมยั ตดัเยบ็

ประณีตเรียบร้อย 

  ผูป้ระกอบการควรมุ่งเน้นด้านการทาํความสะอาดง่ายเป็นหลัก รูปแบบ

สวยงามหลากหลายให้เลือกซ้ือตามความชอบและรสนิยม ตดัเยบ็ประณีตเรียบร้อย นอกจากน้ียงั

ตอ้งการผา้คลุมศรีษะท่ีสวมใส่สบาย ระบายอากศไดดี้ รูปแบบแปลกใหม่ ไม่ซํ้ าใคร  

 3.2.2 ด้านราคา พบว่า ปัจจยัด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรี

มุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ี

สูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมาระดบัราคาให้เลือกหลากหลาย และ

สามารถต่อรองราคาได ้ 

  ผูป้ระกอบการควรมุ่งเนน้ดา้นคุณภาพ สามารถทาํความสะอาดไดง่้าย ส่วม

ใส่สบายระบายอากศไดดี้ และราคาสามารถต่อรองได ้ ควรมีการติดป้ายราคาแสดงราคาสินคา้ให้

ให้ลูกคา้มัน่ใจว่าไม่มีการโกงราคา รวมทั้งควรมีการใช้กลยุทธ์ตั้งราคาเผื่อไวเ้ล็กน้อยจากราคาท่ี

ตอ้งการขายจริง เพื่อให้ลูกคา้มีการต่อรองราคา เพื่อให้เกิดความรู้สึกพอใจเม่ือต่อรองราคาสินคา้ได้

ตามตอ้งการ เป็นการกระตุน้ยอดขายไดอี้กวธีิ  
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 3.2.3 ดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผา้คลุม

ศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยท่ี

มีค่าเฉล่ีสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ การจดัเรียงสินค้าตวัอย่างสะดวกในการเลือกชม รองลงมา คือ 

ความสะอาดของร้าน และ มีการจดัแสดงสินคา้ตวัอยา่งโดยแยกประเภท/ยีห่อ้ชดัเจน 

  ผูป้ระกอบการควรมุ่งเนน้การตกแต่งหนา้ร้าน จดัเรียงสินคา้ตวัอยา่งสะดวก

ในการเลือกชม มีการหมุนเวียน/ผลดัเปล่ียนสินคา้ใหม่ ๆ เสมอ ดูแลความสะอาดภายในร้านและ มี

การจดัแสดงสินคา้ตวัอยา่งโดยแยกประเภท/ยีห่อ้ชดัเจน เพื่อความสะดวกในการเลือกชมสินคา้ 

 3.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ

ผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยรวมอยู่ในระดบัปาน

กลาง ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ีสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ การใชพ้นกังานขาย รองลงมา การประชาสัมพนัธ์ 

และการส่งเสริมการขาย 

  ผูป้ระกอบการควรมุ่งเนน้อบรมพนกังานขายให้พูดจากบัลูกคา้อยา่งสุภาพ

และบริการด้วยความเต็มใจ ควรส่งเสริมให้พนักงานขายมีความรู้ดา้นการคลุมศีรษะพอสมควร 

เพราะผูซ้ื้อมักสอบถามความคิดเห็นต่าง ๆ รวมถึงข้อมูลการสวมใส่และการดูแลรักษา หาก

พนกังานสามารถตอบได ้ก็จะสร้างความพอใจให้กบัลูกคา้ไดอี้ก สามรถใชก้ลยุทธ์ลดราคาสินคา้ท่ี

ตกรุ่น เพื่อเป็นการกระตุน้การขายไดอี้กทาง มีการโฆษณาผา่นป้ายโฆษณา พนกังานขายประจาํร้าน

มีความเต็มใจให้บริการ มีความรู้ คอยแนะนํา หรือตอบคาํถามขอ้มูลสินคา้ และสอนคลุมศีรษะ  

เพื่อส่งเสริมการตลาด 

  3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

 3.2.1 การศึกษาคร้ังน้ีดาํเนินการภายใตท้ฤษฎีส่วนประสมการตลาด ท่ีเรียกวา่ 4Ps 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ีจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย แต่ในสถานการณ์ท่ี

เปล่ียนแปลงไป การคาํนึงถึงเพียง 4Ps ยงัไม่เพียงพอ การท่ีธุรกิจจะประสบความสําเร็จยงัมีปัจจยั

อ่ืนท่ีสําคัญอีก 4 ประการ หรือเรียกว่า ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 8Ps ได้แก่ 

กระบวนการ (Process) บุคคล (People) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ผลผลิตและ

คุณภาพ (Productivity and Quality) ด้วยเหตุน้ีควรทาํการศึกษาเพิ่มเติมในประเด็นท่ีกล่าวมาแล้ว

ดว้ย 

 3.2.2 ควรทาํการศึกษาในบริบทท่ีแตกต่างออกไปทั้งดา้นสถานท่ี สภาพแวดลอ้ม 

ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องอ่ืนๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีครบถ้วนสมบูรณ์ ซ่ึงจะทาํให้การวางแผนการตลาดมี

ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีอทิธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลมิ  

ในเขตอาํเภอบางนํา้เปร้ียว จังหวดัฉะเชิงเทรา 

 

คําช้ีแจง 

 แบบสอบถามน้ีใช้กรณีศึกษาของนกัศึกษาแขนงวิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิทยาการจดัการ 

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอาํเภอบางนํ้ าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา ในการ

ตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีขอใหท้่านตอบตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด เน่ืองจากผลการศึกษาจะเป็น

ประโยชน์ต่อการผลิต และการจาํหน่ายผา้คลุมผม ซ่ึงคาํตอบของท่านจะเป็นความลบั และไม่มีผล

ต่อตวัท่านแต่อยา่งไร ขอ้มลูท่ีไดรั้บจะเก็บไปใชป้ระโยชน์เพื่อการวจิยัเท่านั้น 

 แบบสอบถาม เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผา้คลุมผม (ฮิญาบ) ของสตรีมุสลิมใน

จงัหวดัฉะเชิงเทรา ประกอบ ดว้ยคาํถาม 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวน  5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ  จาํนวน  28 ขอ้ 

 ความตอ้งการซ้ือผา้คลุมศรีษะ  

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผา้คลุมศีรษะสตรีมุสลิม  จาํนวน 7  ขอ้ 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอขอบคุณในความร่วมมือ 

นกัศึกษาแขนงวชิาบริหารธุรกิจ  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ

 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

 

แบบสอบถามเลขท่ี........................ 
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ส่วนที ่1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคผา้คลุมศรีษะสตรีมุสลิม 

 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือ

 ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

1.  อายุ   

  (   ) 1. ตํ่ากวา่ 20 ปี  (   ) 2. 21 – 30 ปี 

  (   ) 3. 31 - 40 ปี   (   ) 4. 41  - 50 ปี 

  (   ) 5. 51 - 60 ปี   (   ) 6. 61 ปีข้ึนไป 

2.  สถานภาพ   

  (   ) 1. โสด   (   ) 2. สมรส 

  (   ) 3. หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ (   ) 4. อ่ืน ๆ โปรดระบุ...............................  

3.  ระดับการศึกษาสูงสุด   

  (   ) 1. ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาท่ี 3 (   ) 2. มธัยมศึกษาท่ี 3 

  (   ) 3. มธัยมศึกษาท่ี 6 หรือปวช  (   ) 4. อนุปริญญา หรือปวส 

  (   ) 5. ปริญญาตรี  (   ) 6. สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.  อาชีพ    

  (   ) 1. นิสิต/นกัศึกษา  (   ) 2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

  (   ) 3. คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  (   ) 4. พนกังานบริษทัเอกชน 

  (   ) 5. เกษตรกรรม  (   ) 6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………..……… 

5.  รายได้/เดือน 

  (   ) 1. ตํ่ากวา่ 10,000 บาท (   ) 2. 10,001 – 20,000 บาท 

  (   ) 3. 20,001 – 30,000 บาท (   ) 4. 30,001 – 40,000 บาท 

  (   ) 5. 40,001 – 50,000 บาท (   ) 6. มากกวา่ 50,001บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผ้าคลุมศรีษะมุสลมิ 

 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัอิทธิพลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผา้คลุมศรีษะ

 ท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความมอีทิธิพลต่อการเลอืกซื้อผ้าคลุมศรีษะ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

[5] [4] [3] [2] [1] 

ด้านผลติภณัฑ์ 

1. ช่ือเสียงของตราสินคา้      

2. รูปแบบสีสวยงามทนัสมยั      

3. มีหลายขนาดใหเ้ลือก      

4. รูปแบบไม่ลา้สมยัเร็ว      

5. รูปแบบแปลกใหม่ ไม่ซํ้ าใคร      

6. ตดัเยบ็ประณีต เรียบร้อย      

7. สวมใส่สบาย ระบายอากาศไดดี้      

8. ทาํความสะอาดง่าย      

ด้านราคา 

9. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

10. ราคาใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน      

11. สามารถต่อรองราคาได ้      

12. มีป้ายราคาบอกชดัเจน      

13. มีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย       

ด้านการจดัจาํหน่าย      

14. การจดัเรียงสินคา้ตวัอยา่งสะดวก 

ในการเลือกชม  

     

15. มีการจดัแสดงสินคา้ตวัอยา่งโดยแยกประเภท/

ยีห่อ้ ชดัเจน 

     

16. ความสะอาดของร้าน      

17. เปิดทาํการวนัเสาร์ – อาทิตย ์หรือวนัหยดุต่าง ๆ       
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ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความมอีทิธิพลต่อการเลอืกซื้อผ้าคลุมศรีษะ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

[5] [4] [3] [2] [1] 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

การโฆษณา 

18. มีการโฆษณาผา่นทางป้ายโฆษณา 

     

19. มีการโฆษณาผา่นทางวทิย ุ      

20. มีการโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์      

21. มีการโฆษณาผา่นทางนิตยสาร/ส่ิงพิมพ ์      

การส่งเสริมการขาย 

22. การลดราคา 

     

23. การแจกสินคา้      

24. การชิงโชครางวลั      

การใช้พนกังานขาย 

25. พนกังานขายมีความรู้คอยแนะนาํหรือ 

ตอบคาํถามขอ้มูลสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

     

26. พนกังานขายประจาํร้านมีความเตม็ใจ

ใหบ้ริการ 

     

การประชาสัมพนัธ์ 

27. สอนวธีิการคลุมศรีษะผา่นทางอินเทอร์เน็ต 

     

28. รีววิจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้      

การตลาดทางตรง 

29. จดหมายอิเลก็ทรอนิกส์ (E-mail) 

     

30. การใชโ้ทรศพัท ์(SMS)      
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ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลมิ 

 

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือ 

 ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

1.  ผ้าคลุมศีรษะที่ท่านซ้ือบ่อยมากทีสุ่ด คือ (เลอืกเพยีงคําตอบเดียว)  

(   ) 1. ส่ีเหล่ียมผนืผา้แบบผา้พนั   (   ) 2. ส่ีเหล่ียมจตุัรัสแบบสามเหล่ียม 

(   ) 3. ผา้คลุมแบบสวมยาวประมาณบ่า  (   ) 4. ผา้คลุมแบบสวมยาวประมาณเอว  

(   ) 5. ผา้พนัแบบมีหนา้    (   ) 6. แบบมีหมวกในตวั 

(   ) 7. ผา้คลุมยาวมีผา้ปิดหนา้   (   ) 8. ผา้คลุมก่ึงสาํเร็จรูป/แบบเยบ็ใตค้าง  

(   ) 9. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………………………………………………………………………. 

 

2.  เหตุผลที่ท่านซ้ือผ้าคลุมศรีษะ เพราะ (เลอืกเพยีงคําตอบเดียว)  

(   ) 1. รูปแบบท่ีทนัสมยั/หรูหรา   (   ) 2. มีการตดัเยบ็ท่ีประณีต/เรียบร้อย  

(   ) 3. ซ้ือใหบุ้คคลภายในครอบครัว/คนท่ีรู้จกั (   ) 4. มีบุคคลอ่ืนแนะนาํให้ซ้ือ 

(   ) 5. เห็นโฆษณาจากส่ือต่าง ๆ    (   ) 6. มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย 

(   ) 7. ตามกระแสนิยม/ตามแฟชัน่   (   ) 8. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……………………… 

  

3.  บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการซ้ือผ้าคลุมศรีษะ มากทีสุ่ด (เลอืกเพยีงคําตอบเดียว)  

(   ) 1. ตนเอง     (   ) 2. คนในครอบครัว/ญาติ   

(   ) 3. เพื่อน/คนท่ีรู้จกั    (   ) 4. คู่รัก 

(   ) 5. บุคคลท่ีมีช่ือเสียง/นกัแสดง/นกัร้อง  (   ) 6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……………………… 

 

4.  ท่านซ้ือผ้าคลุมศรีษะเน่ืองในโอกาสใด (เลอืกเพยีงคําตอบเดียว)   

(   ) 1. ซ้ือใหต้นเอง    (   ) 2. ซ้ือเป็นของขวญัในโอกาสต่าง ๆ  

(   ) 3. ซ้ือเพื่อใส่ไปงานสาํคญั   (   ) 4. เป็นของฝาก/ท่ีระลึก  

(   ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………………………….     
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5.  ท่านซ้ือผ้าคลุมศรีษะจากสถานทีใ่ดบ่อยทีสุ่ด (เลอืกเพียงคําตอบเดียว) 

(   ) 1. ร้านคา้ทัว่ไป    (   ) 2. เวบ็ไซตอ์อนไลน์   

(   ) 3. ตามงานมสัยดิ/การกุศล   (   ) 4. ตลาดนดัชุมชน 

(   ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……………………………………………………………….………….

     

6.  ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัผ้าคลุมศรีษะในลกัษณะใดมากทีสุ่ด (เลอืกเพยีงคําตอบเดียว) 

(   ) 1. โทรทศัน์     (   ) 2. วทิย ุ   

(   ) 3. นิตยสาร/ส่ิงพิมพ ์    (   ) 4. อินเตอร์เน็ต 

(   ) 5. พนกังานขาย ณ จุดขาย   (   ) 6. ครอบครัว /ญาติ 

(   ) 7. จดัแสดงสินคา้    (   ) 8.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……………………… 

 

7.  รูปแบบการชําระเงิน  (เลอืกเพยีงคําตอบเดียว) 

(   ) 1. เงินสด     (   ) 2. บตัรเครดิต 

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัผ้าคลุมศรีษะสตรีมุสลมิ  

 

1.  คิดวา่ผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการ ควรจะพฒันาผา้คลุมศรีษะในดา้นใดบา้ง 

..........................................................................................................................................…….... 

………………………………………………………………………………………………….. 

..........................................................................................................................................…….... 

………………………………………………………………………………………………….. 

..........................................................................................................................................…….... 

 

2.  ปัญหาหรืออุปสรรคต่อการซ้ือผา้คลุมศรีษะ 

..........................................................................................................................................…….... 

………………………………………………………………………………………………….. 

..........................................................................................................................................…….... 

………………………………………………………………………………………………….. 

..........................................................................................................................................…….... 

ขอบคุณท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวโสภาพรรณ   ซอหะซนั 

วนั เดือน ปีเกดิ 14  กนัยายน  2531 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอบางนํ้าเปร้ียว จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ประวตัิการศึกษา คศ.บ. มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี พ.ศ. 2554 

สถานทีท่าํงาน คณะเทคโนโลยคีหกรรมศาสตร์  

 มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี  
ตําแหน่ง นกัวชิาการศึกษา (ดา้นหอ้งปฏิบติัการ) 
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	สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	3.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอำเภอบางน้ำเปรี้ยว จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่สูงสุด 3 อันดับแรก คือ การทำความสะอาดง่าย รองลงมา รูปแบบที่สวยงามทันสมัย ตั...
	ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นด้านการทำความสะอาดง่ายเป็นหลัก รูปแบบสวยงามหลากหลายให้เลือกซื้อตามความชอบและรสนิยม ตัดเย็บประณีตเรียบร้อย นอกจากนี้ยังต้องการผ้าคลุมศรีษะที่สวมใส่สบาย ระบายอากศได้ดี รูปแบบแปลกใหม่ ไม่ซ้ำใคร
	3.2.2 ด้านราคา พบว่า ปัจจัยด้านราคาที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลิม ในเขตอำเภอบางน้ำเปรี้ยว จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่สูงสุด 3 อันดับแรก คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาระดับราคาให้เลือกหลากหลาย และสามา...
	ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นด้านคุณภาพ สามารถทำความสะอาดได้ง่าย ส่วมใส่สบายระบายอากศได้ดี และราคาสามารถต่อรองได้  ควรมีการติดป้ายราคาแสดงราคาสินค้าให้ให้ลูกค้ามั่นใจว่าไม่มีการโกงราคา รวมทั้งควรมีการใช้กลยุทธ์ตั้งราคาเผื่อไว้เล็กน้อยจากราคาที่ต้องการขายจ...
	3.2.3 ด้านการจัดจำหน่าย ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอำเภอบางน้ำเปรี้ยว จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่สูงสุด 3 อันดับแรก คือ การจัดเรียงสินค้าตัวอย่างสะดวกในการเลือกชม รองลง...
	ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นการตกแต่งหน้าร้าน จัดเรียงสินค้าตัวอย่างสะดวกในการเลือกชม มีการหมุนเวียน/ผลัดเปลี่ยนสินค้าใหม่ ๆ เสมอ ดูแลความสะอาดภายในร้านและ มีการจัดแสดงสินค้าตัวอย่างโดยแยกประเภท/ยี่ห้อชัดเจน เพื่อความสะดวกในการเลือกชมสินค้า
	3.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผ้าคลุมศีรษะสตรีมุสลิมในเขตอำเภอบางน้ำเปรี้ยว จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่สูงสุด 3 อันดับแรก คือ การใช้พนักงานขาย รองลงมา การประชาสัมพันธ...
	ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นอบรมพนักงานขายให้พูดจากับลูกค้าอย่างสุภาพและบริการด้วยความเต็มใจ ควรส่งเสริมให้พนักงานขายมีความรู้ด้านการคลุมศีรษะพอสมควร เพราะผู้ซื้อมักสอบถามความคิดเห็นต่าง ๆ รวมถึงข้อมูลการสวมใส่และการดูแลรักษา หากพนักงานสามารถตอบได้ ก็จะส...
	3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป
	3.2.1 การศึกษาครั้งนี้ดำเนินการภายใต้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ที่เรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จำหน่าย และการส่งเสริมการขาย แต่ในสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป การคำนึงถึงเพียง 4Ps ยังไม่เพียงพอ การที่ธุรกิจจะประสบความสำเร็จยังมีปัจจัยอื่นที่...
	3.2.2 ควรทำการศึกษาในบริบทที่แตกต่างออกไปทั้งด้านสถานที่ สภาพแวดล้อม ปัจจัยที่เกี่ยวข้องอื่นๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนสมบูรณ์ ซึ่งจะทำให้การวางแผนการตลาดมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น

