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บทคดัย่อ 
 

 การศกึษาครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ(1)ศกึษากลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเป้าหมายส าหรบัรา้นคา้ OTOP 
ในจงัหวดัพษิณุโลก(2)ศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อ
สินค้า OTOP ในจงัหวดัพิษณุโลก(3)ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้า 
OTOP ประเภทผา้และเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก ตวัอยา่งทีใ่ชต้อบแบบสอบถาม คอื ผูบ้รโิภค 
จ านวน 400 คน ทีเ่คยซือ้และไมเ่คยซือ้สนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครื่องแต่งกายในจงัหวดัพษิณุโลก 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามที่ผู้ศึกษาสร้างขึ้น วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
โปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปูทางสถติ ิและสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื คา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ สว่น
เบี่ยงเบนมาตรฐานการวเิคราะหส์มัประสทิธิส์หสมัพนัธ์  และการทดสอบสมมตฐิานประกอบดว้ยการ
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง 2 กลุ่มที่เป็นอสิระต่อกนั (Independent Samples: t-test) 
และการทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดยีว (One-Way ANOVA)  
 ผลการศกึษา พบว่า ระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสนิคา้ 
OTOP เรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านราคา รองลงมา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด            
ด้านผลติภณัฑ์ และด้านสถานที่ ตามล าดบัและเมื่อพจิารณารายดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญักบัสสีนัและลวดลายของสนิค้าบางแบบมคีวามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ     
มากทีสุ่ด ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาใหค้วามส าคญักบัราคาจ าหน่ายมคีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพมากที่สุด ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดใหค้วามส าคญักบั มกีจิกรรมส่งเสรมิการขายในช่วง
เทศกาลหรอืวนัส าคญัต่าง ๆ เช่น เซตของขวญัปีใหม่ โปรโมชัน่ลดราคาวนัแม่ ฯลฯ  มากที่สุด  และ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่จัดจ าหน่ายให้ความส าคัญกับการมีร้านค้าจ า หน่าย
ครอบคลุมพืน้ทีใ่นจงัหวดัพษิณุโลก มากทีส่ดุ 
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กลุ่มผู้บริโภคในจังหวัดพิษณุโลก ที่มีปัจจัยส่วนบุคคล
แตกต่างกนั ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้  มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้า OTOP 
ประเภทผา้และเครื่องแต่งกายแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสม



ทางการตลาดด้านราคา เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้าและ          
เครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพิษณุโลก ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านสถานที่จัดจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้า OTOP 
ประเภทผา้และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลกอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ค าส าคญั : สนิคา้ OTOP , ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 

ABSTRACT 
 

The objective of this study is to (1)study of target consumer for OTOP shops in 
Phitsanulok province (2)study the priority of marketing mix factors affecting the purchase of OTOP 
products in Phitsanulok Province (3)study marketing mix factors effecting the fabrics and cloths 
of OTOP product purchased in Phitsanulok province. The sample consisted of 400 consumers 
who bought / used to buy and have never bought OTOP products in the category of fabrics and 
costumes in Phitsanulok province. The data have been collected by questionnaire. Descriptive 
Statistics was used in percentage, average, standard deviation, Correlation Analysis, t-test and 
One-way ANOVA. 

The results show that the importance level of the marketing mix factors affecting the 
purchase of OTOP products, in descending order: Price , Marketing promotion, Product and 
Place. Considering in terms of marketing mix factors, the product gives importance to the color 
and pattern of some products which are most unique. The marketing mix factors in terms of price 
are the most suitable for the quality. In marketing promotion, there are promotional activities 
during festivals or important days such as the New Year's gift set, Mothers day promotion, etc. 
And the marketing mix factors in the sales places give the highest importance to the sales of the 
stores covering the area of Phitsanulok province. 

Based on the hypothesis testing, it shows that the consumers of Pitsanulok province who 
are different of their gender, age , education, career and income affect their buying clothes 
behavior with statistically significant at 0.05, And other mixed factors on marketing is the price 
that affects their buying OTOP product. However, product, promotion and selling location buying 
OTOP product behavior with statistically significant at 0.05. 
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บทน า 
 

ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 
ผลิตภณัฑ์ชุมชน (Community Product) เป็นผลผลิตจากคนในชุมชนรวมตวักนัผลิตขึ้นตาม

โครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลติภณัฑ ์หรอืโอทอป (One Tambon One Product: OTOP)ทีเ่กดิขึน้ในหว้ง
เวลาที่ประเทศเผชญิปัญหาทางเศรษฐกจิ ในการด าเนินงานด้านโครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลติภณัฑ์    
โดยรฐับาลไดใ้ชห้ลกัการพืน้ฐาน 3 ประการในการแปลงแนวคดิสูก่ารปฏบิตัจิรงิ คอื  

1. การส่งเสรมิภูมปัิญญาทอ้งถิน่สู่สากลโดยการผลติสนิคา้และบรกิารที่มาจากภูมปัิญญาและ
วฒันธรรมทอ้งถิน่ใหเ้ป็นทีย่อมรบัในระดบัสากล  

2. การพึง่ตนเองและคดิอย่างสรา้งสรรค ์เป็นการท าใหค้วามฝันเป็นจรงิดว้ยกระบวนการหน่ึง
ต าบล หน่ึงผลติภณัฑโ์ดยสรา้งกจิกรรมทีเ่กดิจากศกัยภาพของทอ้งถิน่   

3. การสรา้งทรพัยากรมนุษย ์เน้นการท าใหป้ระชาชนสูช้วีติดว้ยความทา้ทายและจติวญิญาณ
แห่งการสรา้งสรรค์ ส่งผลใหผ้ลติภณัฑท์ี่ผลติไดเ้กดิขึน้จากการปรบัปรุงผลติภณัฑ์ที่มอียู่เดมิและการ
คดิคน้สรา้งผลติภณัฑใ์หม่ ส่งผลใหก้ลุ่มผูผ้ลติเกดิแรงผลกัดนัและความร่วมมอืในการด าเนินงานผ่าน
การใช้ความรู้และภูมปัิญญาท้องถิ่นที่มอียู่ในกลุ่มหรอืชุมชนของตน เพื่อสร้างสรรค์และผลิตผลงาน     
จนท าใหผ้ลติภณัฑม์คีวามโดดเด่นและแสดงถงึเอกลกัษณ์ที่เป็นภูมปัิญญาและวฒันธรรมทอ้งถิ่นและ
ผ่านการคัดสรรสุดยอดหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภัณฑ์ไทยในที่สุด (The Community Development 
Department, 2015)   

ส า ห รับ โ ค ร งก า รห น่ึ งต า บล  ห น่ึ ง ผลิตภัณฑ์  (OTOP : One Tambon One Product)                    
ไดด้ าเนินการตัง้แต่ปี พ.ศ. 2544  และด าเนินการอย่างเป็นรูปธรรมทัว่ทุกภูมภิาคทัว่ประเทศ แนวคดิ
และหลกัการ “หน่ึงต าบล หน่ึงผลติภณัฑ์” เป็นแนวคดิทีเ่น้นกระบวนการสรา้งรายไดจ้ากผลติภณัฑใ์น
แต่ละหมู่บ้าน ชุมชนหรอืต าบล เพื่อสนับสนุนและส่งเสรมิใหแ้ต่ละชุมชนไดน้ าทรพัยากรภูมปัิญญาใน
ท้องถิ่นมาพฒันาผลิตภัณฑ์และบริการคุณภาพที่มีจุดเด่นและมูลค่าเพิ่ม เป็นที่ต้องการของตลาด 
สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและวถิชีวีติของทอ้งถิน่ โดยยดึหลกัการพึง่ตนเองของชุมชน และรฐัพรอ้มทีจ่ะ
ช่วยเหลอืในดา้นความรูส้มยัใหมแ่ละการบรหิารจดัการ เชื่อมโยงสนิคา้ชุมชน  สูต่ลาดทัง้ในประเทศและ
ต่างประเทศ นอกจากน้ียงัเป็นแนวคดิทีต่อ้งการใหแ้ต่ละทอ้งถิน่มผีลติภณัฑห์ลกัอยา่งน้อย 1 ประเภท ที่
ใช้วตัถุดบิทรพัยากรของท้องถิ่น ลดปัญหาการอพยพย้ายถิ่นไปสู่เมอืงใหญ่ เป็นการสร้างเศรษฐกิจ
ชุมชนที่สอดคล้องกบัการพฒันาตามปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีง และเป็นเครื่องมอืกระตุ้นให้เกดิ
กระบวนการเรยีนรูข้องชุมชน สง่เสรมิกระบวนการพฒันาทอ้งถิน่ สรา้งชุมชนทีเ่ขม้แขง็พึง่ตนเองได ้การ
ด าเนินการพฒันาเศรษฐกจิอย่างต่อเน่ืองนัน้ เป็นกลยุทธ์การพฒันาทีต่้องอาศยัหมู่บา้นเป็นหน่วยการ
พฒันาเบื้องต้น ผลติภณัฑไ์ม่ไดห้มายถงึตวัสนิคา้อย่างเดยีว แต่เป็นกระบวนการทางความคดิรวมถงึ
การบรกิารดูแลอนุรกัษ์ทรพัยากรธรรมชาติและสิง่แวดล้อม การรกัษาภูมปัิญญาไทย การท่องเที่ยว 
ศิลปวัฒนธรรมประเพณี  การต่อยอดภูมิปัญญาท้องถิ่นการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ เพื่อให้กลายเป็น
ผลติภณัฑค์ุณภาพทีม่เีอกลกัษณ์  มจีุดเดน่ จุดขาย ทีรู่จ้กักนัแพรห่ลายทัง้ในและต่างประเทศ   



 (ส านักงานส่ง เสริมภูมิปัญญาท้องถิ่นและวิสาหกิจชุมชน , 2555)  สินค้าห น่ึงต าบล                 
หน่ึงผลิตภณัฑ์ (OTOP) เป็นผลิตภณัฑ์ที่ถือเป็นการสร้างรายได้ให้กบัวถิีเศรษฐกิจชุมชน เน่ืองจาก
ผลติภณัฑ์ OTOP นัน้ ไม่ใช่เป็นเพยีงสนิคา้ทีเ่ป็นเพยีงแค่สนิคา้อุปโภคบรโิภคทัว่ไปในทอ้งตลาด แต่
ผลิตภณัฑ์ OTOP ยงัเป็นสนิค้าที่เปรยีบเสมอืนตวัแทนของวถิีชวีติวฒันธรรมของชุมชนสงัคมนัน้ ๆ 
ผนวกกบัภูมิปัญญาที่ได้รบัการถ่ายทอดกนัมาจากรุ่นสู่ รุ่นสืบทอดต่อกนัจนกลายเป็นเทคนิคหรือ       
อตัลกัษณ์เฉพาะทอ้งถิน่ที่น ามาผสมผสานกบั ระบบการจดัการการผลติและการตลาด  ส าหรบัสนิคา้ 
OTOP ในจงัหวดัพษิณุโลก มมีากมายหลากหลายผลติภณัฑ์ แต่ทีไ่ดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้เรื่อย ๆ และ
เป็นสนิคา้ OTOP ทีข่ ึน้ชื่อของจงัหวดัพษิณุโลกนัน้ คอื สนิคา้จากผา้ทอและผลติภณัฑจ์ากผา้ เชน่ 

1. ผา้ทอลายดอกปีบ  ดอกปีบเป็นต้นไมป้ระจ าจงัหวดัพษิณุโลก จงึไดม้กีารคดิคน้ผา้ทอลาย
ดอกปีบขึ้นเพื่อเป็นสญัลกัษณ์ลายผ้าทอประจ าจงัหวดั อกีทัง้หน่วยงานราชการ รฐัวสิาหกิจ รวมถึง
หน่วยงานอื่น ๆ กใ็ชผ้า้ทอลายดอกปีบมาตดัเป็นชุดแต่งกายเพือ่สวมใส ่ในงานต่าง ๆ  

2. ผา้ทอลายลูกแกว้ ซึง่เป็นลายทีโ่ครงการศลิปาชพีพืน้ทีโ่ครงการพฒันาเพื่อความมัน่คง พืน้ที่
ภูขดั ภูเมีย่ง ภูสอยดาว อ าเภอชาตติระการ จงัหวดัพษิณุโลก ฝึกใหช้าวบา้นในพืน้ทีท่อผา้ลายลูกแกว้
สง่ใหก้บัทางศนูยศ์ลิปาชพี  

3. ผา้ทอลายขดิ ซึง่เป็นผา้ทอลายโบราณทีย่งัคงสบืสานต่อกนัมาในพืน้ทีจ่งัหวดัพษิณุโลก  

 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
สินค้า OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่ งกาย ในจังหวัดพิษณุโลก เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับ
ผู้ประกอบการร้านค้า OTOP ที่จะน าขอ้มูลไปใช้ในการวางแผนธุรกิจ ทัง้ในด้านการผลิต การตลาด 
เพื่อใหส้อดรบัและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค อกีทัง้เพื่อเป็นขอ้มลูทีอ่าจเป็นประโยชน์ส าหรบัผูท้ี่
สนใจต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพือ่ศกึษากลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเป้าหมายส าหรบัรา้นคา้ OTOP ในจงัหวดัพษิณุโลก 
 2. เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้า 
OTOP   ประเภทผา้และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก  
 3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้า         
และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก    
 
สมมติฐานการวิจยั   
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภค มผีลต่อพฤติกรรมในการซื้อสนิค้า OTOP ประเภทผ้าและ
เครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก     
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อมผีลต่อพฤตกิรรมในการซื้อสนิคา้ OTOP ประเภท
ผา้และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก 
 



ขอบเขตการวิจยั 
 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรในการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อ/เคยซื้อและไม่เคยซื้อสนิคา้ OTOP ประเภทผา้
และเครื่องแต่งกายในจงัหวดัพษิณุโลก ปี พ.ศ. 2562 จ านวนประชากร 866,891 คน (ระบบสถติกิาร
ลงทะเบยีน, 2562: ออนไลน์) 

กลุ่มตวัอยา่ง คอื ผูบ้รโิภค จ านวน 400 คน ทีซ่ือ้/เคยซือ้และไมเ่คยซือ้สนิคา้ OTOP ประเภทผา้
และเครื่องแต่งกายในจงัหวดัพษิณุโลก จากประชากรจงัหวดัพษิณุโลกทัง้หมดจ านวน 866,891 คน 
ได้มาโดยการก าหนดขนาดตวัอย่างจากตารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane (1973 อ้างถึงใน ธีรวุฒ ิ    
เอกะกุล, 2543) ระดบัความเชื่อมัน่ 95%  และใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  Sampling)  

 ขอบเขตด้านเน้ือหา  
ในการศึกษาครัง้น้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้า OTOP 

ประเภทผา้และเครื่องแต่งกายในจงัหวดัพษิณุโลก และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการซือ้
สนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก  

 ขอบเขตด้านระยะเวลา   
ระยะเวลาทีท่ าการศกึษา ตัง้แต่เดอืน ตุลาคม พ.ศ. 2562 ถงึ เดอืน มนีาคม พ.ศ.2563  

 ขอบเขตด้านพืน้ท่ี  
รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายสนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก 

 
  

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

Belch and Belch (1993, p.103) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการและกจิกรรม
ต่าง ๆ ทีบุ่คคลเขา้ไปมสีว่นเกีย่วขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลอืก การซือ้ การใชก้ารประเมนิผล    การ
ก าจดัผลิตภณัฑ์และบรกิารหลงัการใช้ เพื่อสนองความต้องการและความปรารถนาอยากได้ให้ได้รบั
ความพอใจ  

Engel, Blackwell and Miniard (1993, p.4) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ กจิกรรมต่าง ๆ 
ทีบุ่คคลเขา้ไปเกีย่วขอ้งโดยตรงในการไดร้บัการบรโิภคและการก าจดัผลติภณัฑ ์และบรกิารหลงัการใช ้
รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้ก่อนและหลงัการกระท ากจิกรรมเหล่าน้ี 

 
 
 



ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler & Armstrong (2006, p. 44 อ้างถึงใน สุรสิฐ  อินต๊ะ , 2551, หน้า 26) กล่าวว่ากรอบ

ความคดิเกีย่วกบั 4Ps ก าหนดไวว้า่ นกัการตลาดจะตอ้งท าการตดัสนิใจเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์และลกัษณะ
เฉพาะตวัของมนั ท าการก าหนดราคาตดัสนิใจว่า จะจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของตนอย่างไรและเลอืก
วธิกีารส่งเสรมิการขายนักวเิคราะหบ์างรายรูส้กึว่า หลกั 4Ps มองขา้ม หรอืใหค้วามส าคญัต่อกจิกรรม
บางอยา่งน้อยเกนิไปแนวคดิทางการตลาดเป็นสิง่จ าเป็นพืน้ฐานทีค่วรเรยีนรูเ้พื่อใชเ้ป็นเครื่องมอืใน การ
ก าหนดวธิทีางการตลาดโดยแนวคดิทีรู่จ้กักนัแพรห่ลายและนามาใชใ้นดา้นธุรกจิคอื 4Ps ในการก าหนด
ส่วนประสมทางการตลาดนัน้ องค์การต้องค านึงถึงความจ าเป็นและความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ 
โดยทัว่ไปแลว้นิยมเรยีกว่าเครื่องมอืทางการตลาด 4 ประการ ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 น ้าฝน  คงสกุล และคณะ (2560: บทคดัยอ่) ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศ
หญงิ มอีายุระหว่าง 21-30 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนส่วนใหญ่อยู่ที่ 10,001 - 20,000 บาท พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ 
OTOP จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนพบว่า พฤติกรรมการ
เลอืกซือ้สนิคา้ OTOP สว่นใหญ่ประเภทของสนิคา้ OTOP  ทีเ่ลอืกซือ้เป็นเสือ้ผา้ส าเรจ็รปู วตัถุประสงค์
ส าคญัทีส่ดุในการซือ้สนิคา้ OTOP สว่นใหญ่ เพื่อเป็นของฝาก/ของทีร่ะลกึ บุคคลทีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุใน
การเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ส่วนใหญ่เป็นตนเอง ช่วงเวลาเลอืกซื้อสนิค้า OTOP ส่วนใหญ่เป็นวนัเสาร์
และวนัอาทติย ์ลกัษณะการเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP สว่นใหญ่ซือ้ทนัทเีมือ่เหน็สนิคา้ ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลการเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง  อ าเภอเมอืง 
จงัหวดัตาก  โดยรวมมคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก เรยีงล าดบัความส าคญัจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี 
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

 ทศันา หงษ์มา (2553: บทคดัยอ่) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการ
เลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มวสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีกลุ่มตวัอย่างการศกึษา
เป็นกลุ่มผูบ้รโิภคทีซ่ือ้และเคยซือ้สนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มวสิาหกจิชุมชนเกาะเกรด็ จงัหวดันนทบุร ี
จ านวน 400 คน พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ที่อายุระหว่าง 21 – 30 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพนักเรยีน นักศึกษา และมีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน ส าหรบั
ประเภทสินค้า OTOP ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อมากที่สุดคือ อาหาร โดยมีวัตถุประสงค์การซื้อเพื่อเป็น      
ของฝากของที่ระลกึ บุคคลที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อมากที่สุดคอื ตนเอง ลกัษณะการเลอืกซื้อจะ
ตดัสนิใจทนัทเีมื่อเหน็สนิคา้ ส าหรบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก เมื่อ
แบ่งตามแต่ละดา้น ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ที่ผลติโดยกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด  จงัหวดันนทบุรี มากที่สุด รองลงมาเป็นด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และ        
ดา้นการจดัจ าหน่าย 



 แคทลยีา ปันทะนะ และคณะ (2557: บทคดัยอ่) ท าการวจิยัเรื่องปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดที่
มตี่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ OTOP ของอ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชยีงใหม่ กลุ่มตวัอย่างคอื
ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้และเคยซือ้สนิคา้ OTOP อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชยีงใหม่ ใชว้ธิกีารสุม่กลุ่มตวัอยา่งแบบ
ประชากรไมแ่น่นอน (Infinity Population) จ านวน 325 คน โดยการตอบแบบสอบถาม ผลการวจิยัพบวา่ 
ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มชี่วงอายุ 21 – 30 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีสว่นใหญ่เป็น
นกัเรยีน นกัศกึษา ทีม่รีายไดไ้มเ่กนิ 10,000บาทต่อเดอืน ประเภทสนิคา้ OTOP ทีม่กีารซือ้มากทีสุ่ดคอื 
อาหาร บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ด คอื ตวัเอง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ผลระดับมากกับกลุ่มผู้บริโภค โดยปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลมากที่สุด ถัดมา  คือ               
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ตามล าดบั 

 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรในการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และไมเ่คยซือ้สนิคา้ OTOP ประเภทผา้และ
เครือ่งแต่งกายในจงัหวดัพษิณุโลก ปี พ.ศ. 2562 จ านวนประชากร 866,891 คน                       
(ระบบสถติกิารลงทะเบยีน, 2562: ออนไลน์) 

 จะได ้          𝑛 =
866,891

1+(866,891×(0.05)2)
 

 
        𝑛 = 399.8       
                       𝑛 ≈ 400 
 

กลุ่มตวัอยา่ง คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ และไมเ่คยซือ้ สนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครือ่งแต่งกาย 
ในจงัหวดัพษิณุโลก จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย ในจังหวัดพิษณุโลก        
แบ่งออกเป็น 3 สว่น มรีายละเอยีด ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ 

ส่วนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครื่องแต่งกาย
ของผูต้อบแบบสอบถาม  



ส่วนที ่3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อสนิคา้ OTOP 
ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย มทีัง้หมด 4 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา 
(Price) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Place) และดา้นการจดัจ าหน่าย (Promotion) 

 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือและการตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 

1. ผูท้ าการวจิยัศกึษาเอกสาร งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่น ามาประยุกตใ์ชเ้ป็นกรอบแนวคดิในการ
สร้างแบบสอบถาม และเป็นหลักการในการก าหนดขอบเขตการศึกษาแล้วสร้างแบบสอบถามให้
ครอบคลุมตามกรอบแนวคดิและใหค้รอบคลุมขอบเขตการศกึษา 

2. น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาการศกึษาค้นควา้อสิระ เพื่อพจิารณาตรวจสอบ
ปรบัปรงุ แกไ้ข และความถูกตอ้งสมบรูณ์ของงาน 

3. น าแบบสอบถามทีผ่่านความเหน็ชอบจากอาจารยท์ีป่รกึษาการศกึษาคน้ควา้อสิระไปใชเ้พื่อ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 

 

การวิเคราะหข้์อมลู 

 ขัน้ตอนการวเิคราะหข์อ้มลู 
1) ศกึษาขอ้มลูทัว่ไปของผูใ้หข้อ้มลู โดยใชค้่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ(Percentage) 

และผลจากการวเิคราะหน์ าเสนอขอ้มลูในรปูตารางประกอบความเรยีง 
2) ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ โดยใชค้่าความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

และผลจากการวเิคราะหน์ าเสนอขอ้มลูในรปูตารางประกอบความเรยีง 
3) ศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใช้ค่าเฉลี่ย (�̅�) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(S.D.) แลว้น าคา่เฉลีย่ทีค่ านวณไดไ้ปเปรยีบเทยีบเกณฑก์ารแปลผลการใหค้ะแนนความคดิเหน็ต่อระดบั
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ตามขอบเขตของค่าเฉลี่ยตามแนวคิดของ Best (1984 อ้างถึงใน    
วชิษารตัน์  ธรรมะรตัน์จนิดา, 2552, หน้า 93)  โดย มรีายละเอยีด ดงัน้ี 

คา่เฉลีย่ 4.50 – 5.00  แสดงวา่ ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 คา่เฉลีย่ 3.50 – 4.49  แสดงว่า ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 

คา่เฉลีย่ 2.50 – 3.49  แสดงว่า ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง 
คา่เฉลีย่ 1.50 – 2.49  แสดงว่า ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัน้อย 
คา่เฉลีย่ 1.00 – 1.49  แสดงว่า ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
4) การศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ OTOP ประเภทผา้

และเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก โดยใชส้ถติสิมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson  Product 
Moment Correlation Coefficient) 
 

 
 



ผลการวิจยั 
 

ส่วนท่ี1 ข้อมลูปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 จากการศกึษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ (71.25 %) มอีายรุะหวา่ง     
31 – 40 ปี (32.50 %) ระดบัการศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตร ี(70.00 %) มอีาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
(67.50 %) และมรีายได ้30,000 บาท ขึน้ไป (33.00 %) 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้า OTOP ประเภทผา้และเคร่ืองแต่งกาย ในจงัหวดัพิษณุโลก   

 จากการศกึษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เคยซือ้สนิคา้ OTOP ประเภท
ผา้และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก คดิเป็น 95.50% 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าOTOP ประเภทผ้าและ         
เคร่ืองแต่งกาย ในจงัหวดัพิษณุโลก  
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครื่องแต่งกาย 
ในจงัหวดัพษิณุโลก ด้านราคา มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.85  และปัจจยั   
ส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.29  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย
เทา่กบั2.75  และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.46  

ส่วนท่ี 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า OTOP ประเภทผา้และ
เคร่ืองแต่งกาย ในจงัหวดัพิษณุโลก โดยใช้สถิติสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรส์นั  

 จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื้อสนิค้า OTOP ประเภทผา้และเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ 
OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพิษณุโลก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05     
เมื่อแยกพจิารณารายประเดน็จะพบว่า ดา้นสสีนัและลวดลายของสนิคา้บางแบบมคีวามเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้า OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดั
พษิณุโลก อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้า OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย ในจงัหวัดพษิณุโลก 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  



 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้อสนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 เมือ่แยกพจิารณารายประเดน็จะพบวา่ กจิกรรมสง่เสรมิการขายในชว่งเทศกาลหรอืวนัส าคญัต่าง ๆ 
เชน่ เซตของขวญัปีใหม ่โปรโมชัน่ลดราคาวนัแม ่ฯลฯ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ OTOP 
ประเภทผา้และเครือ่งแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
อภิปรายผล 

 
 เพศของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน มีผลให้พฤติกรรมการซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้าและ       
เครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก แตกต่างกนั ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งขดัแยง้กบังานวจิยั
ของ น ้าฝน คงสกุล และคณะ (2560) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก พบว่า เพศ
ชายและเพศหญงิมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ทีไ่มแ่ตกต่างกนั 
 อายุของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน มีผลให้พฤติกรรมการซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้าและ       
เครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก แตกต่างกนั ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ น ้าฝน คงสกุล และคณะ (2560) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก พบว่า อายุ
ของผูบ้รโิภคทีต่่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ทีต่่างกนั 
 ระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั มผีลใหพ้ฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ OTOP ประเภทผา้
และเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก แตกต่างกนั ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ น ้าฝน คงสกุล และคณะ (2560) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรม
การเลือกซื้อสนิค้า OTOP ที่ผลิตโดยกลุ่มผ้าฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก 
พบวา่ ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ทีต่่างกนั  
 อาชีพของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน มีผลให้พฤติกรรมการซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้าและ    
เครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก แตกต่างกนั ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ น ้าฝน คงสกุล และคณะ (2560) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้สนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก พบว่า อาชพี
ทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ทีต่่างกนั 
 รายได้ของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน มีผลให้พฤติกรรมการซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้าและ    
เครื่องแต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก แตกต่างกนั ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ น ้าฝน คงสกุล และคณะ (2560) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้สนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก พบว่า รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ OTOP ทีต่่างกนั 



 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อการซื้อสนิคา้ OTOP ประเภทผา้และเครื่อง
แต่งกาย ในจงัหวดัพษิณุโลก ของกลุ่มตวัอยา่งโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ผลต่อการซื้อสนิค้า OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย ในจงัหวดั
พษิณุโลก ของกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ น ้าฝน  คงสกุล และคณะ 
(2560) ไดศ้กึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ OTOP ทีผ่ลติโดย
กลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื ต าบลหนองหลวง อ าเภอเมอืง จงัหวดัตาก พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลการเลอืกซื้อสนิคา้  OTOP  ทีผ่ลติโดยกลุ่มผา้ฝ้ายทอมอื  ต าบลหนองหลวง  อ าเภอเมอืง  จงัหวดั
ตาก  โดยรวมมคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.04  มปัีจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่คีา่มากเป็น
อนัดบัแรกโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18  ปัจจยัด้านการส่งเสรมิทางการตลาดมคีวามส าคญัรองลงมา       
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.14 ปัจจยัทีม่คีวามส าคญัต่อมาเป็นปัจจยัดา้นราคามคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.02  และปัจจยั
ทีม่คีวามส าคญัล าดบัสดุทา้ยคอื  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.81 

 

ข้อเสนอแนะ 

 1. การศึกษาครัง้น้ี ศึกษาเฉพาะผู้บรโิภคที่ซื้อสินค้า OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย     
ในจงัหวดัพษิณุโลก เทา่นัน้ ดงันัน้ ในการศกึษาวจิยัครัง้ต่อไป ควรศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ OTOP 
ประเภทผา้และเครือ่งแต่งกาย  ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตามภูมภิาคต่างๆทัว่ประเทศไทย เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลู
ทีค่รอบคลุม เพือ่น าไปวางแผนการท าการตลาดของผูป้ระกอบการ 

 2. การศึกษาครัง้น้ี ศึกษาเฉพาะผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้า OTOP ประเภทผ้าและเครื่องแต่งกาย 
เท่านัน้ ดงันัน้ ในการศกึษาวจิยัครัง้ต่อไป ควรศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ OTOP ใหค้รบทุกประเภท 
เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูส าหรบัผูป้ระกอบการ OTOP ประเภทต่างๆ ในการน าไปใชป้ระโยชน์  
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