
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์   
โอทอปของผู้บริโภคในพื้นท่ีจงัหวดัตรงั 

นางรชันีภรณ์  ณ นคร 

บทคดัย่อ 

             วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปจัจยัที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลติภณัฑโ์อทอปของผู้บรโิภคในพื้นที่จงัหวดัตรงั  ในด้านส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s  
ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด และ
ปจัจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั  
ได้แก่ การเล็งเห็นถึงปญัหาหรือตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือกก่อนการซื้อ การซื้อ การประเมนิผลหลงัการซื้อ เพื่อทราบถึงความพึงพอใจ และ
เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั 

            ผลการวจิยัพบว่าผู้ที่เคยซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์โอทอปของผู้บรโิภคใน
พื้นที่จงัหวดัตรงั มคีวามพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s ระดบัมากที่สุด ในด้าน
ผลติภณัฑ์ รองลงมา ระดบัมาก ในด้านอื่น ๆ และเหตุผลในการเลือกซื้อสนิค้าเพื่อต้องการ
ส่งเสรมิ อนุรกัษ์ ภมูปิญัญาทอ้งถิน่ 

           สิง่ทีผู่ว้จิยัไดร้บัจากการศกึษาคน้ควา้ในครัง้น้ี เพื่อทราบว่าสนิคา้โดยภมูปิญัญาไทย 
ยงัเป็นผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคใหก้ารยอมรบั สนบัสนุน เพื่อเป็นการอนุรกัษ์สบืไว ้ดว้ยคงไวซ้ึง่
คุณภาพของผลติภณัฑอ์ยา่งแทจ้รงิ  

ค าส าคญั  : โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์ เป็นนโยบายมขีึน้เพื่อการเพิม่อาชพีและรายได้
ให้กับชมชุนในระดบัรากหญ้า  มผีู้รบัผดิชอบทัง้ในส่วนของกระทรวง ทบวง กรม และฝ่าย
สนับสนุนที่เป็นภาคเอกชน และถอืเป็นรูปแบบของการกระจายรายได้สู่ชุมชนที่ดทีี่สุดรูปแบบ
หนึ่ง 

         ในฐานะที่เราทุกคนเป็นคนไทย  จ าเป็นต้องช่วยเหลอื  อุดหนุน ใชส้นิค้าทีผ่ลติโดยคน
ไทยผลติ คนไทยใช ้ รกัษาเงนิตราในประเทศ อกีทัง้เป็นการสนับสนุน ส่งเสรมิ เพื่อการอนุรกัษ์ 
ภมูปิญัญาไทยสบืไป  

         ทัง้ยงัเป็นสินค้าที่สามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศและคนไทยผู้ผลิต โดยการน า
ออกจ าหน่ายยงัต่างประเทศ โดยเฉพาะประเทศเพื่อบ้านที่สามารถน าออกจ าหน่ายได้อย่าง
สะดวกซึง่ดว้ยคุณภาพ ระดบั 5 ดาว สามารถออกสู่ตลาดสากลทัว่โลกไดอ้ย่างภาคภูมใิจ เพราะ
เป็นสินค้าโดยวฒันธรรม ท้องถิ่นไทย จะเป็นที่ยอมรบัจากการผลิตที่มคีวามประณีตอย่าง
พถิพีถินั สามารถใหค้วามสนใจต่อผูท้ีช่ ื่นชอบสนิคา้ไทยไดเ้ป็นอยา่งด ี
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         ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
                 ในหว้งเวลาทีป่ระเทศชาตกิ าลงัเผชญิปญัหาวกิฤตทางเศรษฐกจิ และประชาชนทุก
ระดับประสบปญัหาต่างๆ ปญัหาหน่ึงที่ประชาชนระดับรากหญ้า ซึ่งเป็นคนกลุ่มใหญ่ของ
ประเทศถูกรุมเรา้คอืปญัหาความยากจน รฐับาลจงึไดป้ระกาศสงครามกบัความยากจน โดยได้
แถลงนโยบายต่อรฐัสภาว่าจะจดัใหม้โีครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์ เพื่อใหแ้ต่ละชุมชนไดใ้ช ้ 
ภมูปิญัญาทอ้งถิน่มาใชใ้นการพฒันาสนิคา้โดยรฐัพรอ้มทีจ่ะเขา้ช่วยเหลอืในดา้นความรูส้มยัใหม ่
และการบรหิารจดัการเพื่อเชื่อมโยงสนิค้าจากชุมชนสู่ตลาดทัง้ในประเทศและต่างประเทศด้วย
ระบบร้านค้าเครอืข่ายและอนิเตอร์เน็ต เพื่อส่งเสรมิและสนับสนุนกระบวนการพฒันาท้องถิ่น 
สร้างชุมชนให้เข้มแข็ง พึ่งตนเองได้ ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างรายได้ด้วยการน า
ทรพัยากร ภมูปิญัญาในทอ้งถิน่มาพฒันาเป็นผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีม่คีุณภาพ  

        วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
              1.  เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดของการคา้ขายสนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติภณัฑโ์อทอป 
              2.  เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ของผูบ้รโิภค
ในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั 
              3.  เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลติภณัฑ ์ 
โอทอป ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั                                              

         สมมติฐานของการวิจยั 
              สว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติภณัฑโ์อทอป 

         ขอบเขตของการวิจยั 
               1. ศกึษาถงึการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ทีจ่งัหวดัตรงั 
              2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายงานวจิยั คอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลติภณัฑ ์   
โอทอปในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั                                             
              3.ศกึษาความต้องการซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ซือ้ทีไ่หน ช่วงเวลา
ใด และดว้ยเหตุผลอะไร 
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                               แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
1.  แนวคดิและทฤษฎปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
             คอตเลอร์, ฟิลลปิ (2546:24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ เครื่องมอื
ทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้ ซึง่กจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่านี้  ใหส้ามารถตอบสนอง
ความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วยทุกสิง่ทุกอย่างที่กจิการใช้เพื่อให้มอีทิธพิลโน้มน้าวความต้องการ ผลติภณัฑข์อง
กจิการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดงัทีรู่จ้กักนัว่า คอื “4 Ps” อนัไดแ้ก่ 
ผลติภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  และการส่งเสรมิการขาย  เสรวีงษ์มณฑา (2542:11) กล่าว
ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บรโิภคยอมรบัได้ และผู้บรโิภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม 
รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้หาเพื่อความสะดวกแก่
ลกูคา้ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอย่างถูกต้อง ดุลย ์จา
ตุ ร ง ค กุ ล  (2543:26) กล่ า ว ใ น เ รื่ อ ง  ตั ว แ ป รห รือ อ ง ค์ ป ร ะ ก อบขอ ง ส่ ว นผ สมท า ง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรอืสิง่เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้  

2.  แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจซือ้ 
           ศิ ริว ร รณ  เ ส รี ร ัต น์ แล ะคณ ะ  (2541:124–125) อ้ า ง อิ ง จ าก  Kotler,Philip.(1999). 
MarketingManagement ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภค  หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ด้มาแล้วซึง่การใช้สนิคา้และบรกิาร ทัง้นี้ 
หมายรวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจ และการกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วกบัการซือ้และการใชส้นิคา้                              

                                      วิธีด าเนินการวิจยั 
         การศึกษาปจัจัยที่มีอิทธอพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ ์          
โอทอปของผู้บรโิภคในพื้นที่จงัหวดัตรงัครัง้นี้  ผู้วจิยัได้ด าเนินการตามระเบยีบวธิกีารด าเนิน
วจิยั ดงัปรากฏรายละเอยีดต่อไปนี้ 
        1. ประชากรการและกลุ่มตวัอยา่ง 
        2. ขอ้มลูทีใ่ชใ้นการวจิยั                                         
        3. วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
        4. เครือ่งมอืทีใ่ชเ้กบ็ขอ้มลู 
        5. การวางแผนในการเกบ็ขอ้มลูและเทคนิคทีต่อ้งใชใ้นภาคสนาม 
        6. วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลูและสถติทิีใ่ชใ้นการวจิยัตวัแปรในการวจิยั 
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        1. ตวัแปรตน้  คอืปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
              1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
              1.2 ดา้นราคา 
              1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
              1.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
        2. ตวัแปรตาม  การตดัสนิใจซื้อสนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปของผูบ้รโิภคใน
พืน้ทีจ่งัหวดัตรงั ไดแ้ก่ 
               2.1.1  การเลง็เหน็ปญัหาหรอืตระหนกัถงึความตอ้งการ 
               2.1.2  การคน้หาขอ้มลู 
               2.1.3  การประเมนิทางเลอืกก่อนการซือ้ 
               2.1.4  การซือ้    
               2.1.5  การประเมนิผลหลงัการซือ้ 
               ความคดิเหน็ของผูท้ีเ่คยซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปของผูบ้รโิภคใน
พืน้ทีจ่งัหวดัตรงั ประกอบดว้ย ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์โอทอป ที่เป็นผลในการตัดสินใจซื้อด้วยปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (4P’s)  ทีส่่งผลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป โดยผูท้ีเ่คย
ซือ้สนิคา้โอทอป 
3.  ประชากรและวธิกีารสุ่มตวัอยา่ง 
      3.1  กลุ่มประชากร 
          ประชากร ที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของการวจิยัน้ี คอื ผู้ที่เคยซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติภณัฑโ์อทอปในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั จ านวนทัง้สิน้ 385 ราย                                                  
      3.2 การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
           กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ี่เคยซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป
ในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั  จ านวน  385 ราย  ซึง่มรีายละเอยีดของการสุ่มตวัอยา่งดงันี้ 

        สตูรของคอแครน ใชใ้นกรณทีีไ่มท่ราบขนาดของประชากรทีแ่น่นอน แต่ทราบว่ามจี านวน
มากและตอ้งการประมาณค่าสดัส่วนของประชากร  
                                  n = P(1-P)Z 
                                           d 
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เมือ่ n คอื จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการ                                                                
     P คอื สดัส่วนของประชากรทีผู่ว้จิยัตอ้งการสุ่ม ในทีน่ี้ก าหนดให ้P =0.5 
     Z คอื ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิซึง่ในการวจิยัครัง้นี้ก าหนด z ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05  
     (ความเชื่อมัน่ 95%) เท่ากบั 1.96 
      D คอื สดัส่วนความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้ในทีน่ี้ก าหนด d = 0.05 
         แทนค่าในสตูร 
                                 n = 0.5(1-0.5)1.96 
                                            0.05 
         ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเท่ากบั 385 แต่เพื่อป้องอกนัความไม่
สมบูรณ์ของแบบสอบถาม ผู้วิจยัจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัเท่ากับ     
400 ราย 
1. วธิกีารสุ่มตวัอยา่ง 
         ในการวจิยัได้ท าการสุ่มตามสะดวก จากผู้ที่เคยซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์โอ
ทอป ของผู้บรโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั และในการสุ่มตวัอย่างจะพจิารณาตามสดัส่วนปรมิาณ
ของผู้ที่เคยซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ในปรมิาณที่ด าเนินการสุ่มตวัอย่างมา
ทัง้หมด 
         แต่ในขัน้แรกจะท าการทดสอบด้วยแบบสอบถามเดียวกนัก่อน ที่ 30 ราย เพื่อหาค่า
ความเชื่อมัน่ก่อนด าเนินการสอบถาม จ านวน 385 ราย                                              
         ในการวเิคราะหข์อ้มลู ไดว้างแผนทีจ่ะน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามมาประมวลผลและ
ท าการวเิคราะห์ด้วยโปรแกรมสาเรจ็รูปทางสถติิ โดยใช้สถติภิาคบรรยายหรอืพรรณา ได้แก่ 
ค่าความถี่  ค่ารอ้ยละ  ค่าเฉลีย่เลขคณิต  และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติภิาคสรุปอ้างองิ  
ได้แก่ F-test ผลการวิจยัพบว่า ปจัจยัที่มอีิทธิพลในการตดัสนิใจซื้อสินค้าหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติภณัฑโ์อทอป ของผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป   

                                           ผลการวิจยั 
          ผลการศึกษาเรื่องปจัจยัที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภณัฑ ์          
โอทอปของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ  โดยใชแ้บบสอบถาม ไดท้ าการ
เกบ็ขอ้มลูกบัประชากรผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป จ านวน 385 คน และ
วเิคราะหข์อ้มูลด้วยสถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน โดยผูว้จิยัได้
ก าหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 

n แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (Sample Size)  
�̅� แทน    ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
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S.D. แทน    ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)                                        
Sig. แทน    ระดบันยัส าคญัทางสถติจิากการทดสอบ  

          H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
*        แทน    ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
**       แทน    ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01                                                      

            ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถาม ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)   

            ในการศกึษาในครัง้นี้ไดม้กีารน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั
โดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย  

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หน่ึง

ต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน                              

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลค่าเฉลี่ย จากการ

วเิคราะห์ข้อมูลด้านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด  ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยสามารถ
จ าแนกเป็นรายดา้นไดด้งันี้ 

 1. แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด  พบว่า
ความคดิเหน็ด้านส่วนประสมทางการตลาด มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.93 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านที่มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุดได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์โดยมคี่าเฉลี่ย 4.54 ส่วนด้านที่มรีะดบัความคดิเหน็ในระดบัมากได้แก่ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยมคี่าเฉลี่ย 3.93 3.67 และ 3.59 
ตามล าดบั               
              2. พบว่าความคดิเหน็ด้านผลติภณัฑ์ มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลีย่ 4.54 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าทุกดา้นมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
ไดแ้ก่ ผลติภณัฑม์กีารรบัรองมาตรฐานจาก อย. หรอือื่น ๆ ผลติภณัฑม์ชีื่อเสยีงและความนิยม
ในตวัผลติภณัฑ ์บรรจุภณัฑด์ูสะอาด สวยงามน่าซือ้ ผลติภณัฑม์คีุณภาพ โดยมคี่าเฉลีย่ 4.73  
4.51 4.47 และ 4.45 ตามล าดบั                                            
             3. พบว่าความคดิเหน็ดา้นราคา มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.93 
เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นทีม่รีะดบัความคดิเหน็ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ก าหนดราคา
ทีเ่หมาะสม โดยมคี่าเฉลีย่คอื 4.43 ส่วนดา้นทีม่รีะดบัความคดิเหน็ในระดบัมากไดแ้ก่ ดา้นการ
แสดง 
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ราคาของผลติภณัฑท์ีช่ดัเจน ก าหนดราคาทีส่ามารถซือ้ไดง้่าย ผลติภณัฑห์ลายราคาใหเ้ลอืกซือ้ 
โดยมคี่าเฉลีย่ 4.05 3.80 และ 3.45 ตามล าดบั                           

             4. พบว่าความคดิเหน็ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก
โดยมคี่าเฉลีย่ 3.67 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นทีม่รีะดบัความคดิเหน็ในระดบัมากทีสุ่ด 
ได้แก่ หาซื้อได้ง่ายที่งานแสดงสนิค้าโอทอป โดยมคี่าเฉลี่ยคอื 4.21 ส่วนด้านที่มรีะดบัความ
คดิเหน็ในระดบัมากได้แก่ ด้านผลติภณัฑห์าซื้อได้ที่ตวัแทนจ าหน่าย ผลติภณัฑห์าซื้อได้ตาม
หา้งสรรพสนิคา้และสนามบนิในประเทศ ผลติภณัฑห์าซือ้ไดท้ีเ่วป็ไซด์ โดยมคี่าเฉลีย่ 3.59 3.52 
และ 3.35 ตามล าดบั  

             5. พบว่าความคดิเหน็ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากโดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.59 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่าทุกด้านมรีะดบัความคดิเห็นอยู่ในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ การประชาสมัพนัธเ์กีย่วกบัผลติภณัฑ ์การส่งเสรมิการขาย เช่น ทดลองใช ้บรกิารส่วนลด 
การโฆษณา ผ่านสื่ออนิเตอรเ์น็ต การโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์ วทิยุ โดยมคี่าเฉลี่ย 3.96 3.76 
3.60 และ 3.03  ตามล าดบั 

ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัปจัจยัที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หน่ึงต าบล
หนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ของผูต้อบแบบสอบถาม 

การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัปจัจยัที่มอีิทธพิลในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติโอทอป ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน  
             แสดงจ านวนและรอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หน่ึงต าบล
หนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ของผูต้อบแบบสอบถาม (n = 385) 

             1. พบว่าความคดิเหน็ด้านปจัจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลติภณัฑ์โอทอปของผู้บรโิภคในพื้นที่จงัหวดัตรงั มคีวามคดิเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลีย่ 4.30 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นการประเมนิผลหลงัการซือ้ การค้นหาขอ้มลู 
การประเมนิทางเลอืกก่อนการซื้อ การซื้อ มคีวามคดิเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ย 
4.54 4.32 4.32 และ 4.32 ตามล าดบั  มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การเลง็เหน็
ถงึปญัหาหรอืตระหนกัถงึความตอ้งการ โดยมคี่าเฉลีย่ 3.97  

             2. พบว่าความคิดเห็นด้านการเล็งเห็นถึงปญัหาหรอืตระหนักถึงความต้องการ มี
ความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากโดยมคี่าเฉลีย่ 3.97 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านมรีะดบั
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ มีความชื่นชอบสินค้าในโครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติภณัฑโ์อทอป อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 4.25 ดา้นระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบั
มาก ได้แก่ มคีวามนิยมการหาซื้อสนิค้าโอทอปโดยการออกรา้นงานแสดงสนิค้า ต้องการซื้อ
สนิคา้โอทอปในราคาทีค่น 
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ไทยผลติและคนไทยซือ้ ต้องการทีจ่ะซือ้สนิคา้โดยตรงจากผูป้ระกอบการในโครงการหนึ่งต าบล
หนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป โดยมคี่าเฉลีย่ 4.17 3.97 และ 3.49 ตามล าดบั  

           3. พบว่าความคดิเหน็ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.32 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด 
ได้แก่ ค้นหาข้อมูลเพื่อการเลอืกซื้อสนิค้าเพื่อเป็นการอนุรกัษ์ความเป็นไทย ค้นหาขอ้มูลเพื่อ
การเลอืกซือ้สนิคา้แปลกใหม ่คน้หาขอ้มลูผลติภณัฑจ์ากสื่อออนไลน์ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.78 4.52 และ 4.21 ด้านระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ค้นหาขอ้มูลจาก
การออกร้านค้าจ าหน่ายในที่ต่าง ๆ ค้นหาข้อมูลผลติภณัฑ์จากผู้ประกอบการโดยตรง โดยมี
ค่าเฉลีย่ 4.20 3.90 ตามล าดบั 

            4. พบว่าความคดิเห็นด้านการประเมนิทางเลอืกก่อนการซื้อ มคีวามคดิเห็นอยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 4.32 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นมรีะดบัความคดิเหน็อยู่
ในระดบัมาก ได้แก่ ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปเพื่อการสนับสนุนสนิค้า
ทอ้งถิน่  เลอืกซื้อสนิค้าโดยค านึงถงึคุณภาพการผลติทีม่คีวามปราณีตอย่างพถิพีถิัน เลอืกซื้อ
สินค้าโดยกระบวนการผลิตที่ทันสมัยและแปลกใหม่ ท าการประเมินราคาสินค้าโดยการ
เปรยีบเทยีบราคาก่อนการตดัสนิใจซือ้ เลอืกซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์เพื่อการประหยดัเวลา
ในการซือ้ อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 4.79 4.67 4.43 4.11 และ 3.61 ตามล าดบั  

            5. พบว่าความคดิเหน็ดา้นการซือ้ มคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 
4.32 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ 
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในราคาทีส่มเหตุสมผลและยตุธิรรม ตดัสนิในซือ้ เมือ่ไดเ้หน็สนิคา้อยา่งเป็นที่
ประจกัษ์  มคีวามชื่นชอบในสนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ซึง่เป็นเอกลกัษณ์โดยฝีมอื
คนไทย อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 4.85 4.78 4.62 มคีวามภาคภูมใิจในการอุดหนุน
สนิคา้ภายใตโ้ครงการหน่ึงต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์
เพื่อความสะดวกทุกทีทุ่กเวลา อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.96 3.41 ตามล าดบั 

             6. พบว่าความคดิเหน็ดา้นการประเมนิผลหลงัการซือ้ มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 4.54 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่าดา้นมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบั
มากที่สุด ได้แก่ ตดัสินใจซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์โอทอปด้วยเหตุผลเพื่อเป็นการ
อนุรกัษ์สนิคา้ท้องถิน่ไทย และอนุรกัษ์ภูมปิญัญาไทย จะเลอืกหาซือ้สนิค้าภายใต้โครงการหน่ึง
ต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปในโอกาสต่อไป มคีวามชื่นชอบในการเลอืกซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติภณัฑ ์มคีวามพงึพอใจในคุณภาพของสนิค้าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัราคา มคีวามพงึพอใจใน
คุณภาพของสนิคา้ 
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หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 4.89 4.70 4.40 4.37 และ
4.35 ตามล าดบั 
ส่วนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

   ส าหรบัการทดสอบสมมติฐานโดยการหาค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  

ระหว่างความสมัพนัธข์องส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธใินการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่ง

ผลติภณัฑโ์อทอปของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั  

           1. พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่ความสมัพนัธ์ในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหนึ่งต าบล

หนึ่งผลติภณัฑโ์อทอปของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั มคีวามสมัพนัธท์ี่ระดบั .01 โดยทีค่่า P 

มีค่าน้อยกว่า 0.01 เป็นการยอมรับสมมติฐานรอง H1  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 

หมายความว่า ปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาดกับการตัดสินใจซื้อสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง

ผลติภณัฑโ์อทอปของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงัโดยรวม มคีวามสมัพนัธไ์ปในทศิทางเดยีวกนั 

โดยมคี่าความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.432                                             

           ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาด และการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ ์ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดัตรงั  

           2. แสดงค่าสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหนึ่ง
ต าบลหนึ่งผลติภณัฑโ์อทอป ของผู้บรโิภคในพื้นทีจ่งัหวดัตรงั พบว่าส่วนประสมทางการตลาด
กับการตัดสินใจซื้อสินค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์โอทอปของผู้บรโิภคในพื้นที่จงัหวดัตรงั
โดยรวม มคีวามสมัพนัธ์ไปในทศิทางเดยีวกนั โดยมคีวามค่าสมัพนัธ์เท่ากบั 0.532 ด้านส่วน
ประสมทางการตลาด พบว่าด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้าน
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์โอทอป 
ของผู้บรโิภคในพื้นที่จงัหวดัตรงั โดยภาพรวมไปในทิศทางเดียวกัน โดยมคี่าความสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.409 0.395 0.390 และ 0.328 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



                                   ข้อเสนอแนะ 
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ผลติภณัฑ์ต่อไปด้วยแผนปฏบิตัิการขบัเคลื่อนโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์ ปี 2562 – 
2565 ภายใต้ระเบียบส านักนายกรฐัมนตร ีว่าด้วยคณะกรรมการอ านวยการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลติภณัฑ์แห่งชาติ พ.ศ. 2544 และ (ฉบบัที่ 2) พ.ศ. 2545 ขึ้น ก าหนดให้มคีณะกรรมการ
อ านวยการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์แห่งชาติ (กอ.นตผ.) ท าหน้าที่ในการก าหนดนโยบาย 
ยุทธศาสตร์และแผนแม่บทการด าเนินงาน “หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” เพื่อให้การจดัท า
แผนงานและงบประมาณของส่วนราชการที่เกี่ยวขอ้งประสานกนัอย่างมปีระสทิธภิาพ ส่งเสรมิ
และสนบัสนุนการด าเนินงานวสิาหกจิชุมชน    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                      



Abstract 

Subject : code BUS 7096 - Independent Research 

Title : Factors influencing customer’s decision making in purchasing of One Tambon 

One Product (OTOP), case study : Trang province 

Researcher’s name : Mrs. Ratchaneeporn Na Nakorn, student’s code 6122102201 

The research aimed to find out customer’s decision making in purchasing of One 

Tambon One Product (OTOP) ; case study : Trang province, on the Marketing Mix 4P’s 

that consist of product, place or distribution, price, promotion and factors influencing 

customer‘s decision making in purchasing of One Tambon One Product (OTOP) in 

Trang province. To perceive problems and realize demands of clients, to investigate the 

pre purchase- evaluation of choosing, purchasing, post purchase – evaluation, and also 

to understand satisfactions and reasons of buying products (OTOP) of customers. 

The research revealed that customers who bought (OTOP) products were most 

satisfied with product on Marketing Mix 4P’s and they were very satisfied with others 

factors. The reason for buying of products was basing on term of promotion and 

conservation of the local wisdom from local people. 

The result of this research was that products from One Tambon One Product 

(OTOP), made of local wisdom is always well known. Clients continue to purchase 

products (OTOP) that still maintain qualities of products. 

Period of research: December 2019-February 2020 
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