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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองจักสานไม้ไผ่ 
ของบริโภคในเขตจังหวดัมุกดาหาร 

Marketing mix factors influencing decision to buy bamboo wickerwork  

of consumers in Mukdahan Province. 

 
               ผการัตน์  ดีดวงพนัธ์ ¹ 

 

บทคัดย่อ 
 

การศึกษาวจิยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ่ ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่ ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร และเพื่อ
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร  

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือ กลุ่มผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร ท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป ใชก้าร

สุ่มอยา่งง่าย จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือไดเ้ท่ากบั 0.776 

และมีการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒิ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ คือ 

สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิง ท่ีใชใ้นการ ทดสอบ

สมมุติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.5  

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสาน

ไมไ้ผ ่กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผท่ี่แตกต่างกนัและปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด (4Ps) ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่อง 

ทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสาน

ไมไ้ผ ่ในดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจ

ซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
ค าส าคญั: เคร่ืองจกัสานไมไ้ผ,่ ปัจจยัส่วนบุคคล,ส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการซ้ือสินคา้,      
                กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
______________________________ 

¹  นกัศึกษา หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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ABSTRACT 
 

 The aim of this research are 1) to study marketing mix factors (4Ps) influencing decision to buy 
bamboo wickerwork of consumers in Mukdahan Province. 2) to study the personal factors of consumers 
that influence the purchasing decision of bamboo wickerwork of consumers in Mukdahan Province. 3) to 
study the relationship between marketing mix factors (4Ps) and purchasing decision to buy bamboo 
wickerwork of consumers in Mukdahan Province. 
 Examples used in the study are consumer groups in Mukdahan Province by a simple random 
sampling of 400 subjects which has 18 years old and above was used in the study. A questionnaire with a 
reliability of 0.776 and the validity of the content by experts. The statistics used for preliminary data 
analysis were descriptive statistics such as percentage, mean, standard deviation. The reference statistics 
used to test the hypothesis at significance level 0.5. 
 The results of the study revealed that the personal factors in occupation influenced the 
purchasing decision of bamboo wickerwork, i.e. there was a decision to buy a different bamboo 
wickerwork on a consumers with different occupations. The marketing mix factors (4Ps) in product, price, 
location/distribution channel and marketing promotion aspects are affecting the purchasing process of 
bamboo wickerwork in the sense of need, information seeking, and alternative assessment, purchasing 
decisions and behavioral aspects after the purchase. 
 
Keywords: Bamboo wickerwork, Personal factors,  marketing mix, Buying behavior, Purchase   
                   Decision Making Process. 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
 ปัจจุบนัสภาพแวดลอ้มในสังคมเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงทางดา้น

รูปแบบการใชชี้วิต เทคโนโลยี หรือกระแสความนิยม ท าให้องคก์รธุรกิจต่างๆ โดยเฉพาะองค์กรขนาดเล็ก

มกัปรับตวัไม่ทนัต่อการเปล่ียนแปลง ซ่ึงการเปล่ียนแปลงภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อองคก์รธุรกิจ ไดแ้ก่ การ

เปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ การเปิดเขตการคา้เสรี (FTA) หรือการรวมกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 

ท าให้การเคล่ือนยา้ยคน และการลงทุนระหว่างประเทศสมาชิกมีมากข้ึน ส่งผลให้ภาคการเกษตร และภาค

พาณิชยน์ั้นสามารถทั้งน าเขา้และส่งออกระหว่างประเทศไดง่้ายข้ึน จึงเกิดธุรกิจรายย่อยท่ีคา้ขายระหว่าง
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ประเทศมากข้ึน การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงเร็วมาก การพฒันาเทคโนโลยีใช้เวลาสั้น

ลง ประสิทธิภาพดี และมีราคาถูกลง รวมถึงรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความสวยงามมากข้ึน นอกจากน้ี

เทคโนโลยียงัช่วยท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในหลาย ๆ ด้าน การเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคซ่ึงมีการ

เปล่ียนแปลงใหเ้ห็นใหญ่ ๆ เช่น ผูห้ญิงมีจ านวนมากข้ึน และมีรายไดสู้งข้ึน แนวโนม้น้ีท าให้ตลาดผลิตภณัฑ์

ผูห้ญิงโตเร็วกวา่ผลิตภณัฑผ์ูช้าย หรือการท่ีประเทศไทยก าลงัเขา้สู่สังคมของผูสู้งวยัใน ขณะท่ีไลฟ์สไตล์ของ

อนาคตผูสู้งวยักลุ่มน้ี จะกลายเป็นตวัช้ีน าความตอ้งการใหม่ ๆ ของกลุ่มผูบ้ริโภค และอ านาจการซ้ือไม่ต่าง

จากกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน แนวโนม้ตลาดสินคา้และบริการท่ีจะมารองรับลูกคา้กลุ่มน้ีจึงเป็นตลาดท่ีใหญ่มาก 

หรือการท่ีผูบ้ริโภคมีความเป็นตวัตนสูงข้ึน ตอ้งการท าอะไรดว้ยตวัเอง เช่น สินคา้ท าดว้ยตวัเอง DIY เป็นตน้ 

(ธนาคารแห่งประเทศไทย , 2563) ซ่ึงการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท าให้มีการเกิดธุรกิจแบบใหม่ พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปความตอ้งการความสะดวกสบาย รวดเร็วโดยเทคโนโลยีการส่ือสารยุคใหม่

เช่ือมโยงกนัดว้ยเครือข่ายไร้สาย ในโลกแห่งดิจิตอลผูค้นใช้ชีวิตอยูก่บั Smart phone ท าให้เกิดการพฒันา

ธุรกิจต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นธุรกิจบนัเทิง ช็อปป้ิง ท่องเท่ียว บริการทางการเงินไม่เวน้แมก้ระทัง่ธุรกิจ SME   
 ธุรกิจเคร่ืองจักสานไม้ไผ่ในจังหวัดมุกดาหารถือเป็นศิลปะพื้นบ้าน ในอดีตมีการจักสาน 

ไมไ้ผ่เพื่อใช้ในชีวิตประจ าวนั ต่อมาเม่ือมีการท ามากข้ึนจึงน าออกมาขายเพื่อเป็นรายไดเ้สริม ซ่ึงมีรายไดดี้

พอสมควร จึงไดมี้การส่งเสริมใหก้ลุ่มคนท่ีสนใจ และวา่งงานไดฝึ้กอบรมท าการจกัสาน และไดร้วมกลุ่มกนั

ข้ึนเพื่อก าหนดมาตรฐานให้เหมาะสมกบัราคา และป้องกนัการตดัราคากนัเอง  แลว้พฒันาเป็นรัฐวิสาหกิจ

ชุมชนผลิตสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์หรือสินคา้ โอทอ็ป (OTOP) (ไทยต าบล ดอท คอม, 2562) ซ่ึงร้าน

ขายเคร่ืองจกัสานเหล่าน้ีการตลาดยงัเป็นแบบเดิมท่ีเน้นการขายหน้าร้าน ท่ียงัไม่มีการพฒันาดา้นการตลาด

มากนัก ท าให้ปริมาณผูบ้ริโภคมีจ านวนจ ากดั เน่ืองจากประชากรในจงัหวดัมุกดาหารค่อนขา้งน้อย การ

เจริญเติบโตของธุรกิจเคร่ืองจกัสานไมไ้ผย่งัไม่เป็นท่ีน่าพอใจ หากตอ้งการพฒันาธุรกิจการจกัสานไมไ้ผต่อ้ง

มีการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อประเมินแนวโนม้ของธุรกิจ ใชเ้ป็นกลยุทธ์ และแนวทางใน

การพฒันาธุรกิจเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 

 จึงเล็งเห็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจประเภทเคร่ืองจกัสานไมไ้ผใ่นพื้นท่ีจงัหวดัมุกดาหาร ท่ี

จะน าแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่จากการ

ศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมาเป็นกลยุทธ์และประยุกต์ใช้ส าหรับธุรกิจ เพื่อเพิ่มยอดขายและขยายธุรกิจ โดยใช้

เทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้มาใชใ้นการท าการตลาด เพื่อใหเ้กิดการซ้ือขายเคร่ืองจกัสานไมไ้ผเ่พิ่มมากข้ึน ซ่ึงการ

พฒันาตลอดเวลาของเทคโนโลยีการส่ือสารและอินเตอร์เน็ตท าให้มีแนวโน้มค่อนขา้งชดัเจนว่า ส่ือสังคม

ออนไลน์จะเป็นส่ือหลกัของผูค้นในอนาคต 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู ้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองจักสานไม้ไผ ่

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกั

สานไมไ้ผ ่ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร 

 
ขอบเขตของการวจัิย 

ตัวแปรอิสระ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ี

ไหน ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน/บุคลากร และดา้นกระบวนการบริการ ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ  

ตัวแปรตาม ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เคร่ืองเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ่ ไดแ้ก่ ความตอ้งการ

สินคา้ การแสวงหาขอ้มูลสินคา้ การเปรียบเทียบสินคา้ การประเมินทางเลือก 

ประชากร ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร ท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป 

ใชว้ธีิสุ่มอยา่งง่าย จ านวน 400 คน เก็บขอ้มูลในช่วงระหวา่ง เดือน ตุลาคม พ.ศ.2563 ถึง มกราคม พ.ศ.2564  

เป็นบุคคลทัว่ไปในเขตพื้นท่ีจงัหวดัมุกดาหาร 

  
แนวคิด ทฤษฎ ี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ภาวณีิ กาญจนภา (2554) ไดอ้ธิบายวา่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจ

ตอ้งใชเ้พื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในเป้าหมาย โดยนกัการตลาดจะตอ้งมีการตดัสินใจเก่ียวกบัส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix:4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด  อธิบายไดด้งัน้ี 

 1. ผลิตภณัฑ์ หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้

ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจเป็นสินค้าท่ีมีตัวตนหรือเป็นบริการท่ีไม่มีตัวตนก็ได้
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คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ประกอบด้วย ประโยชน์ รูปร่างลกัษณะ บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ และลกัษณะต่างๆท่ี

สามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้งหา้  

 2. ราคา หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินหรือเป็นส่ิงท่ีตอ้งจ่างส าหรับการไดม้าซ่ึงสินคา้ หรือ

บางส่ิงบางอยา่ง 

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้

เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์การไปยงัตลาด  หรือเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ

ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอสินค้าหรือบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ

คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง และช่องทางในการน าเสนอสินคา้

หรือบริการ เช่น ร้านคา้มีการตกแต่งร้านท่ีโดดเด่น สะดุดตา ดึงดูดความสนในของลูกคา้ได ้สถานท่ีตั้งร้านมี

การอ านวยความสะดวกในเร่ืองท่ีจอดรถ ท่ีเพียงพอต่อผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ นอกจากน้ีการตลาดสมยัใหม่ 

สังคมออนไลน์เป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคตามไลฟ์สไตล์ปัจจุบนั ร้านคา้ควรมีหน้าร้านผ่านทางออนไลน์ 

เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน 

 4. การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างความ

เช่ือถือ สร้างทศันคติ เพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจให้เกิดความตอ้งการ เตือนความทรงจ าโดยใชก้ลยุทธ์ดงัต่อไปน้ี 

เช่น การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช (2557) ไดอ้ธิบายถึง ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ

วา่ ตามปกติผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่  

1. ความตอ้งการได้รับการกระตุน้หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need arousal or Problem 

recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ให้เกิดความ

ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกายหรือนกัการตลาดอาจสร้าง

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการข้ึนได้ นักการตลาดจะต้องรู้ถึงการใช้

ตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในบางคร้ังความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้และคงอยู่เป็นเวลานาน แต่ความ

ตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะท าใหเ้กิดการกระท า เช่น นกัการตลาดอาจกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆ 

โดยการออกแบบหรือเสนอแฟชัน่ใหม่ๆส าหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรือการท่ีตอ้งมีการโฆษณาสินคา้

ซ ้ าๆ ร่วมกบัการลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความประหยดั  

2. การแสวงหาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้จะมีการแสวงหา

ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง 

ๆ เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการหลาย ๆ ยี่ห้อ ควรจะทราบว่าความส าคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตาม

ชนิดของสินคา้และลกัษณะของผูซ้ื้อ โดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ ยาสีฟัน 

จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือรถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช ้ดงันั้นจึงควรจะ



6 
 

ท าการศึกษาวา่ในสินคา้ประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่งใดบา้ง เพื่อจะไดใ้ชก้  าหนดใน

ดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารก็จะน ามาใช้

ให้เป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการก าหนดความตอ้งการของตนเองข้ึนพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของ

ผลิตภณัฑต์รายีห่อ้ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาท าการเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละยี่ห้อ และเปรียบเทียบกบั

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและเร่ืองของทศันคติ

ต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภค

จะได้สินคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นัน่คือผูบ้ริโภคจะเกิดความ

ตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะท าการซ้ือจริง ๆ อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้

มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น การท่ี

นางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยดัน ้ ามนัและสะดวกในการจอด แต่ลูกนอ้งในท่ีท างานท่ีซ้ือ

รถใหม่มีแต่คนใชร้ถยุโรปแบบหรูหรา ราคาแพง อาจมีผลท าให้นางสาวสุดสวยลงัเลไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียน

ใจไปซ้ือยี่ห้ออ่ืน เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยงัเก่ียวขอ้งกบั

ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ เช่นในช่วงเวลาท่ีไดต้ดัสินใจแลว้ กระทัง่ถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริง

อาจเกิดการเปล่ียนแปลงข้ึน ไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ผูซ้ื้ออาจตกงาน หรืออาจมีผูเ้คยใช้มาบอกว่าสินคา้

ยีห่อ้นั้น ๆ ใชไ้ม่ได ้เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ ทั้ง ๆ ท่ีมีความตั้งใจซ้ือแลว้ 

ดงันั้นผูข้ายไม่อาจจะเช่ือไดเ้ต็มร้อยเปอร์เซ็นต ์วา่การท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมี

การซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception) เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภค

มกัจะท าการลดความเสียงให้กบัตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใช้หรือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนั

หรือเลือกเฉพาะยีห่อ้ท่ีมีคนใชก้นัมากๆ(ไวใ้จได)้ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ

ขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ ให้ความช่วยเหลือแนะน าในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้น ๆ เป็น

ตน้ เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) ในปัจจุบนันกัการตลาดไม่ไดส้นใจเฉพาะการซ้ือ

ของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลังการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกด้วย เน่ืองจากหาก

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการซ้ือซ ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรง

ขา้มหากใช้แลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใช้ในท่ีสุด ดงันั้นนกัการตลาด

จะต้องคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ เพื่อจะได้น ามา

ปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 
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 สากล บุญขาว (2553) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีลูกคา้ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือตูแ้ช่เคร่ืองด่ืมเพื่อใชใ้นการ
พาณิชย ์ในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา วตัถุประสงคใ์นการวิจยัคือ เพื่อศึกษาปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจของ
ลูกคา้ท่ีซ้ือตูแ้ช่เคร่ืองด่ืมเพื่อการพาณิชย ์และเปรียบเทียบวิเคราะห์ระดบัการตดัสินใจซ้ือตูแ้ช่ในเขตจงัหวดั
พระนครศรีอยุธยา จ าแนกตามปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจ จากการศึกษาพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่มีกิจการเป็น
ร้านคา้ปลีก มีตูแ้ช่เคร่ืองด่ืมท่ีเลือกใชใ้นร้านจ านวน 1 เคร่ือง ซ้ือในราคาต ่ากวา่ 40,000 บาท ปัจจยัท่ีลูกคา้ใช้
ตดัสินใจซ้ือตูแ้ช่เคร่ืองด่ืม โดยรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ลูกคา้มีการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ลูกคา้มีการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง ผลเปรียบเทียบวิเคราะห์ระดบัการตดัสินใจ
ซ้ือตูแ้ช่เคร่ืองด่ืม เพื่อใช้ในการพาณิชย ์จ  าแนกตามปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจ พบว่าลูกคา้ท่ีมีลกัษณะของ
กิจการ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมท่ีใช้แช่ ยี่ห้อตูแ้ช่เคร่ืองด่ืมท่ีเลือกใช ้ขนาดความจุตูแ้ช่เคร่ืองด่ืมท่ีเลือกใช ้และ
จ านวนตู้แช่เคร่ืองด่ืมท่ีเลือกใช้ในร้าน มีระดบัการตดัสินใจซ้ือตูแ้ช่เคร่ืองด่ืมเพื่อใช้ในการพาณิชยโ์ดย
ภาพรวมไม่แตกต่างกนั  
 รุ่งอรุณ อมตตระกูล (2557) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการ
เลือกร้านจดัจ าหน่ายสินคา้เบ็ดเตล็ดท่ีใชใ้นครัวเรือน อ าเภอเมือง จ.เชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ สินคา้ 3 อนัดบัแรกท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือมากท่ีสุด คือ เคร่ืองครัว สินคา้ใช้ในบา้น และของใช้ส่วนตวั ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดค้าปลีกท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านจดัจ าหน่ายสินค้า
เบ็ดเตล็ด สูงสุดเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียคือ ด้านผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือด้านการจดัจ าหน่าย ด้านน าเสนอ
สินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร และดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลสูงท่ีสุดในแต่
ละปัจจยัมีดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ มีปริมาณสินคา้ให้ซ้ืออยา่งเพียงพอ ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ 
สินคา้ติดป้ายบอกราคาชดัเจนปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ การเดินทางสะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ การใหข้องแลก แจก แถม ปัจจยัดา้นบุคลากร ไดแ้ก่ ผูข้ายมีความรู้ในตวัสินคา้ และสามารถ
ให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ได้ ปัจจยัด้านการน าเสนอสินคา้หรือบริการไดแ้ก่ มีการจดัวางสินคา้เรียงเป็น
หมวดหมู่ สวยงาม แยกประเภทชดัเจน สามารถหาไดง่้าย 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 

 

 การวิจยัคร้ังน้ี  เป็นวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคในเขต

จงัหวดัมุกดาหาร ท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป ใชว้ิธีสุ่มอยา่งง่าย จ านวน 400 คน ใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ 

(survey research) โดยแบบสอบถาม (questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างแลว้

น ามาวิเคราะห์ขอ้มูล ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง และน าแบบสอบถามเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน  
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เพื่อหาความเท่ียงตรงตามของการวิจยั  (IOC : Index of item objective congruence)  น าผลคะแนนท่ีไดจ้าก

ผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่าดัชนีความสอดคล้องท่ีมีค่ามากกว่า หรือเท่ากบั 0.7  ถือว่าค าถามนั้นมีความ

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการศึกษาซ่ึงเป็นค่าเท่ียงตรงท่ียอมรับได ้ แลว้น าแบบสอบถามฉบบัปรับปรุง

แกไ้ขเสนอกรรมการท่ีปรึกษาเพื่อตรวจสอบอีกคร้ัง  หลงัจากนั้นไดน้ าแบบสอบถามทดสอบกบัผูท่ี้ไม่ใช่

กลุ่มตวัอย่างในการวิจยั  จ  านวน 30 คน เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability)  การค านวณหาค่าสัมประสิทธิ

อลัฟ่าของครอนบตั  (α - Coefficients Cronbach)  ผลคะแนนท่ีไดต้อ้ง 0.7 ข้ึนไป  จดัท าแบบสอบถาม

ออนไลน์และใชว้ิธีการกระจายแบบสอบถามผา่นทางระบบสารสนเทศ เช่น การส่งผา่น Line, การแชร์ผา่น 

Facebook , การแชร์ผา่นกลุ่มต่างๆ ในจงัหวดัมุกดาหาร เพื่อกระจายแบบสอบถามไปในวงกวา้งท่ีสุด และ

วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์   สรุปผล

หรือวเิคราะห์ในลกัษณะการบรรยายเชิงพรรณนา   

 

ผลการวจัิย 

 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจากการศึกษาข้อมูลเบ้ืองต้นเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.7 มีอายุ 31-40 ปี จ  านวน 210 คน คิดเป็น

ร้อยละ 52.5 มีระดบัมีสถานภาพสมรส จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 การศึกษาระดบัปริญญาตรี   

จ  านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.8 มีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 และ

มีรายไดต่้อเดือน 10,000 – 30,000 บาท จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72 

ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) จากการศึกษาขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้น

ต่าง ๆโดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ความคิดเห็นด้าน

ผลิตภณัฑ ์มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือความคิดเห็นดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการ

จดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

ขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่

ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้ง 5 ขั้นตอน มีความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัมาก ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ตามล าดบั 

ผลการวจิยั ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่องทาง 

การจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ่อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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อภิปรายผล 
 

จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร ผูว้จิยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาท่ีไดส้รุปวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยสามารถ

อภิปรายผลไดด้งัน้ี การตดัสินใจซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ ตอ้งค านึงถึง

ประโยชน์การใช้งาน ความสวยงาม รูปแบบของผลิตภณัฑ์ เพื่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือท่ีตอบสนองไดต้รง

กบัความตอ้งการ และประโยชน์การใชง้าน หลงัจากท่ีไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการแลว้ ผูบ้ริโภคจะ

น าผลิตภณัฑ์มา เปรียบเทียบกนัก่อนการตดัสินใจซ้ือในมุมมองต่างๆ ไม่วา่จะเป็น รูปลกัษณ์ความสวยงาม

ของ ผลิตภณัฑ์ ความเหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต ความแข็งแรง ทนทานของผลิตภณัฑ์ เพื่อน าการ

เปรียบเทียบนั้นมาเป็นตวัก าหนดการตดัสินใจซ้ือ  

2. ดา้นราคา ผลการศึกษาท่ีไดส้รุปวา่ ดา้นราคามีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้

ถึงความตอ้งการ ด้านการแสวงหาขอ้มูล ด้านการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรม

ภายหลังการซ้ือ โดยสามารถอภิปรายผลได้ดังน้ี ราคาจะมีส่วนกระตุ้นในการรับรู้ถึงความต้องการได้

หลากหลายรูปแบบ เช่น ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ การขายสินคา้ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บรู้

ถึงราคาท่ีถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ ท่ีขายสินคา้ประเภทเดียวกนั จะท าใหเ้กิดการกระตุน้ความตอ้งการในการซ้ือสินคา้

ใหสู้งมากข้ึน เน่ืองจากรู้สึกวา่ไดซ้ื้อสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ ดา้นการคน้หาขอ้มูล บางคร้ังผูบ้ริโภคเร่ิมตน้การ

คน้หาขอ้มูลจากการก าหนด ให้เหมาะสมกบัก าลงัซ้ือของตนเอง วา่มีความเหมาะสมกบัราคาสินคา้ท่ีเท่าใด 

และน าราคาท่ีตนคาดการณ์จะซ้ือมาเป็นตวัก าหนดในการหาขอ้มูล ดา้นการประเมินผลทางเลือก หลงัจากท่ี

คน้หาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคจะ น าราคาของผลิตภณัฑท่ี์ใกลเ้คียงกนัมาประเมินผล โดยเปรียบเทียบกบัคุณภาพ

ของสินคา้ เปรียบเทียบราคากบัร้านอ่ืน และน าไปสู่กระบวนการต่อไป ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภค

จะน าราคาสินคา้ท่ีไดป้ระเมินผลทั้งหมดมาเปรียบเทียบกนั และเลือกสินคา้ท่ีมี ราคาตรงกบัความตอ้งการ

ของตนเอง ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคได้ซ้ือผลิตภณัฑ์ไป บริโภคจะคาดหวงักบั

ราคาสินคา้ท่ีซ้ือไป เพื่อตอ้งการใหเ้กิดบริการหลงัการขายท่ีเหมาะสมกบัราคาสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อ  

3. ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลการศึกษาท่ีไดส้รุปวา่ ดา้นสถานท่ี/ช่องทางจดัจ าหน่าย มี

อิทธิพลต่อกระบวนการ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่โดยสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี ดา้นการรับรู้ถึง

ความตอ้งการ เกิดจากในชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภคจะมีการเดินทางและมีโอกาสพบเห็นร้านขายผลิตภณัฑ์

เคร่ืองจกัสาน หรือผลิตภณัฑ์ต่างๆ ส่ิงท่ีพบเห็นจะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ ดา้น

การแสวงหาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้แลว้ก็จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ โดยการสอบถาม 

จากญาติพี่นอ้ง พอ่แม่ คนรู้จกั หรือสอบถามจากทางร้าน เพื่อน าไปประเมินทางเลือก และใชใ้นการตดัสินใจ
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ซ้ือ สถานท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพราะ เม่ือผูบ้ริโภคเร่ิมจะตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่ จะเลือกสถานท่ีท่ี

เดินทางสะดวกสบาย มีท่ีจอดรถเพียงพอ และง่ายต่อการไปซ้ือผลิตภณัฑ์ เช่น อยู่ใกล้ท่ีอยู่อาศยั มีการ

เดินทางสะดวก หรือมีรถโดยสารประจ าทางผา่นอยูเ่ป็นประจ า ซ่ึงบางคร้ังก่อนการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะ

ค านึงถึงปัญหาหรือความเส่ียงต่างๆ ท่ีเกิดจากหลงัการซ้ือสินคา้ไป ผูบ้ริโภคจึงเลือกสถานท่ีท่ีง่ายต่อการ

แกไ้ขปัญหา เพื่อเป็นการลดตน้ทุนในการเดินทางและประหยดัเวลา  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาท่ีไดส้รุปว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่โดยสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ีดา้นการคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภค

จะเร่ิมคน้หาขอ้มูลจาก กิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีมีการลดราคา ในกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีตนตอ้งการซ้ือ โดยเร่ิม

คน้หากิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ ท่ีผลิตภณัฑ์แต่ละตวัไดเ้สนอมา หรือการโฆษณาตามช่องทางต่างๆ จะ

มีส่วนกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการในตวัสินคา้ ด้านการแสวงหาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความ

ตอ้งการสินคา้แลว้ จะน าไปสู่การแสวงหาขอ้มูล แลว้น าไปประเมินทางเลือก เพื่อใชข้อ้มูลเหล่านั้นในการ

ตดัสินใจซ้ือ  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัมุกดาหาร ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑเ์คร่ืองจกัสานไมไ้ผท่ี่ขายในปัจจุบนั เป็นลกัษณะสินคา้ท่ีใชใ้นครัวเรือน 

ตามวิถีชีวิตแบบดั้งเดิม ซ่ึงจากการจากสังคมยุคปัจจุบนัสภาพความเป็นอยู่ และค่านิยมเปล่ียนไปอยา่งมาก 

การท่ีจะออกแบบผลิตภณัฑ์มาเพียงเพื่อให้เหมาะสมกบัการด าเนินชีวิตเพียงอย่างเดียวคงยงัไม่เพียงพอ 

ผลิตภณัฑ์จกัสานปัจจุบนันิยมน ามาใช้ในธุรกิจมากข้ึน เช่น การตกแต่งร้าน โรงแรม โฮมสเตย ์ฯลฯ ควรมี

การออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้รูปแบบท่ีหลากหลาย และเหมาะสมกบัธุรกิจเหล่านั้น 

2. ดา้นราคา การตั้งราคาขายสินคา้เคร่ืองจกัสานไมไ้ผส่่วนใหญ่ เป็นการตั้งราคาแบบพื้นฐาน โดย

การยดึตน้ทุนเป็นหลกั คือ การคิดจากตน้ทุนของสินคา้บวกกบัก าไรท่ีตอ้งการ ซ่ึงหากตอ้งการดึงดูดลูกคา้มา

ข้ึน อาจตอ้งใช้เทคนิคในการตั้งราคาเขา้มามีส่วนช่วย โดยยึดราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัสินคา้เป็นหลกั 

เทคนิคตั้งราคา เช่น การตั้งราคาลงทา้ยดว้ยเลข 9 การตั้งราคาแบบรวมเป็นชุด การตั้งราคาแบบให้ส่วนลด 

หรือ การตั้งราคาใหลู้กคา้รู้สึกถึงความคุม้ค่า 

3. ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ร้านขายสินคา้เคร่ืองจกัสานไมไ้ผ่ในจงัหวดัมุกดาหาร

ปัจจุบนั เป็นการรวมกลุ่มชุมชน สถานท่ีตั้งร้านส่วนใหญ่เป็นร้านติดถนนหลวง ท่ีเป็นเส้นทางสัญจรระหวา่ง

จงัหวดั กลุ่มลูกคา้คือผูท่ี้เดินทางผ่านเส้นทางนั้น ดงันั้น จึงควรจดัร้านให้โดดเด่นสะดุดตา เพื่อดึงดูดให้
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ลูกคา้จอดรถซ้ือสินคา้ และควรมีท่ีจอดรถส าหรับซ้ือสินคา้ท่ีสะดวก เพียงพอกบัลูกคา้ ส่วนกลุ่มลูกคา้ท่ี

ไม่ไดเ้ดินทางผา่นจงัหวดัมุกดาหารก็ควรมีร้านคา้ออนไลน์เพื่อเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายใหก้วา้งขวางข้ึน  

  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลิตภณัฑเ์คร่ืองจกัสานไมไ้ผข่นาดกลุ่มลูกคา้มีนอ้ย เหตุเน่ืองจากกลุ่ม

ผูบ้ริโภคปัจจุบนัไม่คุน้เคยกบัเคร่ืองจกัสาน และมีค่านิยมท่ีเปล่ียนไป ดงันั้น จึงควรเน้นเร่ืองการโฆษณา 

เพื่อแนะน าสินคา้ใหก้บักลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ ผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจจะยงัไม่คุน้เคยกบัสินคา้ และยงัไม่รู้จกัสินคา้

เคร่ืองจกัสานวา่สามารถใชท้  าอะไรไดบ้า้ง ใหเ้นน้โฆษณาเพื่อแนะน าลกัษณะการใชง้านของผลิตภณัฑ์นั้นๆ 

เพื่อสร้างความเขา้ใจใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภค และดึงจุดเด่นของผลิตภณัฑม์าน าเสนอใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

 

1. ควรมีการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัสานไม้

ไผ่ เพื่อพฒันาและยกระดบัธุรกิจด้านเคร่ืองจกัสาน รองรับความต้องการของผูบ้ริโภคยุคใหม่ และเพื่อ

แข่งขนักบัธุรกิจอ่ืน 

 2.ควรมีการศึกษาการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เพื่อพฒันาธุรกิจเคร่ืองจกัสานไมไ้ผ ่ให้กา้วทนั

ยุคดิจิตอล และยงัสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดเ้ป็นวงกวา้งมากข้ึน หรืออาจต่อยอดไปถึงการส่งออกสินคา้

เคร่ืองจกัสานไมไ้ผไ่ปยงัประเทศเพื่อนบา้นได ้
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