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พฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ 

  ซ้ือผลิตภณัฑ ์GI สงัคโลกสโุขทยั ของผูบ้ริโภคชาวไทย 
 

สมหมาย  จติรบรรจง 
 

บทคดัย่อ 
 

 การวจิยัพฤตกิรรมการซื้อ  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์
GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย  มวีตัถุประสงคก์ารวจิยั เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์
GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย   ศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ของผู้บรโิภคชาวไทย  และศกึษาความสมัพนัธ์
ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย  โดย
ใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากผูบ้รโิภคชาวไทยทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั จ านวน 270 ราย 
และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติไค–สแควร์ (Chi–
Square Test)  ใช้ในการทดสอบสมมติฐานเพื่อหาค่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย 
  ผลการวจิยัพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  อาย ุ21–40 ปี สถานภาพสมรส  
อาชพีเป็นนกัเรยีน/นักศกึษา ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 - 25,000 บาท 
มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั เดอืนละ 1 ครัง้ ปรมิาณครัง้ละ 1 – 2 ชิน้ ประเภทของ
เล่นเด็ก และสกัการะบูชา โดยมีเหตุผลในการซื้อเพื่อจ าหน่าย และสิ่งส าคญัในการตัดสินใจซื้อ คือ
ผลติภณัฑม์คีวามแปลกใหม ่มเีอกลกัษณ์ และส่วนใหญ่มคีวามชอบผลติภณัฑส์งัคโลกทีเ่ป็นรปูปัน้สตัว ์    

 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลก
สุโขทยั ทัง้ 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสรมิการตลาด  
มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด  
   ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคชาวไทยพบว่า เพศ อาย ุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี  และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลก
สุโขทยั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ค าส าคญั :  พฤตกิรรมการซือ้,ผูบ้รโิภค,ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั,ส่วนประสมทางการตลาด
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ABSTRACT 

 
Buying behavior research and marketing mix factors in making decision to purchase GI 

Sangkhalok Sukhothai products of  Thai consumers with research objectives to study the 
purchasing behavior of GI Sangkhalok Sukhothai products of Thai consumers Thailand studies 
the importance of marketing mix factors used to make GI products in Sangkhalok Sukhothai of 
Thai consumers And to study the relationship between personal factors and purchasing behavior 
of GI Sangkhalok Sukhothai products of Thai consumers by using questionnaires to collect data 
from 270 Thai consumers and analyze the data with statistics, percentage, mean and standard 
deviation Chi-Square Test is used to test the hypothesis to find the relationship between personal 
factors and behavior of purchasing GI Sangkhalok Sukhothai products of Thai consumers.  

The results of the research showed that respondents most of them are female, aged 21-40, 
marital status, career as a student/ undergraduate student.  With an average monthly income of 
10,000-25,000 baht. Have the purchasing behavior of GI Sangkhalok Sukhothai products, 1 time 
per month, quantity 1-2 pieces per time, type of children's toys and worship with reasons to buy 
to sell and important things in making a purchase is the product that is new, unique, and most of 
the products are like animal sculptures. 

The importance level of marketing mix factors in the decision to buy GI Sangkhalok 
Sukhothai products in 4 aspects, namely product, price, distribution and marketing promotion the 
importance is at the highest level. 

The relationship between personal consumption in Thailand was found that gender, age, marital status, 
education, occupation and income per month. Correlate with purchasing behavior GI products, chinaware, 
Sukhothai. Statistically significant at the 0.05 level. 

 
Keywords: buying behavior, consumer products, chinaware GI Sukhothai, marketing mix. 

 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
          ส านกังานพาณชิยจ์งัหวดัสุโขทยั เป็นหน่วยงานกระทรวงพาณชิยใ์นระดบัจงัหวดั  ซึง่มบีทบาท
และหน้าทีใ่นการส่งเสรมิและพฒันา ศกัยภาพสนิคา้ การเพิม่มลูค่าของสนิคา้ใหเ้ป็นทีต่อ้งการของตลาด 
และสามารถแข่งขนัได้ทัง้ตลาดในประเทศและต่างประเทศ  ตลอดจนสร้างความเข้มแข็งให้แก่
ผลิตภณัฑ์ชุมชนและสร้างรายได้ให้กับชุมชนอย่างยัง่ยนืต่อไป โดยพิจารณาสินค้าเอกลกัษณ์ของ
จงัหวดัสุโขทยั ทีม่คีุณภาพ เป็นภมูปัิญญา และมแีหล่งผลติทีเ่ป็นแหล่งภูมศิาสตรท์ี ่เขา้ขา่ยสิง่บ่งชี้ทาง
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ภมูศิาสตร ์ ซึง่สนิคา้ศกัยภาพของจงัหวดัสุโขทยั ทีใ่หค้วามส าคญัในการส่งเสรมิการขึน้ทะเบยีนสิง่บ่งชี้
ทางภมูศิาสตร ์คอื สงัคโลก      
          ปัจจุบนัสงัคโลกสุโขทยัได้รบัการขึน้ทะเบยีนเป็นสิง่บ่งชีท้างภูมศิาสตร ์จากกรมทรพัยส์นิทาง
ปัญญา  กระทรวงพาณิชย ์ ทะเบยีนเลขที ่สช 61100106 ลงวนัที่ 7 พฤษภาคม พ.ศ. 2561 ซึง่ถอืเป็น
จดุเปลีย่นการเริม่ตน้ของการสรา้งมลูค่าใหก้บัสนิคา้สงัคโลกสุโขทยั 
          ตามมาตรการขบัเคลื่อนการส่งเสรมิการเพิม่มลูค่าการตลาดของการจ าหน่ายสนิคา้สิง่บ่งชี้ทาง
ภูมศิาสตร์ (Geographical Indications : GI) ซึ่งหน่วยงานที่เกี่ยวข้องรวมทัง้ผู้ประกอบการยงัต้อง
ด าเนินการขับเคลื่อนการพัฒนาศักยภาพสินค้าสังคโลกสุโขทัยอย่างต่อเนื่ อง ดังนัน้จึงมีความ
จ าเป็นต้องศกึษาพฤตกิรรมการซือ้  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภค เพื่อการพฒันาสนิคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของตลาด และตอบสนอง
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคต่อไป 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 1. ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย  
 2. ศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย 
 3. ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลก
สุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย 
 
สมมติฐานการวิจยั 

ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ GI สังคโลกสุโขทัย                       
ของผูบ้รโิภคชาวไทย 

 
ขอบเขตขอบการวิจยั 

 ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์GI 
สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทยทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั จ านวน 270 ราย   
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 Philip Kotler กล่าวว่า 4Ps คอื สิง่พืน้ฐานของการทีผู่บ้รโิภคจะพจิารณาซือ้สนิคา้ ประกอบดว้ย
1) ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งการของลูกค้า 
ให้เกดิความพงึพอใจ  2) ราคา หมายถงึ จ านวนเงนิหรอืสิง่อื่น ๆ ที่มคีวามจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์หรอืคุณค่าผลิตภณัฑ์ ในรูปตัวเงนิ 3) สถานที่จ าหน่าย หรอื การจดัจ าหน่าย หมายถึง 
โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ยองคก์รและกจิกรรมทีใ่ชเ้พื่อเคลื่อนยา้ย ผลติภณัฑแ์ละบรกิารจาก
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องค์การไปยังตลาด รวมถึงช่องทางการจัดจ าหน่ายที่จะน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย                             
4) การส่งเสรมิการตลาด  คือ เครื่องมอืสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้างความพึงพอใจ                  
ต่อตราสินค้าหรอืบรกิาร  หรอืความคิด หรอืบุคคล รวมถึงการสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ                 
การตดิต่อสื่อสารอาจจะใชบุ้คคลหรอืไมก่ไ็ด ้
 ราช ศริวิฒัน์ (2015)  มแีนวคดิว่า การตดัสนิใจซื้อ เป็นเรื่องเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้
ของผูบ้รโิภค 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูปั้ญหา  การแสวงหาขอ้มลู  การประเมนิทางเลอืก  การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้  ซึง่มคีวามสมัพนัธก์บัความนึกคดิ ความรูส้กึ การแสดงออกในการด ารงชวีติของ
มนุษยแ์ต่ละคนทีไ่ม่จ าเป็นต้องเหมอืนกนั เพราะแต่ละคนมทีศันคต ิสิง่จงูใจ ประสบการณ์ การรบัรูห้รอื
สิง่กระตุน้ภายในและภายนอกทีต่่างกนั 
 วิไลวรรณ  ศิริอ าไพ (2555) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ
นักท่องเที่ยว ผลวจิยัพบว่า  เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อสนิค้า และส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 
 ณัฐพล  เสตกรณุกูล (2554) ศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมและปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก ร้านสุขเจริญผล  พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา 
สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ส่วนอาชีพ และรายได้ต่อเดือน ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัการซื้อสนิค้าในรา้นค้าปลกี และผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า 
ราคาสนิคา้ และช่องทางการจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัการซือ้สนิค้าในรา้นคา้ปลกีที่ระดบันัยส าคญัที่ 
0.01 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์และการส่งเสรมิการขายมคีวามสมัพนัธ์กบั
การซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกี ทีร่ะดบันยัส าคญัที ่0.05 
 สุพตัรา ดเีลยีบและวภิาวรรณ กลิน่หอม (2559) ศกึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ในรา้นสะดวกซือ้ และรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิของผูบ้รโิภค ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล
มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภครา้นสะดวกซื้อ และปัจจยัส่วนบุคคลมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บรโิภครา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิ และส่วนประสม
ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05  
 สมยศ  นนทะพุทธ (2558) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สุกรของผุ้บรโิภคในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมในการเลอืกซื้อเนื้อสุกร แต่ เพศา ไม่มคีวามสมัพันธ์กบัพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อเนื้อสุกร
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 นวนิต  กติตศิริสิวสัดิ ์(2557)  ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิผ่านโซเซยีลเน็ตเวริค์ พบว่า เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ  
 ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ (2550) กล่าวถงึลกัษณะของประชากรที่จะมผีลต่อตลาดท าให้มปีระสทิธผิล
ในการก าหนดตลาดเป้าหมายทีป่ระกอบดว้ย เพศหญงิ และเพศชาย มคีวามแตกต่างกนัในดา้นทศันคต ิ
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และพฤติกรรม อายุ กลุ่มอายุ มีความแตกต่าง ท าให้มีความชื่นชอบรสนิยมที่แตกต่างกัน ระดับ
การศกึษา ทีท่ีไ่ดร้บัการศกึษาในระดบัสูง ส่งผลใหม้กีารบรโิภคสนิคา้ทีม่คีุณภาพดกีว่ารวมถงึมรีาคาสูง
กว่า อาชพี แตกต่างกนั ส่งผลให้ความต้องการต่างกนั และผู้บรโิภคที่มรีายได้ปานกลางและรายไดต้ ่า             
จะมขีนาดตลาดใหญ่กว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งู  ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทีม่คีวามแตกต่างกนั 
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
  

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

 การวิจ ัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั ของผู้บรโิภคชาวไทย ได้ท าการศึกษาโดยใช้วิธีการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้รโิภคชาวไทยทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ในรา้นคา้
จ าหน่ายผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั จ านวน 270 คน ใช้วธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple 
Random Sampling) โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรการค านวณของทาโร ยามาเน่ (Taro 
Yamane) และก าหนดขอบเขตความคลาดเคลื่อนที่ 0.05  ผู้วิจยัท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั ซึ่งแบ่งเป็น 4 ส่วนดงันี้ ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับ
ปัจจยัพืน้ฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ  ระดบัการศกึษา  อาชพี  และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ส่วนที ่3 แบบสอบถาม
เกี่ยวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัค
โลกสุโขทยั  และส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพื่อการปรบัปรุงและพฒันา ซึ่งเป็นค าถามปลายเปิด เพื่อให้
ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความคดิเหน็เกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์ เพื่อน าขอ้เสนอแนะไปใชใ้นการปรบัปรุง
และพฒันาผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 

      ข้อมูลปฐมภูม ิ (Primary Data) งานวิจยัครัง้นี้ผู้วิจยัเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้เครื่องมือเป็น
แบบสอบถาม โดยส ารวจจากผูบ้รโิภคชาวไทยทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั จ านวน 270 คน  
ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ระหว่างเดอืน มกราคม ถงึ เดอืนกุมภาพนัธ ์พ.ศ. 2563 
 ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ผูศ้กึษาวจิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูจากต าราหนังสอื บทความ 
วทิยานิพนธ ์สารนิพนธ ์และเอกสารต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการวจิยั รวมถงึการสบืคน้ขอ้มลูทีเ่ผยแพร่ใน
เว็บไซด์ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาวจิยัครัง้นี้   และน าไปทดสอบความเที่ยงตรง โดยได้จดัท า
แบบจ าลองดชันีวดัผลส าเรจ็ ส่งมอบใหผู้เ้ชีย่วชาญ จ านวน  3 ท่าน ตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา 
ปรมิาณของขอ้ค าถาม และประเมนิความสอดคล้องของขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์จากนัน้น ามาหาค่า
ความสอดคล้องจากสูตรการค านวณค่าดัชนี IOC เมื่อได้ผลเรียบร้อย ผู้วิจยัได้ปรบัปรุงเพิ่มเติม
แบบสอบถามให้มคีวามสอดคลอ้งตามค าแนะน าของผูเ้ชี่ยวชาญ ซึง่ท าใหแ้บบจ าลองดชันีวดัผลส าเรจ็
ยอมรบัไดอ้ยูใ่นเกณฑด์ ี 



6 
 

การทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้มาปรบัปรุงแก้ไขแลว้
ท าการทดสอบจ านวน 30 ชุด กบักลุ่มประชากรทีม่คีุณสมบตัใิกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่าง เพื่อตรวจสอบว่า
ค าถามสามารถสื่อความหมายตรงตามความต้องการตลอดจนมคีวามเหมาะสมหรอืไม่   มคีวามยากง่าย
เพยีงใด จากนัน้จงึมาทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามด้วยวธิขีองครอนบาค (Cronbach’Alpha) 
โดยใชเ้กณฑย์อมรบัทีค่่ามากกว่า 0.07 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐติา วานิชยบ์ญัชา, 2558, น.159) 

การวเิคราะหข์อ้มลู 
1. การวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคล โดยแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage)    
2. การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย  โดยแจก

แจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
3. การวิเคราะห์ระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ GI สังคโลกสุโขทัย โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

4. การทดสอบสมมตฐิานความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์
GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย โดยใชส้ถติ ิไคว์-สแควร ์(Chi-square Test) 

 
ผลการวิจยั 

 
1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญงิ มอีาย ุ21–40 ปี มสีถานภาพสมรส  อาชพีเป็นนักเรยีน/นกัศกึษา  ระดบัการศกึษาเป็นปรญิญาตร ี 
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 - 25,000 บาท  

 2. ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั ของผู้บรโิภคชาวไทย 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั เดอืนละ 1 ครัง้ 
โดยมปีรมิาณการซื้อแต่ละครัง้จ านวน 1 – 2 ชิ้น ส่วนใหญ่เป็นประเภทอื่น ๆ ได้แก่ ของเล่นเดก็ และ
รองลงมาคอืประเภทสกัการะ บชูา  โดยเหตุผลในการซือ้เพื่อจ าหน่ายและใหค้วามส าคญักบัผลติภณัฑท์ี่
มคีวามความแปลกใหม่ มเีอกลกัษณ์ ทัง้นี้ส่วนใหญ่มคีวามชอบผลติภณัฑ์รูปปั้นสตัว์ต่าง ๆ ซึ่งเป็น
ผลติภณัฑท์ีม่อียู่ในปัจจบุนั 

3. ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญของปัจจัยประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั รวม 4 ด้าน อยู่ระดบัมากที่สุด  ความส าคญัด้านราคา   ด้านการจดั
จ าหน่าย  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ตามล าดบั 

    3.1 ระดบัความส าคญักบัปัจจยัประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์GI  สงัค
โลกสุโขทัยด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ระดับมากที่สุด  เมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัที่มี ระดับ
ความส าคญัในการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ดคอื มป้ีายฉลากระบุวธิกีารใชแ้ละวนั เดอืน ปี ทีผ่ลติ อยูใ่นระดบั
มากทีสุ่ด  และปัจจยัทีม่รีะดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซือ้น้อยทีสุ่ดคอื ขนาดของผลติภณัฑ ์มคีวาม
เหมาะสมกบัชนิดสนิคา้ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด  
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    3.2 ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์GI 
สงัคโลกสุโขทยั ด้านราคา อยู่ในระดบัมากที่สุด  เมื่อพจิารณาเป็นรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัที่ม ีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อมากที่สุดคอื ราคาของผลติภณัฑ์
เหมาะสมกบัคุณภาพ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด   และปัจจยัทีม่รีะดบัความส าคญักบัการตดัสนิใจซือ้น้อยทีสุ่ด
คอื มป้ีายแสดงราคาชดัเจน อยูใ่นระดบัมาก   

    3.3 ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์GI 
สงัคโลกสุโขทยั ด้านการจดัจ าหน่ายอยู่ระดบัมากที่สุด  เมื่อพจิารณาเป็นรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัที่มี
ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อมากที่สุดคอื มแีหล่งจ าหน่าย
หลากหลาย หาซื้อง่าย อยู่ในระดบัมากที่สุด และขอ้ที่มรีะดบัความส าคญัที่มผีลต่อการซื้อน้อยทีสุ่ดคอื 
การเพิม่ช่องทางการสัง่ซือ้ผ่านออนไลน์ อยูใ่นระดบัมาก  

    3.4 ระดบัความส าคญัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด อยู่ระดบัมากที่สุด  เมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัที่มรีะดบัความส าคญัในการ
ตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ดคอื มกีารโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ของธุรกจิ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด  
        4. ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธ ์ดงันี้ 
   4.1 เพศมคีวามสมัพนัธ์กับความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั ประเภทของ
ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ประเภทของใช ้  
   4.2  อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั จากการวเิคราะห ์
พบว่า อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั ด้านความถี่  ปรมิาณ  
ประเภทของผลิตภัณฑ์ GI สังคโลกสุโขทัย ที่ซื้อ คือ ประเภทของตกแต่ง ประเภทสักการะ/บูชา                      
ในการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั และสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซือ้ คอื เหตุผลอื่น ๆ  

 4.3  สถานภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั คอื ความถี่
ในการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั  ประเภทของตกแต่ง  เหตุผลในการซือ้ คอื ซือ้เพื่อเป็นของฝาก 

 4.4  ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บั ปรมิาณการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั  ประเภท
ของใช้ ประเภทของตกแต่ง ประเภทสกัการะ/บูชา เหตุผลในการซื้อ คอื เหตุผลซื้อใช้เอง   รวมทัง้                 
มคีวามสมัพนัธก์บัความส าคญัดา้นขนาดของผลติภณัฑ ์

 4.5 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั คอื ความถีใ่นการ
ซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั   ปรมิาณการซือ้ผลติภณัฑ ์  ประเภทของตกแต่ง  ประเภทสกัการะ/
บชูา  ประเภทของผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั และประเภทอื่น  เหตุผลในการซือ้ คอื เหตุผลซือ้ใชเ้อง 
และเหตุผลอื่น ๆ  และความส าคญัดา้นขนาด  และดา้นราคา 

 4.6  รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั  
ด้านความถี่  ปรมิาณการซื้อ  ประเภทของตกแต่ง  ประเภทสกัการะ/บูชา   เหตุผลซื้อเพื่อจ าหน่าย 
เหตุผลอื่น ๆ  คอื เพื่อเกบ็สะสมของเก่า และมคีวามสมัพนัธก์บัความส าคญัดา้นขนาด  
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อภิปรายผล 
 

 ในจากผลการศกึษาปัจจยัประสมทางการตลาดที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์GI สงัคโลก
สุโขทยั มผีลการศกึษา ทีผู่ว้จิยัสามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้  
 

 1.จากผลการวิจัยที่พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั รวม 4 ดา้น ทีใ่นระดบัมากทีสุ่ด   โดยระดบั
ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ผลติภณัฑ์
ระดบัมากทีสุ่ด  ทัง้นี้อาจเกดิจากปัจจยัส่วนประสมคอืสิง่พืน้ฐานทีผู่บ้รโิภคตอ้งพจิารณาในการซือ้สนิค้า 
ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของนางสาววไิลวรรณ  ศริอิ าไพ (2555) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของนักท่องเทีย่ว  เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ และศกึษาความสมัพนัธข์องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูม้าท่องเทีย่ว ซึง่ประชากรกลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในจงัหวดัอุทยัธานี ซึง่
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุต ่ากว่า 20 ปี ก าลงัศกึษา และมรีายไดต่้อเดอืนต ่ากว่า/เท่ากบั 5,000 บาท  
จากการศึกษาพบว่า เพศ อายุ  ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อสนิค้า  และส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ราคา  การจดัจ าหน่าย  และ     
การส่งเสรมิการตลาด  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 

นอกจากนี้ยงัสอดคลอ้งกบัแนวคดิ  Philip Kotler  กล่าวว่า 4Ps คอืสิง่พืน้ฐานของการทีผู่บ้รโิภค
จะพิจารณาซื้อสินค้า ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อ
ตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งการของลกูคา้ ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละ
สมัผสัไมไ่ด ้ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิหรอืสิง่อื่น ๆ ทีม่คีวามจ าเป็นตอ้งจา่ยเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ์
หรอืคุณค่าผลติภณัฑ ์ในรปูตวัเงนิ ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price)  ของผลติภณัฑน์ัน้ หากคุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ ผูก้ าหนดกลยุทธด์า้นราคาจะต้องค านึงถงึคุณค่าทีร่บัรู ้ในสายตาลูกคา้ ต้นทุนสนิคา้
และค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขนั และปัจจยัอื่น ๆ การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  
หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรม ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ย ผลติภณัฑแ์ละ
บรกิารจากองค์การไปยงัตลาด สถาบนัการตลาดเป็นสถาบนัที่น าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้ าหมาย 
ส าหรบักจิกรรมทีช่่วยในการกระจายตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง  การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษา
สนิคา้คงคลงั  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครือ่งมอืสื่อสารขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผู้ซือ้ 
เพื่อสรา้งความพงึพอใจ ต่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรือต่อบุคคล รวมถงึการสรา้งทศันคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจจะใช้บุคคลหรือไม่ก็ได้ ซึ่งการส่งเสริมการตลาด จะ
ประกอบดว้ย การโฆษณาเป็นการน าเสนอข่าวสารเกี่ยวกบัองคก์รและ (หรอื) ผลติภณัฑ ์หรอืความคดิ  
การส่งเสรมิการขายมจีุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด หรอืเป็นเครื่องมอืกระตุ้นความ
ต้องการซื้อผ่านการโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงาน  การขายโดยใช้พนักงานขายเป็นการสื่อสาร
ระหว่างบุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิาร  และ  
การประชาสมัพนัธเ์ป็นการส่งเสรมิหรอืรกัษาภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ 
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ส่วนความส าคญัด้านราคากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์GI 
สงัคโลกสุโขทยั มรีะดบัมากทีสุ่ด ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ดา้นการจดัจ าหน่าย ทีใ่นระดบัมากที่สุด ความส าคญัทีม่ผีลต่อการเลอืก
ซื้อผลิตภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั ด้านการส่งเสรมิการตลาด มรีะดบัมากที่สุด ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ
ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั เป็นสิง่ทีม่คีุณค่าทางศลิปหตัถกรรมของไทย ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ 
ณฐัพล  เสตกรณุกูล  (2554)  ทีไ่ดท้ าการศกึษาเกีย่วกบัพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการซือ้
สนิค้าของผู้บรโิภคในรา้นค้าปลกี เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าในร้านค้าปลกีชื่อร้านสุขเจรญิผล  
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศกึษา  สถานภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัการซือ้สนิคา้ในรา้นค้าปลกี  
ส่วนอาชพี  และรายได้ต่อเดอืน ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการซื้อสนิค้าในร้านค้าปลกี  และผลการศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ราคาสนิคา้ และช่องทางการจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัการซือ้
สนิคา้ในรา้นคา้ปลกี ทีร่ะดบันยัส าคญัที ่0.01  ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ และ
การส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพนัธก์บัการซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกี ทีร่ะดบันยัส าคญัที ่0.05  

2.อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั  จากการวเิคราะห์ 
พบว่า อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั เรื่องความถี่  ปรมิาณ  
ประเภทของตกแต่ง ประเภทสกัการะ/บชูา   
          ในขณะที่ผลการวเิคราะห์พบว่า อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัประเภทของผลติภณัฑ ์GI สงัคโลก
สุโขทยั คือ ประเภทของใช้ ประเภทของตกแต่ง ประเภทอื่น ๆ ความส าคญัด้านความแปลกใหม่              
มเีอกลกัษณ์  นอกจากนี้พบว่าอายุไม่มคีวามสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซือ้ คอื เหตุผลซือ้ใชเ้อง เหตุผล
ซือ้เพื่อเป็นของฝาก ของทีร่ะลกึ  ความส าคญัดา้นขนาด ความส าคญัดา้นความคงทน  ความส าคญัด้าน
ความสวยงาม  ความส าคญัดา้นประโยชน์ใชส้อย แต่อายมุคีวามสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซือ้ คอื เหตุผล
อื่น ๆ การเกบ็สะสม คอื การเกบ็สะสม  ซึง่ผลการวจิยัเป็นไปในแนวทางเดยีวกบัผลการศกึษาวจิยัของ 
สุพตัรา  ดเีลยีบและวภิาวรรณ  กลิน่หอม(2559)  ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
สินค้าในร้านสะดวกซื้อ และร้านค้าปลีกแบบดัง้ เดิมของผู้บรโิภค เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล  และ
ทัศนคติของผู้บริโภค  ที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดในร้านค้าปลีก  อ าเภอท่าศาลา จังหวัด
นครศรธีรรมราช  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้า ของผู้บรโิภคร้านสะดวกซื้อ  และผลการทดสอบความสมัพนัธ์ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ  พบว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ  
และส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านช่องทางการจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริม
การตลาด  ก็มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05   
นอกจากนี้ยงัสอดคล้องกับผลการศึกษาวิจยัของ นายสมยศ  นนทะพุทธ  (2558) ที่ได้ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการเลือกซื้อสุกรของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  เพื่อศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสุกรของผู้บรโิภค พบว่า การศกึษา  
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมในการเลอืกซื้อ เนื้อสุกร แต่เพศไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้เนื้อสุกรอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากการทดสอบสมมติฐานที่พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคชาวไทยที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ไดแ้ก่ อายมุคีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้  ปรมิาณ
ในการซื้อ และเหตุผลในการซื้อ  ในขณะที่ปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัปรมิาณ
การซื้อ ประเภทการซื้อเพื่อเป็นของตกแต่ง  และเหตุผลการซื้อเพื่อเป็นของฝาก ทัง้นี้อาจเกิดจาก
ผู้บรโิภคที่มอีายุต่างกนั จะมปีรมิาณการซื้อ หรอืเหตุผลในการซื้อแตกต่างกนั  เพราะวยัอาจบ่งบอก
รสนิยมในการบรโิภค  ตลอดจนสถานภาพกม็ผีลต่อการซือ้ของ โดยเฉพาะสนิคา้ผลติภณัฑ์ GI สงัคโลก
สุโขทยั ทีค่่อนขา้งจะเป็นลกัษณะเฉพาะทีเ่ป็นเอกลกัษณ์  คนทีโ่สดอาจซือ้เป็นของฝาก  แต่สถานภาพ
สมรส อาจมเีหตุผลในการซื้อเพื่อใช้เอง  นอกจากนี้ผลการวจิยัมคีวามสอดคล้องกบัผลการวจิยัของ               
นวนิต กติตศิริสิวสัดิ ์(2557) ไดท้ าการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิผ่านโซเชยีลเน็ตเวริค์ เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ 
(เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได)้ กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิผ่านโซเชยีล
เน็ตเวิร์ค   ผลการวิจัยพบว่า เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน                               
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม   อีกทัง้ยังสอดคล้องกับแนวคิดของ                     
ราช  ศริวิฒัน์  (2015) มแีนวคดิว่า  การตดัสนิใจซื้อ เป็นเรื่องเกี่ยวกบั กระบวนการตดัสนิใจซื้อของ
ผู้บรโิภค 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรู้ปัญหา  การแสวงหาข้อมูล การประเมนิทางเหลอื  การตดัสนิใจซื้อ  
พฤตกิรรมหลงัการซื้อ  ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์กบัความนึกคดิ  ความรูส้กึ การแสดงออก ในการด ารงชวีติ
ของมนุษยแ์ต่ละคนซึง่ไมจ่ าเป็นตอ้งเหมอืนกนั ทัง้นี้เพราะแต่ละคนมทีศันคต ิสิง่จงูใจ ประสบการณ์ การ
รบัรูห้รอืสิง่กระตุ้น ทัง้ภายในและภายนอกต่างกนั ปัจจยัดงักล่าวจะมผีลต่อความรูส้กึนึกคดิที่น าไปสู่
กระบวนการตดัสนิใจซือ้และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ การตดัสินใจของผูซ้ือ้ เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจ
ย่อย 9 ประการ ได้แก่ ระดับความต้องการ ซึ่งผู้บริโภคต้องรู้ว่า ตนเองต้องการอะไร ประเภท
ผลติภณัฑ ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการ ชนิดผลติภณัฑ์ ต้องค านึงถงึรายได้ อาชพี สถานภาพ
และบทบาททางสงัคมรปูแบบของผลติภณัฑ์ ขึน้อยู่กบัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลติภณัฑต์รา
ผลติภณัฑ ์ขึน้อยู่กบัความเชื่อและทศันคตทิีม่ต่ีอตราสนิคา้ ความมชีื่อเสยีงของสนิคา้และการใหบ้รกิาร
ผู้ขาย ถ้ามผีู้ขายหรอืตวัแทนจ าหน่ายหลายราย ผู้บรโิภคจะเลอืกรายใดขึน้อยู่กบับรกิารที่ผู้ขายเสนอ
หรอืความรู้จกัคุ้นเคยปริมาณที่จะซื้อ ผู้บรโิภคต้องตัดสินใจว่า จะซื้อผลิตภัณฑ์เป็นจ านวนเท่าใด                 
การตดัสนิใจซือ้เกีย่วกบัปรมิาณ ขึน้อยูก่บัความจ าเป็นและอตัราการใชเ้วลา เมือ่ตดัสนิใจไดแ้ลว้ว่าจะซือ้
จ านวนเท่าไร จงึตดัสนิใจเรื่องเวลาที่จะซื้อ โอกาสในการซื้อขึ้นอยู่กบัฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ
วิธีการช าระเงิน วิธีการช าระเงินของผู้บริโภคว่าจะจ่ายเป็นเงินสดหรอืเงินผ่อน  ตลอดจนมีความ
สอดคล้องกับแนวคิด ของศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2550)  ที่กล่าวถึงลักษณะของประชากรศาสตร์ ที่
ประกอบดว้ย เพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญงิ และเพศชาย มคีวามแตกต่างกนัในดา้นทศันคตแิละพฤตกิรรม   
อายุ(Age) กลุ่มอายุ มคีวามแตกต่าง ท าใหม้คีวามชื่นชอบรสนิยมที่แตกต่างกนั และมกีารเปลีย่นแปลง
ไปตามวยั  ระดบัการศึกษา(Education)  ผู้ที่ได้รบัการศึกษาในระดบัสูง จะบรโิภคสนิค้าที่มคีุณภาพ
ดีกว่ารวมถึงมรีาคาสูงกว่าผู้บรโิภคที่มกีารศึกษาในระดบัต ่า  อาชีพ (Occupation) บุคคลที่มอีาชพี
แตกต่างกนั ส่งผลให้มคีวามต้องการในด้านสนิค้าและบรกิารที่ต่างกนั  รายได้ ( Income) ผู้บรโิภคมี
รายไดป้านกลางและรายไดต้ ่า มขีนาดตลาดใหญ่กว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดสู้ง สนิคา้และบรกิารต่าง ๆ จงึมี
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การแบ่งส่วนตลาดตามรายได ้ซึง่สิง่เหล่านี้คอื ปัจจยัส่วนส่วนบุคคล มคีวามสมัพนัธก์บัความตอ้งการซือ้
ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั เพราะปัจจยัส่วนบุคคลต่าง ๆ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ  การศกึษา 
อาชพี และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ี่แตกต่างกนั 

 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

 
1. จากการศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ

ซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทย พบว่าพฤตกิรรมการซือ้  และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั ของผูบ้รโิภคชาวไทยมคีวามสมัพนัธก์นั 
ดงันัน้ผู้วจิยัมขี้อเสนอแนะว่า ควรน าข้อมูลมาวางแผนการส่งเสรมิการตลาดของผลติภณัฑ์สงัคโลก 
ตลอดจนควรส่งเสรมิการตลาดด้านปัจจยัส่วนประสมเพื่อให้เกดิการตดัสนิใจซื้ออย่างต่อเนื่อง  อกีทัง้
สามารถน ามาพฒันาและผลติสินค้า/ผลติภณัฑ์ที่มศีักยภาพได้มาตรฐาน ตรงกับความต้องการของ
ผู้บรโิภค  นอกจากนี้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั น ามาใช้เป็นข้อมูลในการส่งเสรมิคุณภาพผลติภณัฑ์ ทัง้ด้านประเภท             
การประดษิฐ ์ ราคา รปูแบบ ฯลฯ 

2. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ GI สงัคโลก
สุโขทยั รวม 4 ด้าน อยู่ระดบัมากที่สุด  เมื่อพจิารณาจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีระดับความส าคัญในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคื อ                         
ด้านผลติภณัฑ์ อยู่ในระดบัมากที่สุด  และปัจจยัที่มรีะดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซื้อน้อยที่สุดคอื 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด อยูใ่นระดบัมาก   

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ GI สงัคโลกสุโขทยั ด้านผลิตภณัฑ์ ที่ในระดบัมากที่สุด แต่เมื่อ
พจิารณาเป็นรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัทีม่รีะดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ดคอื มป้ีายฉลากระบุ
วธิกีารใชแ้ละวนั เดอืน ปี ทีผ่ลติ ดงันัน้หากผูผ้ลติจะพฒันาสนิคา้เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซือ้ควร
มป้ีายระบุ วนั เดอืน ปี ทีผ่ลติสนิคา้ ส่วนปัจจยัทีม่รีะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ราคาของผลิตภณัฑ์เหมาะสมกับคุณภาพ นัน่คือควรผลิตสินค้าที่มี
คุณภาพและเหมาะสมกบัราคา   ส่วนด้านการจดัจ าหน่ายควรมแีหล่งจ าหน่ายหลากหลายหาซื้อง่าย  
และดา้นการส่งเสรมิการตลาดควรแนะน าใหผู้ผ้ลติพฒันาการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ของธุรกจิ จะช่วยให้
ผูบ้รโิภคพบขอ้มลูได้จากสื่อช่องทางทีห่ลากหลาย สามารถเขา้ถงึสนิค้าได้ง่าย จะช่วยส่งเสรมิการขาย
ไดด้ยีิง่ขึน้ 

3. จากผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศกึษา อาชพี  และ
รายได้ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั  ทัง้นี้อาจเกิดจาก 
ปัจจยัส่วนบุคคลเป็นเหตุผล หรอื มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ ์ ซึ่งควรมกีารศกึษาขอ้มูลส่วน
บุคคลของผูบ้รโิภค และควรผลติสนิคา้ที่ตอบสนองความต้องการ หรอืตรงกบัความสนใจของผูบ้รโิภค               
ทีม่เีพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา และรายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั  เพื่อจะไดจ้ าหน่ายผลติภณัฑ์
ไดห้ลากหลาย และตรงกบัผูบ้รโิภคใหม้ากทีสุ่ด นอกจากนี้ควรจดัช่วงเวลาการลดราคา หรอื โปรโมชัน่ 
ทีเ่หมาะสมกบัเพศ  อาย ุ สถานภาพ  อาชพี ของผูบ้รโิภค  จะช่วยใหป้รมิาณการจ าหน่ายมมีากขึน้ได ้    
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ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

 
การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อ  และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกสุโขทยั  ควรศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซือ้  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์GI สงัคโลกในพืน้ทีผ่ลติอื่น ๆ 
และควรศกึษาเชงิคุณภาพเพื่อหาแนวทางการพฒันาผลติภณัฑส์งัคโลกสุโขทยั จากกลุ่มผูซ้ือ้ทีม่ปัีจจยั
ส่วนบุคคลแตกต่างกนั และควรศกึษากลุ่มผูบ้รโิภคชาวต่างชาตดิว้ย เพื่อรบัทราบวฒันธรรมและความ
ตอ้งการ เพื่อน ามาใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑใ์หเ้กดิความพงึพอใจกบัผูบ้รโิภคทีห่ลากหลาย ทัง้ชาวไทย
และชาวต่างชาต ิ
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