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บทคดัย่อ 
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ประชากรในจงัหวดั
นครราชสมีา ทีซ่ื้อผา้ไหมปักธงชยั จ านวน 400 คนด้วยแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัได้พฒันาขึน้ตามค าแนะน าของอาจารย์
และผูเ้ชีย่วชาญ ตามทฤษฏพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด รวมทัง้งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง วเิคราะห์
ขอ้มลูด้วย ความถี ่รอ้ยละ คา่เฉลี่ย และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์คา่ท ีการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว และคา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั ส าหรบัวเิคราะห์ขอ้มลูทางสถติใิช ้โปรแกรมส าเรจ็รปูในการ
วเิคราะห์ขอ้มลู  

ผลการศกึษาทางด้านประชากรศาสตรพ์บวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญงิมากกวา่เพศชาย มี
อายุ 31-40 ปี มสีถานภาพ โสด อาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีะดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน  10,001 – 20,000 บาท
ต่อเดอืน ซึง่ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปัก
ธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน สว่นด้านสว่น
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผ้าไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา 
ได้แก่ 1) ปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์2) ปัจจยัด้านราคา 3) ปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 4)ปัจจยัด้านการสง่เสรมิ
การตลาด 5) ปัจจยัด้านบุคคล 6) ปัจจยัด้านกระบวนการ 7) ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ มเีพยีง 2 ปัจจยัสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั คอื ปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์และด้านการสง่เสรมิการตลาด   

 
ค าส าคญั : ผูบ้รโิภค, OTOP ผา้ไหมปักธงชยั 

 
Abstract  

  The purpose of this research was to Study of Marketing Mix Factors Influencing OTOP Silk 
Pakthongchai buying decision of Population in Nakornratchasima Province. Questionnaire was used as a tool 
to collect data from 400 populations in Nakornratchasima who has been bought OTOP Silk Pakthongchai. All 
collected data were statistically analysis by frequency, percentage, mean, Standard Deviation, t-test, one-way 
analysis of variance and Pearson product moment correlation coefficient. Data Processed by computer 
program. 
 The result of demography study showed that most respondent are Female age between 31 – 40 
years old single status an occupation as a company employee and have monthly income between 10,001 – 
20,000 THB and the result of demography study show all factors are affecting to Influencing OTOP Silk 
Pakthongchai buying decision. Marketing Mix Factors Influencing OTOP Silk Pakthongchai buying decision 
that we were study consist of 1) Product 2) Price 3) Place 
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4) Promotion 5) People 6) Process 7) Physical Evidence and the result of Marketing Factors study show 2 
factors are affecting to Influencing OTOP Silk Pakthongchai buying decision are Product and Promotion.  
 
Key Words: Consumers, OTOP Pakthongchai 
 
ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 

อุตสาหกรรมสิง่ทอและเครือ่งนุ่งห่มมบีทบาทส าคญัยิง่ต่อการพฒันาเศรษฐกจิไทย มกีระบวนการผลติทีค่รบ
วงจรตัง้แต่การผลติเสน้ใย  ปัน่ด้าย  ทอผา้ ถกัผา้  ฟอกยอ้มฯ  และเสือ้ผา้ส าเรจ็รปูโดยเฉพาะและก่อให้เกดิการจา้ง
งานอกีทัง้ มกีารสง่ออกของผลติภณัฑส์ิง่ทอและเครือ่งนุ่งห่มในปี2560 มลูคา่ถงึ 6,701.24 ล้านเหรยีญสหรฐัฯ และสถติิ
ถงึเดอืน มถุินายน 2561 มมีลูคา่ 3,553.20 ล้านเหรยีญสหฐัฯ ซึง่มกีารเตบิโตจาก ปี 2560 ขึน้มา 8.65%  (สถาบนั
พฒันาอุตสาหกรรมสิง่ทอ, 2561) 

จากขอ้มลูการสง่ออกดงักล่าวของผลติภณัฑส์ิง่ทอและเครือ่งนุ่งห่ม ซึง่ประกอบไปด้วย หลากหลายผลติภณัฑ์
ซึง่ หนึ่งในผลติภณัฑส์ิง่ทอทีแ่ละเครือ่งนุ่งห่มทีม่คีวามส าคญัต่อประเทศไทย คอื ผลติภณัฑจ์ากผา้ไหม ในปี 2560 ซึง่
มมีลูคา่ การสง่ออก 2.18 ล้านเหรยีญสหรฐัและสถติติัง้แต่เดอืนมกราคม 2561 ถงึเดอืน มถุินายน 2561 มมีลูคา่ 1.53 
ล้านเหรยีญสหรฐั ทีม่กีารเตบิโตถงึ 47.73% (สถาบนัพฒันาอุตสาหกรรมสิง่ทอ, 2561) จากมลูคา่ดงักล่าว ตลาด
สง่ออก 5 อนัดบัแรกของไทยรายประเทศได้แก่ สหรฐัอเมรกิา ฮ่องกง เบลเยีย่ม ญีปุ่่น และ โมซมับกิ (ส านักงาน
ปลดักระทรวงพาณิชย,์2561)  

ปัจจุบนัภาครฐัได้มกีารสนับสนุน และเสรมิสรา้งความแขง็แกรง่ให้แก่ผลติภณัฑ ์OTOP และ SMEs แบบครบ
วงจรซึง่ผลกัดนัใหเ้กดิองคค์วามรู้ พฒันามาตรฐานการผลติ ยกระดบับรรจุภณัฑ ์จดัสรรชอ่งทางการจดัจ าหน่าย เพือ่
กระตุ้นธุรกจิท่องเทีย่วระดบัชุมชนและภมูภิาค มุง่ขยายตลาดกวา้งไกลสูร่ะดบัสากล ก่อใหเ้กดิการจา้งงาน สรา้งอาชพี 
กระจายรายได้อยา่งกวา้งขวาง เพือ่น าพาเศรษฐกจิรากฐานหลุดพน้จากกบัดกัประเทศรายได้ปานกลาง ตามนโยบาย 
ของรฐับาล (มตชินออนไลน์, 26 สงิหาคม 2560) ประกอบกบั ระดับชุมชนของประเทศไทยมผีลติภณัฑท์ีผ่ลติขึน้จาก
ภมูปัิญญาโดยเฉพาะผา้ไหมไทย ที ่ถอืวา่มมีาตัง้แต่ช้านาน ในทัว่ทุกภมูภิาค โดยเฉพาะภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของ
ไทย ทีถ่อืเป็นแหล่งผลติผา้ไหมอนัดบัต้นๆของประเทศทางกายภาพ 

ผา้ไหมถอืเป็นมรดกทางวฒันธรรมของไทยนอกจากมมีลูคา่ทางเศรษฐกจิแล้วยงัมคุีณคา่ทางจติใจแก่ผูส้วมใส่
และเป็นสนิคา้ทีน่ิยมซื้อให้เป็นของขวญัแก่ญาตผิูใ้หญท่ีเ่คารพนับถอืหรอืส าหรบัแขกบา้นแขกเมอืงอกีด้วยเนื่องจากมี
กระบวนการการผลติทีส่ลบัซบัซ้อนและประณีต โดยเฉพาะผา้ไหมทีผ่ลติโดยชาวบา้นดัง้เดมิทีม่กีระบวนการผลติโดย
ใชว้ธิกีารแบบดัง้เดมิทีส่บืทอดมาตัง้แต่บรรพบุรุษไมไ่ด้อาศยัเครือ่งจกัรกลเป็นเครือ่งทุ่นแรง ดงันัน้ จงึจะได้รบัการ
สง่เสรมิจากหน่วยงานต่าง ๆ หลายหน่วยงานเพือ่ยกระดบั ผา้ไหมของแต่ละท้องถิน่ทีม่คีวามแตกต่างกนัไปตาม 
ลกัษณะ พืน้ที ่สงัคม และวฒันธรรม ดงันัน้ ผา้ไหมของแต่ละทีจ่งึมคีวามแตกต่างกนั และมจีุดเด่นแตกต่างกนัเชน่กนั 
ซึง่แต่ละจุดเด่นกส็ะท้อนถงึอตัลกัษณ์ของตนเองอกีด้วย กรมพฒันาธุรกจิการคา้ได้มกีารด าเนินกจิกรรมยกระดบั
การตลาดใหก้บัสนิคา้ทีม่เีอกลกัษณ์ของท้องถิน่ให้มกีารเตบิโตได้อยา่งยัง่ยนืตามนโยบายของรฐับาลทีต่้องการพฒันา
เศรษฐกจิในระดบัฐานรากแบบเจาะลกึในแต่ละพืน้ทีอ่ าเภอปักธงชยั เป็นหนึ่งในอ าเภอของจงัหวดันครราชสมีา ซึง่มี
ชือ่เสยีงในด้านการผลติผา้ไหมมาเป็นระยะเวลชา้นาน ซึง่มจีุดเด่น คอืมคีวามมนัวาว เสน้ผา้ตรงึ สสีนัสวยงามเวลาสวม
ใสแ่ละสามารถป้องกนัอากาศเยน็ในฤดหูนาวได้ ดงันัน้ ผลติภณัฑผ์า้ไหมของอ าเภอปักธงชยั จงึเป็นสนิคา้ที่สรา้ง
ชือ่เสยีงให้กบั อ าเภอ และจงัหวดันครราชสมีา ดงันัน้ จงึได้รบัการส่งเสรมิจากกรมพฒันาชุมชนกระทรวงมหาดไทย ให้
มกีลุ่ม หตัถกรรมผา้ไหมบา้นดู่ ทีไ่ด้ผลติผา้ไหม เป็น ผลติภณัฑ์OTOP ผา้ไหมของอ าเภอ ทีส่รา้งชื่อเสยีงจนมาใน
ปัจจุบนั แต่อยา่งไรกต็าม ผลติภณัฑผ์า้ไหมของไทย ถงึแมจ้ะสง่ออกไปยงัต่างประเทศ และขายในประเทศไทยใน
ปัจจุบนันัน้กม็มีาจากหลากหลายพืน้ที ่ทีม่คีวามแตกต่างกนัตัง้แต่กระบวนการผลติและลายผา้ เพือ่เป็นการเพิม่สว่น
แบง่ทางการตลาดจงึต้องมกีารปรบัปรุงสว่นประสมทาการตลาดใหต้รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค เพือ่จะทราบวา่
สว่นประสมทางการตลาดใดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดั
นครราชสมีา 
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 ทางผูว้จิยั เหน็ถงึโอกาสและปัญหาขา้งต้น น ามาซึง่การท าการศกึษาสว่นประสมทางการตลาดใดมผีลต่อการ
เลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา เพือ่น าผลวจิยัมาประยุกต์เพือ่ปรบัปรุงและ
พฒันาสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั เพือ่ตอบสนองความต้องการของประชากร จงัหวดันครราชสมีา เพือ่สรา้งกลยุทธ์
ทางการตลาดและการด าเนินการอยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ด้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ  
อาชพี ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดั
นครราชสมีา 

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ปัจจยั 
ด้านราคา ปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัด้านการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ 
และปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร 
จงัหวดันครราชสมีา 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

งานวจิยัฉบบันี้ศกึษาเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหม
ปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา โดยแบง่เป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนและปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยั
ด้านราคา ปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัด้านการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ 
และปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยประชากรทีใ่ชศ้กึษาในงานวจิยันี้ คอื ประชากรในจงัหวดันครราชสมีาทีซ่ื้อผา้
ไหมปักธงชยั และท าการศกึษาโดยการใชแ้บบสอบถาม มรีะยะเวลาการด าเนินงานตัง้แต่เดอืน ธนัวาคม 2561 ถงึ 
มกราคม 2562  

 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัเรือ่ง “การศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP 
ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา” 
ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)    ตวัแปรตาม(Dependent Variable)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร ์
1. เพศ  
2. อายุ  
3. ระดบัการศกึษา 

4.  สถานภาพ  
5. อาชพี  
6. ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลติภณัฑ ์(Product)  
2. ด้านราคา (Price)  
3. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
5. ด้านบุคคล (People)  
6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence)   
7. ด้านกระบวนการ (Process)  

 

 
 
 

 
 

 
 

การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP  
ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร  

จงัหวดันครราชสมีา 
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สมมติฐานการวิจยั 
1. ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และ 

ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัทีแ่ตกต่างกนั 
2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านชอ่ง 

ทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจยัด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ ทีแ่ตกตา่งกนั มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัทีแ่ตกต่างกนั 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 ผลของงานวจิยัในครัง้นี้จะเป็นขอ้มลูทีม่ปีระโยชน์ ดงันี้ 

1. ทราบถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้าน 
ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัด้านการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจยัด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา 

2. ทราบถงึลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ด้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ  
อาชพี ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดั
นครราชสมีา 

3. ทราบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัด้าน 
ราคา ปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัด้านการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ และ
ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ กบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดั
นครราชสมีา  
  
นิยามศพัท์ 

ผูบ้รโิภค หมายถงึ บุคคลหรอืประชากรทีต่ดัสนิใจซื้อผลติภณัฑO์TOPผา้ไหม ปักธงชยั และ 
อาศยัอยูใ่นเขต จงัหวดันครราชสมีา 

การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ การกระท าของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งทางตรงกบัการซื้อผลติภณัฑ ์OTOP ผา้
ไหมปักธงชยั ไมว่า่จะเป็น วตัถุประสงคม์นการซื้อสนิคา้ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกซื้อ คา่ใชจ้า่ยทีใ่ชใ้นการ
ซื้อสนิคา้ 

ผลติภณัฑ ์OTOP ผา้ไหม หมายถงึ สนิคา้หนึ่งต าบล หนึ่งผลติภณัฑ ์ของอ าเภอปักธงชยั จงัหวดั
นครราชสมีา ทีเ่ป็นสนิคา้ทีม่ชีือ่เสยีงของจงัหวดันครราชสมีา ทีจ่ดัจ าหน่าย ในแหล่งท่องเทีย่วหรอืในรา้นจ าหน่าย
สนิคา้ ทีร่ะลกึ ของจงัหวดันครราชสมีาและรวมทัง้ทีต่ัง้จงัหวดัอืน่ในประเทศไทย ทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะของท้องถิน่ และ
เป็นสนิคา้หนึ่งต าบล หนึ่งผลติภณัฑ ์ทีต่ลาดรองรบัและมคีวามยัง่ยนืด้านธุรกจิ 
 กลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ปัจจยัด้าน
ราคา ปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัด้านการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ และ
ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 
วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

ส าหรบัการวจิยันี้ผูว้จิยัได้ศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูจากเอกสารและงานวจิยัต่าง ๆ ทางทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งกบั
งานวจิยัฉบบันี้ทีไ่ด้ศกึษาเกีย่วกบั ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหม
ปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา 
 

แนวคิดและทฤษฎีทางประชากรศาสตร  ์
ประชากรศาสตร ์หรอื Demography มรีาศพัท์มาจากภาษากรกี Demo = People คอื 

ประชาชนหรอืประชากร Graphy = Writing up, Description หรอื Study คอืการศกึษาศาสตร ์



 5 
 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ การวเิคราะห์ทางด้านประชากรในเรือ่งขนาดโครงสรา้งการกระจายตวัและ
สว่นประกอบของประชากร ในเชงิทีส่มัพนัธก์บัปัจจยัทางเศรษฐกจิ สงัคมและวฒันธรรมอืน่ ๆ 
 Hana and Woznial (2001), Shiffman and Kanuk (2003) ได้ให้ความหมายของลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีม่คีวามคล้ายคลงึกนั โดยได้กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตรห์มายถงึขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวั
บุคคล เชน่ อายุ เพศ การศกึษา อาชพี รายได้ ศาสนาและเชือ้ชาต ิซึง่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่โดยทัว่ไป
แล้ว ใชเ้ป็นลกัษณะพืน้ฐานทีน่ักการตลาดมกัจะน ามาพจิารณา เป็นแนวทางส าหรบัสว่นแบง่ทางการตลาด (Market 
Segmentation) โดยได้น ามาเชือ่มโยงกบัความต้องการ ความชอบ และอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 
 Kotler (1997,P.151) ได้กล่าววา่ ด้านประชากรศาสตร ์คอื เพศ อาชพี อายุ รายได้ การศกึษา ศาสนา เชือ้
ชาต ิและ สญัชาต ิเป็นตัวแปรในการแบง่สว่นแบง่ตลาด เพือ่ใชว้ดัความต้องและความพงึพอใจของผูบ้รโิภค และ
ความถีใ่นการใชผ้ลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัตวัแปรทางประชากรสงู ซึง่การศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรท์ าให้
ทราบขนาดของตลาดเป้าหมายด้วย 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (1997, P. 151) สว่นประสมทางการตลาดหมายถงึ ตวัการทางการตลาดทีค่วบคุม 
ได้ซึง่บรษิทัได้ใชร้ว่มกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซึง่หมายถงึ การน าเสนอสิง่ทีส่ามารถสนอง
ความต้องการของผูบ้รโิภค โดยท าให้กจิการนัน้บรรลุวตัถุประสงคแ์ละสามารถแขง่ขนักบัธุรกจิทีเ่กดิใหมใ่นอนาคตด้วย 
ซึง่สว่นประสมทางการตลาด แบง่ออกเป็น 7 ปัจจยั (7Ps) ได้แก่ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product)  
2. ด้านราคา (Price)  
3. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
5. ด้านบุคคล (People)  
6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7. ด้านกระบวนการ (Process)  

สว่นประสมทางการตลาดที ่มทีัง้หมด 7 ปัจจยันี้ สามารถน ามาใชเ้ป็นหลกัการในการ 
ประกอบธุรกจิต่าง ๆ ทัง้สนิคา้ และบรกิาร หากธุรกจิขาดปัจจยัหนึง่ใดไปกอ็าจจะสง่ผลต่อความส าเรจ็หรอืล้มเหลวของ
ธุรกจิได้เชน่กนั 

สว่นประสมการตลาดทีจ่ะน ามาใชใ้นแต่ธุรกจินัน้ จะต้องมกีารปรบัเปลีย่นปัจจยัหรอืตวั 
แปรให้เหมาะสมกบัสถานการณ์และสภาพของตลาดทีเ่ปลีย่นแปลง โดยองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดแต่
ละตวัอาจมกีารซ ้าซ้อนกนัอยูบ่า้ง ดงันัน้ในการตดัสนิใจใด ๆ ทางการตลาดจงึไมส่ามารถท าโดยอาศยัตวัแปรใดตวัแปร
หนึ่งเท่านัน้ ความหมายของตวัแปรแต่ละตวั และลกัษณะของตวัแปรมดีงัต่อไปนี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพือ่ตอบสนองความจ าเป็น 
หรอืความต้องการของลูกคา้ให้เกดิความพงึพอใจ ประกอบกบัสิง่สมัผสัได้และสมัผสัไมไ่ด้ เชน่ บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา 
คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิารและชือ่เสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑอ์าจจะเป็น สนิคา้ บรกิาร สถานที ่บุคคล หรอื ความคดิ 
ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด้ ผลติภณัฑจ์งึประกอบด้วย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่
องคก์ร หรอืบุคคล ผลติภณัฑต์้องม ีอรรถประโยชน์ (Utility) มคุีณคา่ (Value) ในสายตาของลูกคา้ จงึมผีลท าให้
ผลติภณัฑส์ามารถขายได้ ซึง่ในการก าหนดกกลยุทธผ์ลติภณัฑ ์ต้องพยายามค านึงถงึปัจจยัต่อไปนี้ 

1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) และความแตกต่าง 
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 องคป์ระกอบ(คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น  
ประโยชน์พืน้ฐาน รปูลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสนิคา้ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลติภณัฑข์องบรษิทัเพือ่แสดงต าแหน่งทีแ่ตกตา่งและมคุีณคา่ในจติใจของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพือ่ให้ผลติภณัฑม์ลีกัษณะ 
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1.5 ใหมแ่ละปรบัปรุงให้ดขี ึน้ (New and Improved) ซึง่ต้องค านึงถงึความสามารถในการตอบสนอง 

ความต้องการของลูกคา้ได้ดยีิง่ขึน้องคป์ระกอบของสว่นประสมผลติภณัฑ ์เพือ่ให้ผลติภณัฑท์ีม่ไีวข้ายทนัสมยัอยู่
เสมอและท าก าไรให้กจิการ ซึง่พจิารณาสว่นประสมผลติภณัฑข์องกจิการใดกจิการหนึ่งออกได้เป็น 3 ระดบั  คอื ความ
กวา้งของผลติภณัฑ ์ (Product Width ความบางของผลติภณัฑ์ (Product Length) ความลกึของผลติภณัฑ ์(Product 
Depth)   

2. ราคา (Price) หมายถงึสิง่ทีก่ าหนดมลูคา่ของผลติภณัฑใ์นรปูแบบของเงนิตรา  
ผูบ้รโิภคจะใชร้าคาเป็นสว่นหนึ่งในการประเมนิคุณภาพ และคุณคา่ของผลติภณัฑท์ีเ่ขาคาดหมายวา่จะได้รบั การ
ก าหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัสนิคา้นัน้ เป็นรส่วนหนึ่งทีก่่อให้เกดิแรงจงูใจใหเ้กดิการซื้อให้ผูบ้รโิภคบางกลุ่มทีช่อบซื้อ
ผลติภณัฑเ์พราะต้องการได้รบัความภาคภมูใิจในการซื้อ หรอืการซื้อผลติภณัฑท์ีม่รีาคาแพง แต่บางครัง้การโฆษณา
คุณสมบตัมิากเกนิไปเกนิความจรงิ ซึง่หาความแตกต่างไมไ่ด้ ท าใหร้าคาเป็นปัจจยัทีผู่บ้รโิภคใชเ้ป็นเกณฑก์าร
ตดัสนิใจซื้อ และ ราคา เป็น P ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้ถดัจาก Product หรอืผลติภณัฑ ์ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ 
ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ (Value) องผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ดงันัน้ผูก้ าหนดกล
ยุทธด์้านราคาจงึต้องค านึงถงึคุณคา่ทีร่บัรู ้(Perceived Value) ในสายตาของลกูคา้ ซึง่ต้องพจิารณาการยอมรบัของ
ลูกคา้ในคุณคา่ของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ราคา ผลติภณัฑ ์ต้นทุนสนิค้าและคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้งและการแขง่ขนั ดงันัน้ 
ปัจจยัด้านราคาจงึเป็นตวัแปรทีน่่าสนใจในการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
สนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั 

3. ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางทีลู่กคา้สามารถเขา้ถงึและเลอืกใช ้
บรกิารได้ นอกจากเป็นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายแล้วยงัเป็นชอ่งทางในการกระจาบขอ้มลูขา่วสาร การสง่เสรมิการขาย 
การช าระเงนิ และการจองสนิคา้อกีด้วย ทัง้นี้ ชอ่งทางการจ าหน่ายมโีครงสรา้ ซึง่ โครงสรา้งของชอ่งทางซึง่
ประกอบด้วยสถาบนัและกจิกรรม ใชเ้พือ่เคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัทีน่ า
ผลติภณัฑอ์อกสูต่ลาดเป้าหมายคอื สถาบนัการตลาด สว่นกจิกรรมทีช่ว่ยในการกระจายตวัสนิคา้ประกอบด้วย การ
ขนสง่คลงัสนิคา้ และการดกบ็สนิคา้คงคลงั 

4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสือ่สาร เพือ่สรา้งความพงึ 
พอใจต่อตราสนิคา้ หรอืบรกิารหรอืความคดิต่อบุคคล โดยใชเ้พือ่จงูใจใหเ้กดิความต้องการ เพือ่เตอืนความทรงจ าใน
ผลติภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชือ่ และ พฤตกิรรมการซื้อ หรอืเป็นการตดิต่อสือ่สารอาจใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชค้น(Non-Personal Selling) เครือ่งมอื ในการ
ตดิต่อสือ่สารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication) โดยพจิารณาถงึความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลติภณัฑ ์คูแ่ขง่ โดยบรรลุมุง่หมายรว่มกนัได้ เครือ่งมอืสง่เสรมิการตลาดทีส่ าคญัมดีงัต่อไปนี้  

4.1 การโฆษณา (Advertising)เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์าร 
และผลติภณัฑบ์รกิาร หรอืความคดิทีต่้องมกีารจา่ยโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

4.2 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสือ่สารระหวา่ง 
บุคคลกบับุคคลเพือ่พยายามจงูใจผูซ้ื้อทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิารหรอืมปีฏกิรยิาต่อความคดิหรอื
เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพือ่ใหเ้กดิการขาย และสรา้งความสมัพนัธก์ารดกีบัลูกคา้ 

4.3 การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) เป็นสิง่จงูใจทีม่คุีณคา่พเิศษทีก่ระตุ้น 
หน่วยงานขาย (Sale Force) ผูจ้ดัจ าหน่าย (Distributors) หรอืผูบ้รโิภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมี
จุดมุง่หมายเพือ่ใหเ้กดิการขายในทนัททีนัใดเป็นเครือ่งมอืกระตุ้นความต้องการซื้อทีใ่ชส้นับสนุนการโฆษณา และการ
ขายโดยใชพ้นกังาน ซึง่สามารกระตุ้นความสนใจ การทดลองใชห้รอืการซื้อ โดยลกูคา้คนสุดท้ายหรอืบุคคลอืน่ใน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการขายม ี3 รปูแบบ คอื  

4.3.1 การกระตุ้นผูบ้รโิภค เรยีกวา่การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูผู่บ้รโิภค  
(Consumer Promotion) 

4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สู่คนกลาง 
 (Trade Promotion)  

4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สู ่
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พนักงานขาย (Sale Forces Promotion) 

4.4 การให้ขา่วและการประชาสมัพนัธ ์(Public and Public Relation) ม ี
ความหมายดงันี้ 

4.4.1 การให้ขา่ว (Publicity) เป็นการเสนอขา่วเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอื 
บรกิาร หรอืตราสนิคา้หรอืบรษิทัทีไ่มต่้องมกีารจา่ยเงนิ โดยผา่นสือ่การกระจายเสยีง หรอืสือ่สิง่พมิพ ์โดการให้ขา่วเป็น
กจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ ์

4.4.2 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) หมายถงึ ความพยายามใน 
การสือ่สารทีม่กีารวางแผนโดยองคก์ารหนึ่ง เพือ่สรา้งทศันคตทิีด่ตีอ่งองคก์ร ต่อผลติภณัฑห์รอืต่อนโยบายให้เกดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง มจีุดมุง่หมายเพือ่สง่เสรมิหรอืป้องกนัภาพพจน์หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทั 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพือ่ใหเ้กดิการตอบสนอง 
โดยตรง (Direct Respond Advertising) และการตลาดเชือ่อมตรงหรอืการโฆษณาเชือ่มตรง (Online Marketing) มี
ความหมายแตกต่างกนัดงัต่อไปนี้ 

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการตดิต่อสือ่สาร 
โดยตรงกบักลุ่มเป้าหมาย เพือ่ใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง หรอื หมายถงึวธิกีารต่าง ๆ ทีน่ักการตลาดใชส้ง่เสรมิ
ผลติภณัฑโ์ดยตรงผูซ้ื้อและท าใหเ้กดิการตอบสนองในทนัท ีทัง้นี้ต้องอาศยัฐานขอ้มลูลูกคา้และใชก้ารสือ่สารต่าง ๆ 
เพือ่สือ่สารโดยตรงกบัลกูคา้ เชน่ ใชส้ือ่โฆษณาและแคตตาลอ็ก เป็นต้น 

4.5.2 การโฆษณาเพือ่ให้เกดิการตอบสนองโดยตรง  
(Direct Respond Advertising) เป็นขา่วสารการโฆษณา ซึง่ถามผูอ้่าน ผูร้บัฟัง หรอืผูช้ม ให้เกดิการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส้ง่ขา่ว ซึง่อาจจะใชจ้ดหมายตรงหรอืสือ่ เชน่ นิตยสาร วทิยุ โทรทศัน์ 

4.5.3 การตลาดเชา่อมทางตรงหรอืการโฆษณาเชือ่มตรง 
 (Online Marketing) หรอืการตลาดผา่นอเิลก็ทรอนกิส ์(Electronics Marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครอืขา่ย
คอมพวิเตอรห์รอือนิเตอรเ์น็ต เพือ่สือ่สาร สง่เสรมิ และการขายผลติภณัฑห์รอืบรกิารโดยมุง่หวงัผลก าไรและการคา้ 
เครือ่งมอืทีส่ าคญัประกอบด้วย การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก วทิยุ 
หรอืหนังสอืพมิพ ์ซึง่จงูใจให้ลกูคา้มกีจิกรรมการตอบสนอง เชน่ ใช้คปูองแลกซื้อ เป็นต้น 

5. บุคคลากร (People) หรอืพนักงาน (Employees) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลอืก  
(Selection) การฝึกอบรม (Training) การจงูใจ (Motivation) เพือ่ให้สามารถสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกตา่ง
เหนือคูแ่ขง่ พนักงานต้อมคีวามสามารถ มทีศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถใน
การแก้ปัญหา และสามารถสรา้งคา่นิยมให้กบัองคก์ร เป็นต้น 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยพยายามสรา้ง 
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตวัอยา่ง การให้บรกิารของสายการบนิทีต่้องพฒันาลกัษณะ
ทางกายภาพและรปูแบบการให้บรกิาร เพือ่สรา้งคุณคา่ให้กบัลกูคา้ (Customer Value Proposition) ไมว่า่จะเป็นด้าน
ความสะอาดความรวดเรว็ หรอื ผลประโยชน์อืน่ ๆ ทีลู่กคา้ได้รบัจากการใชบ้รกิาร หรอื ซื้อสนิคา้ เป็นต้น 

7. กระบวนการ (Process) เพือ่สง่มอบคุณภาพในการบรกิารกบัลูกคา้ได้รวดเรว็และ 
สรา้งความพงึพอใจให้ลุกคา้ (Customer Satisfaction) ในการบรหิารตลาดนัน้ ผูบ้รหิารด้านการตลาดต้องมคีวามเขา้ใจ
ถงึความต้องการของผูบ้รโิภค และมุง่ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคด้วย ส่วนเครือ่งมอืด้านสว่นประสมทาง
การตลาด โดยทัว่ไปทีรู่จ้กักนัคอื “7Ps”แต่ในปัจจุบนันี้ยุคของการตลาดทีมุ่ง่เน้นลูกคา้เป็นศนูยก์ลางได้เปลีย่นกระบวน
ทศัน์ใหม ่คอื องคป์ระกอบทุกอยา่งนัน้ใหเ้ริม่ต้นจากลกูคา้เป็นหลกั โดยเริม่ตัง้แต่การออกแบบตลอดจนตอบสนองใน
มุมมองของลูกคา้ ได้แก่ 4Cs :Customer Solution, Customer Cost, Convenience และ Communication. 
 
แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค  

Belch and Belch, 1993 ได้ให้กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการกจิกรรม ต่างๆ 
ทีบุ่คคลเขา้ไปมสีว่นเกีย่วขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลอืก การซื้อการใชก้ารประเมณิผล และ 
การใชส้อยผลติภณัฑบ์รกิาร เพือ่สนองความต้องการและความปรารถนาอยากให้ได้รบัความพงึพอใจ  
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Engel, Blackwell and Miniard, 1993 ได้ให้ความหมายไวว้า่ หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีบุ่คคล 

เขา้ไปเกยีวขอ้งโดยตรงในการรบัการบรโิภคและการใชส้อยผลติภณัฑแ์ละบรกิาร รวมทัง้กระบวนการ ตดัสนิใจ
ทีเ่กดิขึน้ก่อนและหลงัการกระท ากจิกรรมเหลา่นี ้ 

ดารา ทปีะปาล และคณะ (2557, 55) ได้กล่าววา่ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมลีกัษณะเป็นกระบวนการ
ประกอบด้วยกจิกรรมทีเ่ป็นขัน้ตอนในการซื้อผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคจ านวนมาก ก่อนตดัสนิใจซื้อจะผา่น
กระบวนการยดืยาวหลายขัน้ตอน เริม่ด้วยการแสวงหาขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์อยา่งกวา้งขวางหลายตรา แล้ว
น ามาเปรยีบเทยีบและประเมณิขอ้ดขีอ้เสยีแต่ละตราและกจิกรรมอืน่ๆ อกีมาก ก่อนตดัสนิใจซื้อในขัน้สุดท้าย แต่
อยา่งไรกต็าม ในการซื้อผลติภณัฑบ์รกิารบางชนิด การตดัสนิใจซื้ออาจจะท าให้ท าได้อยา่งรวดเรว็ เกอืบจะทนัทไีด้
เหน็ผลติภณัฑน์ัน้ ซึง่ตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสามารถอธบิาย พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคได้ ดงันี้   

1. ตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของคอตเลอรแ์ละอารส์ตรองได้คดิตวัแบบเพือ่อธบิายพฤตกิรรม การ
ซื้อของผูบ้รโิภค โดยอาศยัทฤษฎทีางจติวทิยามาประยุกต์ใชใ้นทางการตลาด โดยมแีนวความคดิ ทวีา่ 
พฤตกิรรมจะเกดิขึน้ได้ต้องมสีิง่เรา้ หรอื สาเหตุท าใหเ้กดิ และจากสิง่เรา้กลายเป็นแรงจงูใจให้ แสดงพฤตกิรรมต่างๆ 
ออกมาเพือ่ตอบสนองต่อสิง่เรา้  

2. ตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของแลมป์และคณะได้คดิตวัแบบพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค ขึน้ 
ประกอบด้วยองค์ประกอบ สว่นแรก คอื การรบัสิง่เรา้ การรบัรูปั้ญหา การแสวงหาขอ้มลู การ ประเมณิทางเลอืก การ
ซื้อ ผลการซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ สว่นทสีอง แบง่ออกเป็น ปัจจยัด้าน ปัจเจกบุคคล ได้แก่การรบัรูก้ารจงูใจ 
การเรยีนรคูวามเชอืและทศันคตบุิคลกิภาพ แนวคดิเกยีวกบั ตนเอง และแบบการด าเนินชวีติ ปัจจยัทสีองคอื 
ปัจจยัด้านสงัคม ได้แก่กลุ่มอา้งองิ กลุ่มผูน้ าทาง ความคดิ ครอบครวั วงจรชวีติ ชัน้ของสงัคม วฒันธรรม 
และวฒันธรรมยอ่ย 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่ 
หนึ่งจากทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่อียู ่ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกตา่ง ๆ ของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอ โดยที่
เขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ าคญัและอยู่
ภายในจติใจของ ของผูบ้รโิภค ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 51) 

ขัน้ตอนการตดัสนิใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมลี าดบั
กระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงักระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอนของบรโิภคดงันี้ 

 (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2541:145) 
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ภาพที ่1 กระบวนการการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอนของผูบ้รโิภค คอทเลอร ์(Kotler, 1997) 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ  

กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision Process)แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่างกนั มคีวามต้องการ

แตกต่างกนัแต่ผูบ้รโิภคจะมรีปูแบบการตดัสนิใจซื้อทีค่ล้ายคลงึกนั ซึง่กระบวนการตดัสนิใจซื้อ แบง่ออกเป็น 5 ขัน้ตอน 

ดงันี้ 

การตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการ (Problem or Need Recognition)  

ปัญหาเกดิขึน้เมือ่บุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหวา่งสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ( Ideal) คอื สภาพทีเ่ขารูส้กึวา่ดตี่อตนเอง 

และเป็นสภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยูจ่รงิ (Reality) ของสิง่ต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง จงึก่อให้เกดิความต้องการ

ทีจ่ะเตมิเตม็สว่นต่างระหวา่งสภาพอุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกตา่งกนัไป 

ซึง่สามารถสรุปได้วา่ ปัญหาของผูบ้รโิภคอาจเกดิขึน้จากสาเหตุ ต่อไปนี้  
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1. สิง่ของทีใ่ชอ้ยูเ่ดมิหมดไป เมือ่สิง่ของเดมิทีใ่ชใ้นการแก้ปัญหาเริม่หมดลง  

จงึเกดิความต้องการใหมจ่ากการขาดหายของสิง่ของเดมิทีม่อียู ่ผูบ้รโิภคจงึจ าเป็นต้องการหาสิง่ใหมม่าทดแทน 

2. ผลของการแก้ปัญหาในอดตีน าไปสูปั่ญหาใหม่ เกดิจากการทีก่ารใช ้

ผลติภณัฑอ์ยา่งหนึ่งในอดตีอาจก่อให้เกดิปัญหาตามมา เชน่ เมือ่สายพานรถยนต์ขาดแต่ไมส่ามารถหาสายพานเดมิได้ 

จงึต้องใชส้ายพานอืน่ทดแทนทีไ่มไ่ด้มาตรฐาน ท าให้รถยนตเ์กดิเสยีงดงั จงึต้องไปหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพือ่ลดการ

เสยีดทาน 

3. การเปลีย่นแปลงสว่นบุคคล การเจรญิเตบิโตของบุคคลทัง้ด้านวุฒภิาวะ 

และคุณวุฒหิรอืแมก้ระทัง่การเปลีย่นแปลงในทางลบ เชน่ การเจบ็ป่วย รวมถงึการเปลีย่นแปลงทางกายภาพ การ

เจรญิเตบิโตหรอืแมก้ระทัง่สภาพทางจติใจทีก่่อให้เกดิความเปลีย่นแปลงและความต้องการใหม่ๆ  

4. การเปลีย่นแปลงของสภาพครอบครวั เมือ่มกีารเปลีย่นแปลงของสภาพ 

ครอบครวั เชน่ การแต่งงาน การมบุีตร ท าให้มคีวามต้องการสนิคา้หรอืบรกิารเกดิขึน้ 

5. การเปลีย่นแปลงของสถานะทางการเงนิ ไมว่า่จะเป็นการเปลีย่นแปลงของ 

สถานะทางการเงนิทัง้ทางดา้นบวกหรอืด้านลบ ยอ่มสง่ผลใหก้ารด าเนินชวีติเปลีย่นแปลง 

6. ผลจากการเปลีย่นกลุ่มอา้งองิ บุคคลจะมกีลุ่มอา้งองิในแต่ละวยั แต่ละชว่ง 

ชวีติ และแต่ละกลุ่มสงัคมทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้กลุ่มอา้งองิจงึเป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมและการตดัสนิใจของ

ผูบ้รโิภค 

7. ประสทิธภิาพของการสง่เสรมิทางการตลาด เมือ่การสง่เสรมิการตลาด 

ต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรอืการตลาดทาง

ตรงทีม่ปีระสทิธภิาพ กจ็ะสามารถกระตุ้นให้ผูบ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาและเกดิความต้องการขึน้ได้ เมือ่ผูบ้รโิภคได้

ตระหนักถงึปัญหาทีเ่กดิขึน้ เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานัน้หรอืไมก่ไ็ด้ หากปัญหาไมม่คีวามส าคญัมากนัก คอืจะ

แก้ไขหรอืไมก่ไ็ด้ แต่ถ้าหากปัญหาทีเ่กดิขึน้ยงัไมห่ายไป ไมล่ดลงหรอืกลบัเพิม่ขึน้แล้ว ปัญหานัน้กจ็ะกลายเป็น

ความเครยีดทีก่ลายเป็นแรงผลกัดนัให้พยายามแก้ไขปัญหา ซึง่เขาจะเริม่หาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มลูก่อน 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์OTOP  

หนึ่งต าบล หนึ่งผลติภณัฑเ์ป็นการพฒันาคุณภาพผลติภณัฑข์องชุมชน โดยให้แตล่ะ 

ชุมชนมผีลติภณัฑด์เีด่นอยา่งน้อย 1 ผลติภณัฑ ์โดยเป็นผลติภณัฑท์ีอ่ยูบ่นพืน้ฐานภมูปัิญญาท้องถิน่ วฒันธรรม 

ประเพณี และการใชท้รพัยากรในท้องถิน่ เพือ่เสรมิสรา้งเอกลกัษณ์ของชุมชน หรอืต าบลนัน้ แนวคดินี้เป็นการเน้น

กระบวนการสรา้งรายได้จากผลติภณัฑท์ีม่เีดมิอยูแ่ล้ว หรอื คดิคน้ขึ้นมาใหมม่าพฒันาเป็นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร
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คุณภาพทีม่จีุดเด่นและมลูคา่เพิม่เป็นทีต่้องการของตลาด สอดคล้องกบัวฒันธรรมและวถิชีีวติของท้องถิน่ ซึง่

กระบวนการนี้พยายามทีจ่ะเพิม่คุณภาพของผลติภณัฑท์ีม่คุีณลกัษณะของท้องถิน่เป็นหลกั ใหเ้ขา้สูม่าตรฐานสากล 

เพือ่จะขยายขอบเขตไปสูต่ลาดโลก 
 ทัง้นี้ในปัจจุบนัได้รบัการสง่เสรมิจากภาครฐัในการปรบัเปลีย่น นโยบายของกรมการพฒันาชุมชนซึง่เป็น
หน่วยงานหลกั จะมกีารรองรบัการปฏบิตัติามแนวนโยบายของรฐับาลใน “โครงการชุมชนท่องเทีย่ว OTOP นวตัวถิ”ี 
จงึต้องเรง่ทาการประชาสมัพนัธก์ารด าเนินงานโครงการฯ ให้เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายตลอดจนสรา้งการรบัรูสู้ส่าธารณชน
ในวงกวา้ง กรมการพฒันาชุมชนจงึจดัท าแผนการประชาสมัพนัธแ์ละการตลาดออนไลน์ขึน้ 

ความรู้ทัว่ไปและท่ีมาของสินค้า OTOP ผ้าไหมปักธงชยั 
อ าเภอปักธงชยั หนึ่งในอ าเภอของจงัหวดันครราชสมีา ซึง่อยูภ่าคตะวนัออกเฉียงเหนือ  

ของประเทศไทย ซึง่มชีื่อเสยีงด้านการผลติผา้ไหมทีม่คุีณภาพของประเทศไทย ซึง่มกีารท ามาเป็นระยะเวลายาวนาน  
จากต านานการผลติผา้ไหมของอ าเภอปักธงชยัไมม่หีลกัฐานแน่ชดัวา่เกดิขึน้เมือ่ใด ซึง่เป็นอาชพีทีย่ดึถอืสบืทอดกนัมา
นอกเหนือจากฤดูท านาของบรรพบุรุษในเขตบา้นเมอืงปักธงชยั 
(จะโปะ) ต าบลเมอืงปัก 
 วตัถุประสงคใ์นอดตี เพือ่ใชส้วมใสใ่นงานเทศกาลพธิกีารต่าง ๆ และวนัส าคญัทางศาสนา กระบวนการผลติผา้
ไหม เดมิชาวบา้นในเขตบา้นเมอืงปักไดพ้บเหน็วา่มหีนอนไหมบนต้นหมอ่นและสรา้งเสน้ใยจ านวนมากมาย ชาวบา้น
จงึได้น าเสน้ใยจากตอนหนอนทีส่รา้งขึน้มาท าเป็นด้าย จงึน าด้ายหลายๆเสน้มารวมแล้วสานเขา้ด้วยกนัเป็นผนืขึน้มา 
ทัง้นี้จงึเกดิภมูปัิญญาท าเป็นเครือ่งนุ่งห่มในสมยันัน้ หลงัจากนัน้ ชาวบา้นในชุมชนจงึได้อนุรกัษ์ต้นหมอ่นไว ้และมี
ต านานดัง้เดมิงวา่ต้นหมอ่นเดมินัน้มขีนาด 2 คนโอบ ผลของต้นหมอ่นสามารถน ามารบัประทานได้ด้วย ต่อมาชาวบา้น
ได้มกีารต่อยอดและดดัแปลง สขีองด้ายเป็นสตี่าง ๆ ตามธรรมชาต ิซึง่ได้จาก ไมข้นุน ไมม้ะตูม ครัง่ เป็นต้น สถานที่
ในการทอผา้อยูท่ีใ่ต้ถุนบา้นของแต่ละครวัเรอืน ด้วยวธิทีอกีก่ระทบมอื ผา้ทีท่ าเป็นผา้ลายหางกระรอกหรอืผา้ลาย
มดัหมีต่ามแบบทีค่ดิขึน้มาเอง แปกรณ์ทีใ่ชใ้นการถกัทอกล็้วนแต่เป็น วสัดุอุปกรณ์ทีม่ภีายในพืน้ที ่เมือ่ประมาณ ปี 
2440 นางแก้ว ทรงศลิป์ ได้น าผา้ไหมมดัหมีม่าวางจ าหน่ายทีห่น้าบา้นของตน ในตลาดปักธงชยั ด้วยการผลติ ขึน้เอง
และรบัซื้อจากชาวบา้น ท าให้แพรห่ลาย และเป็นทีรู่จ้กัเป็นเวลาต่อมา ในปี พ.ศ.2525 ถอืเป็นยุครุง่เรอืงของผา้ไหมปัก
ธงชยั เพราะเป็นสมโภชน์กรุงรตันโกสนิทร ์200 ปี มยีอดขายมากกวา่ 7 ล้านเมตร ซึง่ส่งขายทัง้ภายในประเทศและ
ต่างประเทศ ซึง่ความสส าเรจ็ของผา้ไหมปักธงชยั ยงัด าเนินมาถงึปัจจุบนั และโรงงานผลติผา้ไหมกีท่ีท่อด้วยมอืทีม่ ี
ขนาดใหญใ่นระดบัประเทศและยงัเป็นแหล่งเรยีนรูเ้กีย่วกบัผา้ไหมทีค่รบวงจรแห่งเดยีวในประเทศไทย มแีหล่งวจิยัและ
พฒันาพนัธุไ์หม ผลติไขไ่หมลกูผสม และจ าหน่ายใหเ้กษตรกรผูเ้ลี้ยงไหมทัว่ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มโีรงงานผลติ
สน้ไหมระบบสากล การผลติผา้ไหมของปักธงชยั มกีระบวนการผลติตัง้แต่การปลูกหมอ่นเลี้ยงไหม จนจนกระทัง่
กระบวนการผลติทัง้หมด รวมทัง้การจดัจ าหน่าย ไปจนถงึการสง่ออกไปยงัต่างประเทศด้วย โดยการด าเนินงานของ 
บรษิทั อุตสาหกรรมไหมไทย (จมิทอมสนั) จุดเด่น เฉพาะของผา้ไหมปักธงชยั มคีวามมนั แวววาว เสน้ผา้ตรงึ สสีนั
สวยงามเวลาสวมใสส่ามารถป้องกนัอากาศหนาวเยน็ได้ คุณภาพด ีอกีด้วย (ห้องสมุดประชาชน “เฉลมิราชกุมาร”ี 
อ าเภอปักธงชยั จงัหวดันครราชสมีา) 

 
เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จากการทบทวนวรรณกรรมและการศกึษางานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา พบวา่งานทีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทาง
การตลาด (7Ps) ทีม่คีวามสมพันัธก์บัความพงึพอใจในการซื้อสนิคา้และบรกิารทีค่ล้ายคลงึกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยั
ต่าง ๆ ดงันี้  
 ทศันา หงษ์มา(2553) ได้ท าการวจิยัเรือ่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ทีผ่ลติโดย กลุ่มวสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีซึง่เป็นการศกึษาจากกลุ่มตวัอยา่งที ่เป็นผูบ้รโิภคที่
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ซื้อ/เคยซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มวสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็จงัหวดันนทบุร ีสว่นใหญเ่ป็นเพศหญงิ มอีายุระหวา่ง 
21-30 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรเีป็นส่วนมาก รวมทัง้เป็นนักเรยีน/นักศกึษา และมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 
บาท หรอื ต ่ากวา่ ซึง่จากการศกึษาจากกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวพบวา่ จากการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมด้านประเภทของสนิคา้ OTOP 
ในการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดย กลุ่มวสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีทีร่ะดบันัยส าคญัที ่0.05 ส าหรบั 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมด้านวตัถุประสงคใ์น
การเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มวสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีทีร่ะดบันัยส าคญัที ่0.05 ยกเวน้ 
เพศของผูบ้รโิภค และ เพศ อายุ อาชพี และ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรม ด้าน
ลกัษณะในการเลอืกซื้อ สนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดย กลุ่มวสิาหกจิจชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีทีร่ะดบันัยส าคญัที ่
0.05 ยกเวน้ระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้าน การจดัจ าา
หน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมด้านประเภทของสนิคา้ OTOP ในการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดย กลุ่มวสิาหกจิชุมชน
เกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีทีร่ะดบันัยส าคญัที ่0.05 ยกเวน้ด้านการสง่เสรมิการตลาดส าหรบัปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ด้าน การจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรม ด้านวตัถุประสงคใ์น
การเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดย กลุ่มวสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีทีร่ะดบันัยส าคญัที ่0.05 ยกเวน้ 
ด้านราคา และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา และด้านการสง่เสรมิการตลาด ไมม่ผีลต่อ
พฤตกิรรม ด้านลกัษณะในการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุม่วสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีทีร่ะดบั
นัยส าคญัที ่0.05 ยกเวน้ด้านการจดัจ าหน่าย 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 ในการวจิยัเรือ่ง “การศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้
ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา”  โดยได้ด าเนินการศกึษาตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

กลุ่มประชากรเป้าหมาย 
  ประชากร (Population) ซึง่ในกลุ่มเป้าหมายในการศกึษาครัง้นี้ ได้แก่ ประชากรทีพ่กัอาศยัใน 
จงัหวดันครราชสมีาและตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั 
3.1 ขัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้
ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา โดยมแีหล่งขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ประกอบด้วย 2 สว่นคอื  

1. แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ได้จากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจาก 
กลุ่มตวัอยา่ง แล้วน าขอ้มลูทีไ่ด้จากแบบสอบถาม มาศกึษาถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา 

2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data)  ได้จากการศกึษาคน้ควา้ ขอ้มลูจากวารสาร  
หนังสอืพมิพ ์วทิยานิพนธ ์สารนิพนธ ์บทความทางวชิาการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งรวมถงึขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต 
 
วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Method) ปัจจยัสว่นประสมทาง 
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูจาก
แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary data) ซึง่เป็นขอ้มลูทีไ่ด้จากการเกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม ในการสอบถามกลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่าจากท าแบบสอบถามออนไลน์ ผา่นทาง Google Docs จ านวน 400 คน ซึง่เป็นวธิทีีเ่ขา้ถงึขอ้มลูได้งา่ย 
สามารถลดเวลา และประหยดัคา่ใชจ้า่ยในการเกบ็ขอ้มลู ซึง่ด าเนินการในระหวา่ง เดอืน ธนัวาคม 2561 - มกราคม 
2562 
 
การวเิคราะห์ขอ้มลูและการทดสอบสมมตฐิาน 

1. การวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิพรรณนา  (Descriptive Statistics) 
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วเิคราะห์ขอ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่ง ได้แก่ เพศ  

อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชค้า่ความถี ่(Frequency) และคา่รอ้ยละ 
(Percentage) 

วเิคราะห์ขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด และระดบัการตดัสนิใจ 
เลอืกซื้อสนิคา้ OTOPผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาโดยใชส้ถติคิา่เฉลีย่ (Mean) และคา่สว่น
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิอนุมาน (Inferential Statistic) 
การวเิคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) เพือ่จดักลุ่มปัจจยัทีส่มัพนัธ ์

กนัใหเ้ป็นองคป์ระกอบเดยีวกนั ใชใ้นการวเิคราะห์ปัจจยั 7Ps จ านวนปัจจยัทีส่กดัได้จากการวเิคราะห์ปัจจยัและคา่
ความแปรปรวนของตัวแปรอสิระ 
 
อภิปรายผลการศึกษา 
  จากผลการวจิยัเรือ่ง การศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา มปีระเดน็ส าคญัดงันี้  
 ด้านลกัษณะสว่นบุคคลของประชากรจงัหวดันครราชสมีาผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญเ่ป็นเพศหญงิ
มากกวา่เพศชาย มอีายุ 31-40 ปี มสีถานภาพ โสด อาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีะดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน  
10,001 – 20,000 บาทต่อเดอืน ซึง่สามารถแจกแจงเป็นรายละเอยีดได้ดงันี้ 
 เพศ ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบเพศกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของ
ประชากร จงัหวดันครราชสมีา พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัที่
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 
อนัสบืเนื่องมาจาก ผลติภณัฑผ์า้ไหมเป็นทีน่ิยมส าหรบัเพศหญงิมากกวา่เพศชายทีน่ิยมใสเ่สือ้ผา้ทีไ่มไ่ด้มกีารผลติที่
ซบัซ้อนและเพศหญงิมคีวามละเอยีดออ่นกวา่เพศชายจงึนิยมสนิคา้OTOP ผา้ไหมปักธงชยัมากกวา่เพศชาย ซึง่
สอดคล้องกบังานวจิยัของ เมธาว ีเผา่เมธวารธีร (2558) ศกึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าโอทอ
ปบนออนไลน์ของผูบ้รโิภค ซึง่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้โอทอปบนออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
 อายุ ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบอายุกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของ
ประชากร จงัหวดันครราชสมีา พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัที่
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 
อนัสบืเนื่องมาจาก ผลติภณัฑผ์า้ไหมปักธงชยั หรอืผลติภณัฑผ์า้ไหมจากทีอ่ ืน่ เป็นทีช่ืน่ชอบส าหรบัคนวยัท างายขึน้ไป
ยงัผูส้งูอายุ ดงันัน้วยัรุน่จงึไมใ่ชก่ลุ่มเป้าหมายจงึท าให้อายทุีแ่ตกต่างกนัสง่ผลให้การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้
ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาแตกต่างกนัซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ เมธาว ีเผา่เมธวารธีร (2558) 
ศกึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้รโิภค ซึง่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการการซื้อสนิคา้โอทอปบนออนไลน์ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
 สถานะภาพ ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบสถานะภาพกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั
ของประชากร จงัหวดันครราชสมีา พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานะภาพทีแ่ตกตา่งกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้
ไหมปักธงชยัทีแ่ตกตา่งกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไวอ้นัสบืเนื่องมาจาก 
สถานภาพโสดกบัสมรสอ านาจในการตดัสนิใจแตกต่างกนั จงึท าใหส้ถานะภาพทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลให้การตดัสนิใจเลอืก
ซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาแตกตา่งกนัซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ น ้าฝน คง
สกุล และคณะ (2558) ได้ศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดย
กลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานะภาพทีแ่ตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก ที่
แตกต่างกนั 
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 อาชพี ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบอาชพีกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร 
จงัหวดันครราชสมีา พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่างกนั มีการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัที่
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไวอ้นัสบืเนื่องมาจาก อาชพีแต่ละ
อาชพีมรีายได้ทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้อ านาจการซื้อยอ่มแตกต่างกนั จงึท าให้อาชพีทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลให้การตดัสนิใจ
เลอืกเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาแตกต่างกนัซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ 
น ้าฝน คงสกุล และคณะ (2558) ได้ศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ที่
ผลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก ที่
แตกต่างกนั 
 รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดือนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัทีแ่ตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไวอ้นัสบืเนื่องมาจาก ผลติภณัฑผ์า้ไหมปักธงชยัมรีาคาทีค่อ่นขา้งสงู เนื่องจากกรรมวธิทีีพ่ธิพีถินัและมี
ความประณีตบวกกบัชือ่เสยีงทีม่มีานานจงึท าให้ผูท้ีส่นใจหรอือุหนุนผา้ไหมจงึต้องมรีายได้อยูใ่นระดบัปานกลางขึน้ไป 
สง่ผลให้ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกตา่งกนัสง่ผลให้การตดัสนิใจเลอืกเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของ
ประชากร จงัหวดันครราชสมีาแตกต่างกนัซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ แคทรยีา ปันทะนะ และคณะ (2557) ซึง่ศกึษา
เรือ่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์OTOP ของ อ าเภอจอมทอง จงัหวดั
เชยีงใหม ่พบวา่ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลให้พฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์OTOP ของอ าเภอ
จอมทอง จงัหวดัเชยีงใหม ่แตกต่างกนั 

ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ได้แก่ปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ปัจจยั 
ด้านราคา ปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ 
และปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัโดยรวม 
โดยจ าแนกรายไดด้งันี้ 
 ด้านผลติภณัฑ ์ 
 ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย ผูบ้รโิภคสว่น
ใหญใ่ห้ความส าคญัด้าน ประเภทสนิคา้มใีห้เลอืกหลากหลาย และ สนิคา้ผา้ไหมปักธงชยัมชีือ่เสยีงมคีวามน่าเชือ่ถอื ซงึ
สอดคล้องกบังานวจิยัของ ฐติาภา พรหมสวาสดิ ์(2555) ศกึษาเรือ่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัด้านสว่นประสมทาง
การตลาดด้านผลติภณัฑโ์ดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิความจ าของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 ด้านราคา  

ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหม
ปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.05 ผลจากการวเิคราะห์โดยผูบ้รโิภค
ไมไ่ด้ให้ความส าคญักบัด้านราคา ของการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยั อนัเนื่องมาจากทราบอยูแ่ล้วด้วยความ
เก่าแก่และมนีานน่าเชือ่ถอืท าให้มกีารคาดหวงัไวแ้ล้ววา่ราคาต้องสูงกวา่ปกต ิท าให้ไมไ่ดก้งัวลเรือ่งราคา  
 ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
 ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ผลจากการ
วเิคราะห์โดยผูบ้รโิภคไมไ่ด้ให้ความส าคญักบัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย เพราะปัจจุบนั ผลติภณัฑผ์า้ไหมปักธงชยัได้
มกีารกระจายจดุขายไปยงัห้างสรรพสนิคา้และมกีารขายออนไลน์ เขา้ถงึงา่ย และด้วยเทคโนโลยทีีท่นัสมยั งา่ยต่อการ
ตดิต่อสือ่สาร ท าให้ผูบ้รโิภคไมไ่ด้ค านึงถงึปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
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ด้านการสง่เสรมิการตลาด  

 ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย ผูบ้รโิภคสว่น
ใหญใ่ห้ความส าคญัด้าน การสง่เสรมิการขายอยา่งสม ่าเสมอ (เชน่ประชาสมัพนัธต์ามเทศกาล) มกีารสง่เสรมิการขายที่
หลากหลาย และ มกีารสง่เสรมิการขายทีน่่าสนใจ ชวนให้ซื้อ ซงึสอดคล้องกบังานวจิยัของ ฐติาภา พรหมสวาสดิ ์
(2555) ศกึษาเรือ่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิความจ าของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านบุคคล 
 ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคคลไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้
ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ผู้บรโิภคไมไ่ด้ให้คามส าคญั
เนื่องจากการซื้อในปัจจุบนัของผูบ้รโิภคบางส่วนซื้อผา่นออนไลน์ และ การให้บรกิารของรา้นคา้ในปัจจุบนัได้มกีาร
พฒันาทางด้านบุคลากรส าหรบังานบรกิาร ท าให้สว่นใหญพ่นักงานมคุีณภาพและให้บรกิารด ีจ าสง่ผลให้ ปัจจยัด้าน
สว่นประสมทางการตลาดด้านบุคคลไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของ
ประชากร จงัหวดันครราชสมีา  

ด้านกระบวนการ 
 ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการไมม่คีวามสมัพนัธม์กบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่กระบวนการต่าง 
ๆ ของการผลติผา้ไหมปักธงชยันัน้ได้มคีวามละเอยีด ประณีต อยูแ่ล้วโดยผลงานทีม่มีากมายท าใหผู้บ้รโิภคมัน่ใจใน
กระบวนการ ผลการศกึษาจงึพบวา่ ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดด้านกระบวนการไมม่คีวามสมัพนัธม์กบั
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา  

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดลกัษณะทางกายภาพไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีาอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยสว่นใหญก่ารมา
ซื้อผา้ไหมไมไ่ด้ใชเ้วลานานและไมไ่ด้คาดหวงัเรื่องความสวยงามของรา้น เพราะต้องการสนิคา้ทีม่คีวามดัง้เดมิ จงึสง่ผล
ให้ ผลการศกึษาจงึพบวา่ ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัของประชากร จงัหวดันครราชสมีา  
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 

1. ด้านลกัษณะสว่นบุคคลของประชากรจงัหวดันครราชสมีาผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญงิมากกวา่เพศชาย มอีายุ 31-40 ปี มสีถานภาพ โสด อาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีะดบัรายได้เฉลีย่
ต่อเดอืน  10,000 – 20,000 บาทต่อเดอืน เป็นขอ้มลูพืน้ฐานส าหรบัผูท้ีเ่กีย่วขอ้สามารถน าไปประยุกต์เพือ่เป็นแนวทาง
ในการพฒันาผลติภณัฑใ์หต้อบโจทยแ์ก่ลูกคา้กลุ่มดงักล่าวได้ 

2. ด้านผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคสว่นใหญใ่ห้ความส าคญัด้าน ประเภทสนิค้ามใีห้เลอืก 
หลากหลาย และ สนิคา้ผา้ไหมปักธงชยัมชีือ่เสยีงมคีวามน่าเชือ่ถอื ดงันัน้จงึควรพฒันาด้านดงักล่าวใหด้ขี ึน้ไป 

3. ด้านราคา ผา้ไหมปักธงชยัเป็นผา้ไหมทีม่ชีือ่เสยีงมานาน ราคาจงึคอ่นขา้งสงูอนั 
เนื่องมาจากรรมวธิทีีซ่บัซ้อน ดงันัน้ เพือ่ให้สมกบัราคาสนิคา้ ผูป้ระกอบการควรพฒันาผลติภณัฑต์่อไปเพือ่ให้
สอดคล้องกบัราคา 

4. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ในปัจจุบนัมชีอ่งทางการจดัจ าหน่ายทีห่ลากหลาย แต่ 
เพือ่ใหท้นักบัยุคสมยัทางผูป้ระกอบการควรมกีารเพิม่ทางมากขึน้ กระจายสนิคา้ไปยงัแหล่งต่าง ๆ ให้มากขึน้เพือ่เป็น
การเขา้ถงึได้งา่ย 

5. ด้านการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคสว่นใหญใ่ห้ความส าคญัด้าน การสง่เสรมิการขาย 
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อยา่งสม ่าเสมอ (เชน่ประชาสมัพนัธต์ามเทศกาล) มกีารสง่เสรมิการขายทีห่ลากหลาย และ มกีารสง่เสรมิการขายที่
น่าสนใจ ชวนให้ซื้อ ดงันัน้จงึควรให้ความส าคญัและพฒันาด้านนี้ตอ่ไป 

6. ด้านบุคคล บุคลากรของกลุ่มผลติผา้ไหมสว่นใหญเ่ป็นคนในท้องถิน่ ดงันัน้ จงึทราบ 
ความเป็นมาและประวตัขิองผา้และคุณสมบตัผิา้ด ีแต่ควรได้รบัการพฒันาทกัษะดา้นอืน่มากขึน้เพือ่เป็นการด้เปรยีบ
เชงิการคา้กบัผลติภณัฑอ์ืน่ 

7. ด้านกระบวนการ ปัจจุบนัการผลติผา้ไหมมกีารน าเทคโนโลยเีขา้มาชว่ยเป็นการเครือ่ง 
ทุ่นแรงมาชว่ยเพือ่เพิม่ก าลงัการผลติแต่ยงัคงไวซ้ึ่งความเป็นอตัลกัษณ์ในบางกระบวนการ ดงันัน้ด้านกระบวนการบาง
กระบวนการทีเ่ป็นความลบัหรอืเป็นกระบวนการทีใ่ชค้วามสามารถเฉพาะบุคคลควรรกัษาไวโ้ดยการ สอนงานแก่คนรุน่
หลงั 

8. ด้านลกัษณะทางกายภาพ ของรา้นคา้จดัจ าหน่ายนัน้ โดยเบือ้งต้นยงัไมไ่ด้มกีารพฒันา 
มากเนื่องจากยงัคงใชง้บประมาณมาก จงึควรได้รบัการสง่เสรมิหรอืงบประมาณสนับสนุนเพือ่สรา้งความน่าสนใจน่า
ดงึดูด 
 
ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ขยายขอบเขตการศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัไปยงัประชากรกลุ่มอืน่
จงัหวดั อืน่ ๆ ในประเทศไทย 

2. ศกึษาแรงจงูใจและปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ผา้ไหมปักธงชยัเพือ่เป็นแนวทาง
ในการพฒันาผลติภณัฑต์่อไป 

3. ศกึษาพฤตกิรรม ความพงึพอใจหลงัการซื้อของผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ OTOP ผา้ไหมปัก
ธงชยั  
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