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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้โครงการ
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 2) เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี  3) เพื่อ
เปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวใน
จงัหวดันนทบุรีตามปัจจยัส่วนบุคคล และ 4) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดของสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี  ประชากรท่ีใช้ใน
การศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี ก าหนด
ขนาดตวัอยา่งดว้ยวิธีการก าหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยก าหนดให้เก็บกลุ่มตวัอยา่ง ณ ร้านคา้ท่ี
มีการจ าหน่ายสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันนทบุรี ทั้ง 17 แห่ง แห่งละ 40 คน ดงันั้นใน
การวิจยัคร้ังน้ีใช้ตวัอย่าง 680 คน สุ่มเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling)  ดว้ยการ
แจกแบบสอบถามผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี  เคร่ืองมือ
ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือแบบสอบถาม                   สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ใชค้่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส่วน
สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชค้่าไค - สแควร์  (Chi - square  test)  t – Test และวิธีวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis of Variance)  

ผลการวิจยั ด้านปัจจยัส่วนบุคคล พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 20 – 39 ปี ซ่ึงส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 
บาท มีสถานภาพโสด และส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รองลงมาคือ พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ  
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ดา้นการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดั
นนทบุรี พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือเฉาก๊วยโบราณ ซ่ึงส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละประมาณ 
101 – 200 บาท มีเหตุผลในการซ้ือสินคา้ คือ บริโภคเอง ส่วนใหญ่ไม่มีการวางแผนซ้ือสินคา้ แต่ส่วน
นอ้ยมีการวางแผน มีการรับขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน/ญาติ/คนรู้จกัมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในวนั
เสาร์ และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในช่วงบ่าย (13.00 น. ถึง 19.59 น.) แต่ส่วนนอ้ยซ้ือสินคา้ในช่วงเชา้ (8.00 
น. ถึง 12.59 น.) และส่วนใหญ่มีเพื่อน/คนรู้จกัเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  

กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง และปัจจยัทุกดา้นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ีย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีมากท่ีสุด คือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นทดสอบขอ้มูลเปรียบเทียบ พบวา่สมมุติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั
ดงัน้ี เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ใน
จงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้   อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
อายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาว ใน
จงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ   อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 
ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 และอาชีพหลักมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 
และวนัท่ีซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สมมุติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล
แตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 
ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนัดงัน้ี ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ให้ความส าคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว แตกต่างกนั เพียงดา้นเดียว 
คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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Abstract 
  

 The purposes of this research study were 1) to investigate the behavior of decision 
making on five stars One Tambon One Product, 2) to find the importance level of marketing mix of 
five stars One Tambon One Product product, 3) to compare the behavior of decision making of 
consumer of five stars One Tambon One Product in each demographic factor, 4) to compare the 
importance level of marketing mix of five stars One Tambon One Product, and 5) to find the way to 
develop five stars One Tambon One Product strategy in Nonthaburi province.  The population of this 
research was the people who had ever bought five stars One Tambon One Product in Nonthaburi 
province.  The samples size was 680 samples that were random by using Quota Sampling, which had 
17 five stars One Tambon One Product places.  The researcher collected 40 samples of each place.  A 
data was analyzed by using percentage, mean, and standard deviation for descriptive statistics.  For 
inferential statistics, a data was analyzed by using Chi-square test, t-test, and One-way analysis of 
variance.  

The results were found that for demographic factor, most respondents were female and 
mostly had the age between 20-39 years old.  Average level of income was 10,001 – 20,000 Baht.  
The status was single. And mostly was employee in private company.  

For behavior analysis on five star One Tambon One Product, the results were found that most 
respondents chose to buy Chao Guay. They spent about 101 – 200 Baht.  The reason of buying was 
own consumption.  They had not planned to buy the One Tambon One Product before, but a few was 
planned.  They received news about five star One Tambon One Product from friends or relatives.  
Most of time of buying was on Saturday and in after between 1 pm – 7.59 pm, but a few was 
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shopping between 8.00 am – 12.59 am.  Most respondents were influenced by friends or someone that 
they know.  
For the factors influence toward buying five stars OTOP product in Nonthaburi province, the results 
were found that the respondents’ opinion on factors influence toward buying five stars OTOP product 
in Nonthaburi province was overall in medium level, and it was medium in every factor.  From the 
hypothesis test, it was found that sex had positively relationship with the behavior of buying decision 
on five stars OTOP product on time of buying at 0.05 significant.  Age had positively relationship 
with the behavior of buying decision on five stars OTOP product on type of product at 0.05 
significant.  Level of education had positively relationship with the behavior of buying decision on 
five stars OTOP product on type of product at 0.05 significant.  Marriage status had positively 
relationship with the behavior of buying decision on five stars OTOP product on reason of buying at 
0.05 significant.  Occupation had positively relationship with the behavior of buying product on five 
stars OTOP product on reason of buying and date of buying at 0.05 significant.  Finally, different in 
consumer average income per month had differently given an importance on market mix of five stars 
OTOP product only one factor that was promotion at 0.05 significant. 
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บทที ่1 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

โครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ เป็นแนวทางประการหน่ึง ท่ีจะสร้างความเจริญแก่

ชุมชนให้สามารถยกระดบัฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีข้ึน โดยการผลิตหรือจดัการ

ทรัพยากรท่ีมีอยู่ในทอ้งถ่ิน ให้กลายเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ของตนเองท่ี 

สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมในแต่ละทอ้งถ่ิน สามารถจ าหน่ายในตลาดทั้งภายในและต่างประเทศ โดย

มีหลกัการ พื้นฐาน 3 ประการ คือ 1) ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล (Local Yet Global) 2) พึ่งตนเองและ

คิดอย่างสร้างสรรค์ (Self-Reliance-Creativity) 3) การสร้างทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource 

Development) (วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2553) 

ในหลายปีท่ีผ่านมา หน่วยงานภาครัฐประสบความส าเร็จในการผลกัดนัและสนบัสนุน
ผลิตภณัฑท่ี์เกิดจาก ภูมิปัญญาของทอ้งถ่ินทัว่ประเทศ ภายใตโ้ครงการ “หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์” 
หรือ OTOP ท่ีจดัท าข้ึนโดยมีเป้าหมายหลกัในการสร้างรายไดใ้ห้กบัชุมชนในระดบัรากหญา้ จนท า
ให้สินค้า OTOP หลายผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัและได้รับความนิยมในวงกวา้งในทุกภูมิภาคทัว่ 
ประเทศ นอกจากน้ีกระทรวงมหาดไทยและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งไดร่้วมกนัด าเนินการสรุปนโยบาย
การส่งเสริมผลิตภัณฑ์สินค้า OTOP โดยการก าหนดยุทธศาสตร์ในการส่งเสริมและพัฒนา 
ประกอบดว้ย 2 กลยุทธ์หลกัๆ คือ 1) กลยุทธ์ในการส่งเสริมการผลิตให้ไดม้าตรฐาน แนวทางใน
การด าเนินการมี 3 กระบวนงาน คือ การคน้หาผลิตภณัฑ์เป้าหมาย ส่งเสริมการพฒันาผลิตภณัฑ ์
และเพิ่มศกัยภาพกลุ่มอาชีพในแต่ละชุมชน 2) กลยุทธ์การส่งเสริมการบริหารผลิตภณัฑ์ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด แบ่งการด าเนินการเป็น 3 กระบวนการ ไดแ้ก่ ส่งเสริมการจดัท าคลงัความรู้ ดว้ย
การสร้างคลังข้อมูลภูมิปัญญาสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ OTOP สร้างระบบเครือข่ายการผลิตและ
การตลาด และส่งเสริมการเพิ่มช่องทางการตลาด (เส้นทางเศรษฐี, 2553) 

และจากการท่ีหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องพยายามผลกัดนั และส่งเสริมอาชีพผลิตสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ อยา่งต่อเน่ือง ท าให้โครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์มียอดจากจ าหน่ายท่ี
สูงข้ึนโดยจะเห็นไดจ้าก การจดังาน “เมืองแห่งภูมิปัญญาไทย OTOP City 2009” ระหวา่งวนัท่ี 19-
27 ธนัวาคม 2552 ท่ีผา่นมา ท่ีศูนยแ์สดงสินคา้และการประชุมอิมแพค เมืองทองธานี ซ่ึงงานน้ีมี
สินคา้และผลิตภณัฑ์ OTOP ระดบั 3-5 ดาวจากทุกจงัหวดัทัว่ประเทศ เขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้กว่า 
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3,200 บู๊ธ โดยกรมการพฒันาชุมชนเป็นผูป้ระสานงาน ตั้งเป้าหมายรายไดไ้ม่ต ่ากวา่ 900 ลา้นบาท 
ปรากฏว่าประสบความส าเร็จอย่างมาก มีผูเ้ขา้เยี่ยมชมงานและซ้ือสินคา้กว่า 1 ลา้นคน ยอดขาย
สินคา้รวมกว่า 1,250 ลา้นบาท จึงเป็นขอ้สรุปไดว้่าการจดังานคร้ังน้ีประสบผลส าเร็จเป็นอยา่งดี 
การจดังานในคร้ังน้ีจะช่วยใหร้ะบบเศรษฐกิจของประเทศในภาพรวมทุกภูมิภาคมีความเขม้แข็งมาก
ยิ่งข้ึน รวมทั้งยิ่งช่วยพฒันารายไดค้รัวเรือนและคุณภาพชีวิตของครอบครัว ชุมชน และประเทศให้
กา้วหนา้ย ัง่ยนื (เส้นทางเศรษฐี, 2553) 

จงัหวดันนทบุรี เป็นจงัหวดัหน่ึงท่ีไดเ้ขา้ร่วมโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ โดยไดรั้บ
การสนบัสนุนและส่งเสริมจากหน่วยงานรัฐและเอกชน เพื่อให้ประชาชนในชุมชนสามารถสร้าง
งาน สร้างรายได้ สร้างความเขม้แข็งแก่ชุมชน ให้สามารถคิดเอง ท าเอง ในการพฒันาทอ้งถ่ิน 
ส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ความคิดริเร่ิมสร้างสรรคข์องชุมชน ในการ
พฒันาผลิตภณัฑ ์โดยสอดคลอ้งกบั วถีิชีวติและวฒันธรรมในทอ้งถ่ิน ให้เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพและ
สามารถเป็นท่ียอมรับในตลาดทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ ซ่ึงปัจจุบนัน้ีสินคา้ในโครงการ
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของจงัหวดันนทบุรีมีมากกว่า 4,147 รายการ และเป็นสินคา้ระดบั 5 ดาว 
กวา่ 17 รายการ (ไทยต าบลดอทคอม, 2553) 

ดังนั้ นจากท่ีกล่าวมาข้างตน ผูศึ้กษาจึงได้ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดั

นนทบุรี เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ผลิตภณัฑข์องโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ใน

จงัหวดันนทบุรีและผูท่ี้เก่ียวขอ้งในดา้นต่างๆ ต่อไป 
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วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้โครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

2. เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบล
หน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี 

3. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรีตามปัจจยัส่วนบุคคล 

4. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี 

5. เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ของโครงการหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์ในจงัหวดันนทบุรี  
 

ขอบเขตการวจัิย 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทาง
การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี  ประชากรท่ีใช้ใน
การศึกษา ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีพกัอาศยัอยู่ในจงัหวดันนทบุรี จ  านวน 1,078,071คน (ท่ีมา: กรมการ
ปกครองกระทรวงมหาดไทย http://203.113.86.149/stat/y_stat.html วนัท่ี 23 กรกฎาคม 2553) ตวั
แปรท่ีใชใ้นการวจิยั แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ ตวัแปรอิสระ และตวัแปรตามดงัน้ี 

1. ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสถานภาพสมรส และอาชีพ 

2. ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและระดบัความส าคญัของส่วนประสม
ทางการตลาดสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาว ของประชาชนจงัหวดันนทบุรี  

 
สมมติฐานการวจัิย  

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้

หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง

การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

 

http://203.113.86.149/stat/y_stat.html
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ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคิดทฤษฎีดงัน้ี 

         ตวัแปรอิสระ           ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. พฤติกรรมการซ้ือหมายถึง ชนิดผลิตภณัฑ์ จ  านวนเงิน เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ

การวางแผนการซ้ือ การรับขอ้มูลข่าวสารประกอบการตดัสินใจ วนั เวลา ท่ีซ้ือ และบุคคลท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด หมายถึง 

2.1 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดั

นนทบุรี 

2.2 ราคา หมายถึง ราคาของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวใน

จงัหวดันนทบุรี 

2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การขนส่ง การกระจายสินคา้ สถานท่ี

จ าหน่ายสินคา้หน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี 

2.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินค้าหน่ึง

ผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี 

3. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้หน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว จงัหวดันนทบุรี 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

5. สถานภาพสมรส 

6. อาชีพ 

 

 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและ
ระดบัความส าคญัของส่วน

ประสมทางการตลาดของสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ 

ของผูบ้ริโภค 
 



5 
 

4. พฤติกรรมการเลือกซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือส้ินค้า

หน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว จงัหวดันนทบุรี 

3. สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 
ดาว ในจงัหวดันนทบุรี  
 

ประโยชน์ของงานวจัิย 

1. เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้โครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

2. น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการและและผูท่ี้เก่ียวขอ้งในดา้น

ต่างๆ เพื่อน าไปปรับปรุง วางแผน และพฒันาพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสม

ทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี 

 

 



บทที ่2 
การทบทวนวรรณกรรม/สารสนเทศ ที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้

หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี ไดท้  าการทบทวนวรรณกรรม/สารสนเทศ 
ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นกรอบในการศึกษา ดงัน้ี 

1. สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว 
2. กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
3. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
1. สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ระดับ 5 ดาว 
 ความเป็นมาของโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์  

โครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ (One Thumbon One Product) น าไอเดียมาจากประเทศ
ญ่ีปุ่นในโครงการ OVOP One Village One Product ซ่ึงเป็นโครงการท่ีรัฐบาลเพื่อให้แต่ละชุมชนได้
ใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ินมาใชใ้นการพฒันาสินคา้โดยรัฐพร้อมท่ีจะเขา้ช่วยเหลือในดา้นความรู้สมยัใหม่ 
และการบริหารจดัการเพื่อเช่ือมโยงสินค้าจากชุมชนสู่ตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศด้วย
ระบบร้านคา้เครือข่ายและอินเตอร์เน็ต เพื่อส่งเสริมและสนบัสนุนกระบวนการพฒันาทอ้งถ่ิน สร้าง
ชุมชนใหเ้ขม้แขง็ พึ่งตนเองไดใ้ห้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างรายไดด้ว้ยการน าทรัพยากร ภูมิ
ปัญญาในทอ้งถ่ินมาพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นและมูลค่าเพิ่ม เป็นท่ี
ตอ้งการของตลาด ทั้งในและต่างประเทศ (คลงัปัญญาไทย, 2553) รัฐบาลจึงไดแ้ถลงนโยบายต่อ
รัฐสภาว่า  จะจัดให้ มีโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์  และได้ก าหนดระเบียบส านัก
นายกรัฐมนตรีว่าด้วย คณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ แห่งชาติ พ.ศ. 2544 
ประกาศ ณ วนัท่ี 7 กนัยายน 2544 ข้ึน โดยก าหนดให้มีคณะกรรมการอ านวยการ หน่ึงต าบล หน่ึง
ผลิตภณัฑ ์แห่งชาติ หรือเรียกโดยยอ่วา่ กอ.นตผ และให้ คณะกรรมการ กอ.นตผ มีอ านาจหนา้ท่ีใน
การก าหนดนโยบาย ยุทธศาสตร์ และแผนแม่บทการด าเนินงาน“หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภัณฑ์” 
ก าหนดมาตรฐานและ หลักเกณฑ์การคดัเลือกและข้ึนบญัชีผลิตภัณฑ์ดีเด่นของต าบลรวมทั้ ง
สนบัสนุนให้การ ด าเนินงานเป็นไปตามนโยบาย ยุทธศาสตร์และแผนแม่บท อยา่งมีประสิทธิภาพ 
(วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี 2553) 
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วตัถุประสงค์ในการจัดตั้งโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ 
จากนโยบายของรัฐบาล ท่ีแถลงต่อรัฐสภา และตามระเบียบส านกันายกรัฐมนตรีว่าดว้ย

คณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์แห่งชาติ พ.ศ. 2544 การด าเนินงานตาม
โครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (คลงัปัญญาไทย, 2553) 

1. สร้างงาน สร้างรายได ้แก่ชุมชน  
2. สร้างความเขม้แขง็แก่ชุมชน ใหส้ามารถคิดเอง ท าเอง ในการพฒันาทอ้งถ่ิน  
3. ส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน  
4. ส่งเสริมการพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ 
5. ส่งเสริมความคิดริเร่ิมสร้างสรรคข์องชุมชน ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ โดยสอดคลอ้งกบั

วถีิชีวติและวฒันธรรมในทอ้งถ่ิน  
ปรัชญาของโครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลติภัณฑ์ 
“หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์” เป็นแนวทางประการหน่ึง ท่ีจะสร้างความเจริญแก่ชุมชน 

ให้สามารถยกระดับฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดี ข้ึน โดยการผลิตหรือจัดการ 
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ในท้อง ถ่ิน ให้กลายเป็นสินค้า ท่ี มี คุณภาพ มี จุดเด่นเป็นเอกลักษณ์ของ 
ตนเองท่ี  สอดคล้องกับว ัฒนธรรมในแต่ละท้องถ่ิน สามารถจ าหน่ายในตลาดทั้ งภายใน 
และต่างประเทศ โดยมีหลกัการ พื้นฐาน 3 ประการ คือ (คณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบล หน่ึง
ผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ, 2553) 

1. ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล (Local Yet Global) 
2. พึ่งตนเองและคิดอยา่งสร้างสรรค ์(Self-Reliance-Creativity) 
3. การสร้างทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Development) 
ผลิตภัณฑ์ ไม่ได้หมายถึงตัวสินค้าเพียงอย่างเดียวแต่เป็นกระบวนการทางความคิด 

รวมถึงการบริการ การดูแลการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม การรักษา 
ภู มิ ปัญญาไทย การท่องเ ท่ียว ศิลปวัฒนธรรม ประเพณี  การต่อยอดภูมิ ปัญญาท้อง ถ่ิน 
การแลกเปล่ียนเรียนรู้ เพื่อให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ ท่ี มี คุณภาพ มีจุดเด่น จุดขายท่ี รู้จักกัน 
แพร่หลายไปทัว่ประเทศและทัว่โลก 

ผู้ผลติ ผู้ประกอบการ โครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ 
จ าแนกเป็น 3 ลกัษณะ ดงัน้ี (กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย, 2553) 
1. กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน หมายถึง กลุ่มคนท่ีรวมตวักนัเป็นกลุ่มในชุมชน ผลิตสินคา้ท่ีแสดง

ความเป็นไทย หรือภูมิปัญญาไทย และสมาชิกในกลุ่มร่วมกนัผลิต ร่วมกนับริหารจดัการ และร่วม

http://library.bu.ac.th/search/opac/ResultSearch.cfm?aSearchBy=A&aTextSearch=%A4%B3%D0%A1%C3%C3%C1%A1%D2%C3%CD%D3%B9%C7%C2%A1%D2%C3%CB%B9%D6%E8%A7%B5%D3%BA%C5%20%CB%B9%D6%E8%A7%BC%C5%D4%B5%C0%D1%B3%B1%EC%E1%CB%E8%A7%AA%D2%B5%D4%20(%A1%CD.%B9%B5%BC.)&aIsAdvance=Yes
http://library.bu.ac.th/search/opac/ResultSearch.cfm?aSearchBy=A&aTextSearch=%A4%B3%D0%A1%C3%C3%C1%A1%D2%C3%CD%D3%B9%C7%C2%A1%D2%C3%CB%B9%D6%E8%A7%B5%D3%BA%C5%20%CB%B9%D6%E8%A7%BC%C5%D4%B5%C0%D1%B3%B1%EC%E1%CB%E8%A7%AA%D2%B5%D4%20(%A1%CD.%B9%B5%BC.)&aIsAdvance=Yes
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รับผลประโยชน์ เช่น กลุ่มผูผ้ลิตชุมชนท่ีจดทะเบียนอย่างเป็นทางการ ได้แก่ สมาคม สหกรณ์ 
มูลนิธิ วสิาหกิจชุมชน กลุ่มผูผ้ลิตท่ีไม่จดทะเบียนอยา่งเป็นทางการ ไดแ้ก่ กลุ่ม ชมรม เป็นตน้ 

2. ผูผ้ลิตชุมชนท่ีเป็นเจา้ของรายเดียว หมายถึง บุคคลใดบุคคลหน่ึงในชุมชนท่ีผลิตสินคา้
ท่ีแสดงความเป็นไทย หรือภูมิปัญญาไทย และมีความเช่ือมโยมกบัชุมชนในขอ้หน่ึง ไดแ้ก่ การท่ี
ชุมชนมีส่วนร่วมในการผลิต หรือมีการจา้งแรงงานในชุมชน หรือมีการใชว้ตัถุดิบในชุมชน หรือมี
ส่วนร่วมในการบริหารจดัการ หรือมีส่วนร่วมรับผลประโยชน์ 

3. ผูผ้ลิตท่ีเป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หมายถึง ผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการท่ีจด
ทะเบียนเป็นนิติบุคคลไดแ้ก่ บริษทัจ ากดั ห้างหุ้นส่วนสามญั ซ่ึงผลิตสินคา้ท่ีแสดงความเป็นไทย 
หรือภูมิปัญญาไทย และมีความเช่ือมโยงกบัชุมชนในขอ้ใดขอ้หน่ึง ไดแ้ก่ การท่ีชุมชนมีส่วนร่วมใน
การผลิต จ้างแรงงานในชุมชน ใช้วตัถุดิบในชุมชน หรือมีส่วนร่วมได้รับผลประโยชน์ โดยมี
สินทรัพยล์งทุนไม่เกิน 10 ลา้นบาท 

ประเภทของโครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลติภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑ์ของโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์สามารถจ าแนกออกเป็น 6 ประเภท ดงัน้ี 

(คลงัปัญญาไทย, 2553) 
1. ประเภทอาหาร หมายถึง ผลิตผลทางการเกษตรท่ีบริโภคสด เช่น ผลไม ้เป็นตน้ และ

ผลิตภณัฑ์อาหารแปรรูปท่ีพร้อมบริโภค หรืออาหารแปรรูปก่ึงส าเร็จรูป รวมถึงอาหารแปรรูปท่ีใช้
เป็นวตัถุดิบส าหรับอุตสาหกรรมต่อเน่ือง เช่น น ้าพริก เป็นตน้  

2. ประเภทเคร่ืองด่ืม หมายถึง ผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์ เช่น สุราแช่ 
สุรากลัน่ เป็นตน้ และไม่มีแอลกอฮอล ์รวมถึงผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมท่ีพร้อมด่ืม ผลิตภณัฑ์ประเภทชง
ละลาย ขิงผงส าเร็จรูป และผลิตภณัฑป์ระเภทชง เช่น น ้าผลไม ้น ้าสมุนไพร ชาใบหม่อน ชาจีน เป็น
ตน้  

3. ประเภทผา้ เคร่ืองแต่งกาย หมายถึง ผา้ทอและผา้ถกัจากเส้นใยธรรมชาติ หรือเส้นใย
ธรรมชาติและเส้นใยสังเคราะห์ เช่น ผา้แพรวา ผา้ถกัโครเชท์ เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์ประเภทเส้ือผา้ 
เคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกายจากวสัดุทุกประเภท เช่น ผา้พนัคอ หมวก กระเป๋า เข็มขดั สร้อยคอ 
ต่างหู รองเทา้ เป็นตน้  

4. ประเภทของใช้และของประดับตกแต่ง หมายถึง ผลิตภัณฑ์ประเภทเคร่ืองเขียน 
เคร่ืองใชส้ านกังาน เคร่ืองตกแต่งบา้น เคร่ืองใชส้อยต่าง  รวมทั้งผลิตภณัฑ์ในกลุ่มจกัสาน ถกัสาน 
ท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการใชส้อย เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี ดอกไมป้ระดิษฐ ์เป็นตน้  

5. ประเภทศิลปะประดิษฐ์และของท่ีระลึก หมายถึง ส่ิงประดิษฐ์ท่ีสะทอ้นวิถีชีวิต ภูมิ
ปัญญาทอ้งถ่ิน และวฒันธรรมทอ้งถ่ิน 

http://www.panyathai.or.th/wiki/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%95%E0%B8%A3&action=edit
http://www.panyathai.or.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%8A%E0%B9%88&action=edit
http://www.panyathai.or.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%99&action=edit
http://www.panyathai.or.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%9E%E0%B8%A3&action=edit
http://www.panyathai.or.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%88%E0%B8%B5%E0%B8%99&action=edit
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6. ประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร หมายถึง ผลผลิตจากธรรมชาติท่ีไม่ใช่อาหารบริโภค 
เช่น เคร่ืองส าอางสมุนไพร สบู่สมุนไพร แชมพูสมุนไพร น ้ ามนัหอมระเหย เป็นตน้ หมายเหตุ: ใน
กรณีท่ีมีปัญหา ไม่สามารถจดัอยูใ่นประเภทใด ให้ค  านึงถึงวตัถุประสงค ์หรือประโยชน์ใชส้อยเป็น
หลกั  

การคัดสรรสุดยอดหน่ึงต าบล หน่ึงผลติภัณฑ์  
ในปี พ.ศ. 2547 กอ. นตผ. มีนโยบายจะเน้น “คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์” โดย

ผลิตภณัฑ์ท่ีส่งเขา้คดัสรร ตอ้งไดรั้บรองมาตลบานท่ีก าหนด ซ่ึงไดแ้ก่ มาตรฐานผลิตภณัฑ์ชุมชน 
(มผช.) เป็นส าคญั โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม ตอ้งผา่นมาตรฐาน หรืออยูใ่น 
หระบวนการพฒันา เพื่อให้ไดม้าตรฐาน ดงันั้น จึงไดก้ าหนดหลกัเกณฑ์ทัว่ไป (general criteria) 
และหลกัเกณฑ์เฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑ์ (specific criteria) ใหม่ โดยก าหนดคะแนนรวมไว ้100 
คะแนน ไดแ้ก่ ดา้นหลกัเกณฑ์การพิจารณาดา้นการผลิต และความเขม้แข็งของชุมชน 40 คะแนน 
ดา้นตวัผลิตภณัฑ์ 30 คะแนน และดา้นมาตรฐานผลิตภณัฑ์ 30 คะแนน ซ่ึงจะน ามาก าหนดระดบั
สินคา้ (product level) ออกเป็น 5 ระดบั ตามค่าคะแนน ดงัน้ี (คลงัปัญญาไทย, 2553) 

1. ระดบั 5 ดาว ไดค้ะแนนตั้งแต่ 90 คะแนนข้ึนไป เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน 
หรือมีศกัยภาพในการส่งออก  

2. ระดบั 4 ดาว ไดค้ะแนนระหว่าง 89-90 คะแนน เป็นสินคา้ท่ีมีศกัยภาพ เป็นท่ี
ยอมรับระดบัประเทศ และสามารถพฒันาสู่สากลได ้ 

3. ระดบั 3 ดาว ไดค้ะแนนระหวา่ง 70-79 คะแนน เป็นสินคา้ระดบักลาง ท่ีสามารถ
พฒันาสู่ระดบั 4 ดาว  

4. ระดบั 2 ดาว ไดค้ะแนนระหวา่ง 60-69 คะแนน เป็นสินคา้สามารถพฒันาสู่ระดบั 
3 ดาว มีการประเมินศกัยภาพเป็นระยะ  

5. ระดบั 1 ดาว ไดค้ะแนนต ่ากวา่ 60 คะแนน เป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถพฒันาสู่ระดบั 2 
ดาวได ้เน่ืองจากมีจุดอ่อนมาก และยากต่อการพฒันา  

สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ระดับ 5 ดาว ของจังหวดั นนทบุรี 
สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของจงัหวดันนทบุรีมีกว่า 157 รายการ และท่ีเป็นสินคา้

ระดบั 5 ดาว มีทั้งหมด 17 รายการ ไดแ้ก่ (ไทยต าบลดอทคอม, 2553) 
1. ขนมมงคล ประเภทผลิตภณัฑ์ : อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย ธญัพืชกรอบผสมผลไม ้

90/147 คลองบางพลู หมู่ 6 บางกรวย-ไทรนอ้ย ต าบลเกาะเกร็ด อ าเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี 
2. เคร่ืองแกงต่าง  ประเภทผลิตภณัฑ์ : อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย บริษทั เนเจอร์ 

สไปซ์ จ ากดั 59 หมู่ 1 ทานสัมฤทธ์ิ ติวานนท ์ต าบลท่าทราย อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 
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3. เคร่ืองด่ืมรังนกส าเร็จรูป ประเภทผลิตภณัฑ์ : เคร่ืองด่ืม สถานท่ีจ าหน่าย เคร่ืองด่ืม
รังนกนพพร 43 หมู่ 2 ติวานนท ์41 ติวานนท ์ต.ท่าทราย อ.เมืองนนทบุรี จ.นนทบุรี 

4. เคร่ืองประดบัแฟชัน่ ประเภทผลิตภณัฑ์ : ผา้ เคร่ืองแต่งกาย วุ่นแฮนเมด  
67/308 หมู่ 6 คลองบางพุทรา หมู่บา้นบางใหญ่ซิต้ี ถนนตล่ิงชนั - สุพรรณบุรี ต าบลเสาธงหิน 
อ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 

5. เคร่ืองป้ันดินเผา ประเภทผลิตภณัฑ์ : ของใช ้ของประดบัตกแต่ง และของท่ีระลึก 
สถานท่ีจ าหน่าย กลุ่มชุมชนปากเกร็ดร่วมใจ 101/21 ม.3 ต าบลปากเกร็ด อ าเภอปากเกร็ด จงัหวดั
นนทบุรี 

6. เคร่ืองหนงัธญัสุดา ประเภทผลิตภณัฑ์ : ผา้ เคร่ืองแต่งกาย กลุ่มอาชีพเคร่ืองหนงั
ธญัสุดา 19/10 บา้นเต็มรัก ถนนบางไผ-่หนองเพรางาย ต าบลบางคูรัด อ าเภอบางบวัทอง จงัหวดั
นนทบุรี 

7. แครกเกอร์ธัญพืชผสมสาหร่าย ประเภทผลิตภณัฑ์ : อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย  
บา้นธญัญาทิพย ์90/147 หมู่ท่ี 6 ต าบลบางรักใหญ่ อ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 

8. เฉาก๊วยโบราณ ประเภทผลิตภณัฑ์ : อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย เฉาก๊วยโบราณ
110/20/1 หมู่ 8 ติวานนท ์ต าบลบางกระสอ อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

9. นมถัว่เหลืองผสมถัว่ 5 สี ประเภทผลิตภณัฑ์ : เคร่ืองด่ืม สถานท่ีจ าหน่าย บริษทั
ไวท ์คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 78/55 หมู่ 3 ต าบลบางรักพฒันา อ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 

10. น ้ าบูดูปรุงรส ประเภทผลิตภณัฑ์ : อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย กลุ่มขา้วย  าสมุนไพร 
27/21 หมู่ 11 ติวานนท ์3 ติวานนท ์ต าบลตลาดขวญั อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

11. น ้ ามนัเหลือง (สูตร 2) ประเภทผลิตภณัฑ์ : สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร สถานท่ี
จ าหน่าย ห้างขายยาสัตตบงกช (ตราบวัแดง) 14/1823 หมู่ 13 หมู่บา้นบวัทองธานี ซอย 17/3 ถนน
ตล่ิงชนั-สุพรรณบุรี ต าบลบางบวัทอง อ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 

12. น ้ าอบไทย ประเภทผลิตภณัฑ์ : สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย ศูนย์
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อสุขภาพ 119/27 หมู่ท่ี 5 ซอย 28 ถนนบางกรวย - ไทรนอ้ย ต.บางสีทอง อ.
บางกรวย จ.นนทบุรี 

13. บา้นทรงไทยจ าลองเรือนหมู่ ประเภทผลิตภณัฑ์ : ของใช้ ของประดบัตกแต่ง และ
ของท่ีระลึก สถานท่ีจ าหน่าย กลุ่มเรือนไทยจ าลอง 47/104 หมู่ 9 ซอยเปรมฤทยั ต าบลบางเลน 
อ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
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14. โฟมลา้งหนา้สูตรน ้านมแพะ ประเภทผลิตภณัฑ์ : สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร สถานท่ี
จ าหน่าย กลุ่มผลิตภณัฑ์แพะนมบา้นเกาะดอน 82/50 โรงสวด หมู่ 4 345 ต าบลบางบวัทอง อ าเภอ
บางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 

15. ย  ากุง้เสียบตะไคร้กรอบ (กุง้ปรุงรส) ประเภทผลิตภณัฑ ์: อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย  
กลุ่มอาหารสมุนไพรเพื่อสุขภาพทิมแลนด์ 150/46 หมู่ 9 ทิมแลนด์ งามวงศว์าน ต าบลบางเขน 
อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

16. ลิปมนั ประเภทผลิตภณัฑ์ : สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร สถานท่ีจ าหน่าย กลุ่มแม่บา้น
บุรีรังสฤษด์ิ 21 หมู่ 9 ต าบลสวนใหญ่ อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 

17. สบู่กลีเซอรีนใสใยบวบ ประเภทผลิตภณัฑ์ : สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร สถานท่ี
จ าหน่าย บริษทัเฮิร์มแอทฟิลด์จ  ากดั 44/9 ลาดตะเข ้หมู่ 8 ต าบลเสาธงหิน อ าเภอบางใหญ่ จงัหวดั
นนทบุรี 
 
2. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง วิถีทางหรือขอ้ก าหนดท่ีองค์การสมควรปฏิบติัเพื่อบรรลุ
วตัถุประสงค์ท่ีก าหนด ภายใตข้้อจ ากัดของสภาพแวดล้อมภายนอก และขีดความสามารถของ
องคก์าร กลยทุธ์ระบบสารสนเทศ คือ การก าหนดเป้าหมายวตัถุประสงค ์กระบวนการท างาน ความ
ตอ้งการสารสนเทศขององค์การ และการเลือกระบบสารสนเทศท่ีจะน ามาพฒันา และใชเ้ป็นแผน
แม่บทหรือแผนหลกัของการพฒันาระบบสารสนเทศขององคก์าร (พิเชษฐ ์พรหมใหม่, 2553) 

ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีถูกน าเสนอแก่ตลาดเพื่อสร้างความสนใจ เพื่อใช้ในการบริโภค
และเป็นกรรมสิทธ์ิ สามารถสนองความจ าเป็น ความตอ้งการ และก าลงัซ้ือได ้อาจเป็น วตัถุ บริการ 
กิจกรรม บุคคล สถานท่ี องคก์รหรือความคิด  (กุลฉตัร ฉตัรกุล ณ อยธุยา, 2553) 

ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เป็นส่ิงท่ีน าเสนอแก่ตลาดเพื่อให้เกิดความ
สนใจ การซ้ือ การใช้ หรือการบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของ
ลูกคา้และท าใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได ้และ สัมผสัไม่ได ้เช่นบรรจุภณัฑ์ สี 
ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้บริการ สถานท่ี 
บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ คุณค่า ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ 2546) 

ดงันั้นการจะก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์  และคณะ 2546) 
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1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) และ ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive differentiation) หมายถึง คุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑ์และคุณสมบติัอ่ืน  ท่ี
เหนือกวา่คู่แข่ง ประกอบดว้ย  

1.1. ความแตกต่างดา้นบริการ (Service Differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกต่างกนัดา้นบริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่งและลูกคา้พึงพอใจ หรือเรียกวา่ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented 
Product) ซ่ึงประกอบดว้ย การติดตั้ง การขนส่ง การฝึกอบรมลูกคา้ การบริการให้ค  าแนะน าลูกคา้ 
และบริการดา้นอ่ืน  

1.2. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) เป็นกิจกรรมการ
ออกแบบต่าง ของผลิตภณัฑ์หรือบริษทัให้แตกต่างจากคู่แข่ง และสามารถสนองความพึงใจของ
ลูกคา้ 

1.3. ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal Differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกต่างกนัในคุณสมบติัของบุคลากร ธุรกิจจะมีขอ้ไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัโดยการจา้งและฝึกพนกังาน
ท่ีดีกวา่คู่แข่งขนั การฝึกอบรมพนกังานใหมี้คุณภาพ 

2. องค์ประกอบ ( คุณสมบติั ) ของผลิตภณัฑ์ (Product component ) ผลิตภณัฑ์
สามารถแบ่งออกเป็น 5 ระดบั หรือ 5 องคป์ระกอบดว้ยกนั คือ  

2.1. ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product)คือ ประโยชน์พื้นฐานส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้นโดยตรง 

2.2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible or Formal Product) คือ ลกัษณะทางกายภาพท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได้ ประกอบด้วย ระดบัของคุณภาพ (Quality level) รูปร่าง
ลกัษณะ (Features) การออกแบบ (Design) บรรจุภณัฑ ์(Packaging) ช่ือตราสินคา้ (Brand name) 

2.3. ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) คือ คุณสมบติัหรือเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อ
คาดหวงัวา่จะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ หรือเป็นขอ้ตกลงในการซ้ือสินคา้ 

2.4. ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) คือ ผลประโยชน์เพิ่มเติมท่ีผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้นั้น  ตวัอย่างเช่น การให้บริการติดตั้ง (Installation) การขนส่ง 
(Transportation) การรับประกนั (Insurance) การใหสิ้นเช่ือ (Credit) 

2.5. ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Potential Product) คือ ส่วนของผลิตภณัฑ์ควบท่ี
มีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไป เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต 

3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product positioning) หมายถึง การสร้างลกัษณะ
เด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีคาดว่าจะตรงตามความตอ้งการของตลาดบริษทัจ าเป็นตอ้งน าเสนอให้ตลาด
ไดรั้บรู้ และจดจ าต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของตนทั้งน้ี เพื่อเป็นการตอกย  ้าการน าเสนอคุณสมบติัท่ี
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สามารถครองใจลูกคา้ได้ (พิเชษฐ์ พรหมใหม่, 2553) นอกจากน้ียงัเป็นการก าหนดต าแหน่งการ
แข่งขนัส าหรับสินคา้โดยเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาด สถานท่ีสินคา้วางต าแหน่งอยูใ่นความนึก
คิดของลูกคา้ท่ีประกอบไปดว้ยการรับรู้ ความประทบัใจ และความรู้สึก ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้ เม่ือ
เทียบกบัคู่แข่ง(ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 2544) และในการก าหนดต าแหน่งของสินคา้ ยงั
ตอ้งพิจารณาปัจจยัหลกั  4 ปัจจยัดว้ยกนั คือ (กิตติ สิริพลัลภ, 2553) 

3.1. ผูบ้ริโภค เน่ืองจากเราจะวางต าแหน่งสินคา้ของเราใหค้รองใจผูบ้ริโภค  ดงันั้น  
ผูบ้ริโภคจึงเป็นปัจจยัแรกท่ีตอ้งน ามาพิจารณา  ขอ้มูลท่ีส าคญัคือ  ทศันคติ ความคิดเห็น และการ
ยอมรับในคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการซ่ึงจะออกมาในแนวใดข้ึนอยู่กบัอาชีพ  รายได ้สังคม  
และวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคเป็นประเด็นหลกั ในส่วนน้ีถา้ท าการจดักลุ่ม (Segmentation) มาดี และ
ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคอย่างลึกซ้ึง จะท าให้ทราบว่าต าแหน่งใดจึงจะเหมาะสมกับผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้ใส่ใจในสุขภาพ (Health Conscious) ต าแหน่งของสินคา้ท่ี
ตอบสนองความมีสุขภาพดี จะเป็นต าแหน่งท่ีสอดคลอ้งกบัผูบ้ริโภค 

3.2. สินคา้ คุณสมบติัหรือคุณประโยชน์ของสินคา้เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอีกปัจจยัหน่ึง
ในการก าหนดต าแหน่งของสินคา้  นกัการตลาดจะตอ้งแจกแจงคุณประโยชน์ของสินคา้ เม่ือแจก
แจงเสร็จแลว้  จึงน ามาจดักลุ่ม ซ่ึงโดยปกติจะจดัได ้3 กลุ่ม คือ 1)คุณประโยชน์ขั้นพื้นฐานท่ีเรียกวา่ 
“Standard Benefit” หรือ “Defensive Benefit” 2)คุณประโยชน์พิเศษท่ีเรียกว่า “Extra Benefit” 
หมายถึง คุณประโยชน์ท่ีสินคา้ยี่ห้ออ่ืนไม่มี  แต่ของเรามี 3)คุณประโยชน์เสริม ท่ีเรียกว่า “Fringe  
Benefit” เป็นคุณสมบติัท่ีคลา้ย  เป็นลูกเล่น ไม่มีก็ไม่เป็นไร แต่มีก็ดูดี 

3.3. คู่แข่งขนั จากการพิจารณา 2 ปัจจยัแรกจะท าให้ก าหนดต าแหน่งท่ีเหมาะสม
กบัลูกคา้ได ้แต่ตอ้งตรวจสอบก่อนวา่ต าแหน่งน้ีมีคู่แข่งขนัรายใดจบัจองแลว้หรือยงั ถา้คู่แข่งขนัจบั
จองต าแหน่งน้ีแลว้ แต่งบส่ือสารการตลาดมีน้อย ผูบ้ริโภคยงัไม่ไดรั้บทราบ และเรามีงบมากกว่า 
เราก็มีสิทธิท่ีจะจบัจองต าแหน่งน้ี แต่ถ้าเป็นต าแหน่งท่ีครองใจผูบ้ริโภคแล้ว ตอ้งยอ้นกลบัไปดู
คุณสมบติัของสินคา้เพื่อหาต าแหน่งใหม่ ยกเวน้แต่วา่เราพอใจกบัการเป็นผูต้าม ซ่ึงมกัจะท ากนัมา 
คือตามน ้า เพราะเป็นคุณประโยชน์ท่ีขายได ้

3.4. ภูมิหลังบริษัท กรณีท่ีบริษัทตั้ งมานานสินค้าและกิจกรรมของบริษัทถูก
รับทราบในภาพลกัษณ์ใด ภาพลกัษณ์หน่ึงมาแลว้ ตอ้งพิจารณาต าแหน่งท่ีเลือกไวจ้ากการพิจารณา 
3 ปี ปัจจยัแรกดว้ยวา่เป็นต าแหน่งท่ีเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของบริษทัหรือไม่ 
 จะเห็นว่าการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ ต้องพิจารณาทั้ง 4 ปัจจยั จึงจะได้ต าแหน่งท่ี
เหมาะสม การดูเพียงบางปัจจัยจะท าให้ต าแหน่งท่ีเลือกไม่มั่นคงแข็งแรงพอ และต้องหมั่น
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ตรวจสอบอยูเ่สมอวา่ ยงัเป็นต าแหน่งท่ีเหมาะสมหรือไม่ ตอ้งใจกลา้พอท่ีจะตอ้ง “Re-positioning” 
หรือเปล่ียนต าแหน่งใหม่ ถา้ต าแหน่งเก่าใชห้ากินไม่ไดแ้ลว้ 

การพฒันาผลิตภณัฑ์ ( Product development ) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีข้ึน ( New and improved ) ซ่ีงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน สามารถแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

3.5. Innovation หมายถึง ผลิตภณัฑน์วตกรรมใหม่ ท่ีไม่เคยมีมาก่อนในตลาด 
3.6. Modified หมายถึง ผลิตภณัฑ์ปรับปรุงใหม่ โดยการปรับเปล่ียน ดดัแปลง

ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูเ่ดิมใหมี้ความแปลกใหม่มากข้ึน 
3.7. Me-too หมายถึง ผลิตภณัฑ์ลอกเลียนแบบ โดยการลอกเลียนแบบผลิตภณัฑ์

ของคู่แข่งขนั เป็นผลิตภณัฑใ์หม่ส าหรับบริษทั แต่เก่าในตลาด 
4. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) ประกอบดว้ย  

4.1. กลุ่มของสายผลิตภณัฑ์ (Product line) เป็นการจดักลุ่มของผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด คือ มีลกัษณะและใชง้านการคลา้ยคลึงกนั มีการจ าหน่ายให้กบัลูกคา้
กลุ่มเดียวกนั มีช่องทางการจ าหน่ายเดียวกนั และมีราคาใกลเ้คียงกนั 

4.2. รายการผลิตภณัฑ ์(Product item) หมายถึง ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่างกนัภายใน
ตราสินคา้ หรือสายผลิตภณัฑเ์ดียวกนั ในดา้นขนาด ราคา สี กล่ิน รูปร่าง หรือคุณสมบติัอ่ืน  
 การตัดสินใจในส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix decision) จะตอ้งมีการตดัสินใจใน
ประเด็นต่าง  ดงัต่อไปน้ี 

1. ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (The width of  product mix) หมายถึง 
จ านวนสายผลิตภณัฑท่ี์บริษทัเสนอขาย 

2. ความลึกของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (The depth of  product mix) หมายถึง 
จ านวนรายการผลิตภณัฑท่ี์บริษทัเสนอขาย ในแต่ละสายผลิตภณัฑ ์

3. ความยาวของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (The length of product mix) หมายถึง 
จ านวนรายการผลิตภณัฑท์ั้งหมดท่ีบริษทัมีอยู ่

4. ความสอดคลอ้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (The consistency of product mix) 
หมายถึง ความสัมพนัธ์ระหวา่งสายผลิตภณัฑ ์ในดา้นการใชค้ร้ังสุดทา้ย การผลิต การจ าหน่าย และ
อ่ืน  

องค์ประกอบของผลติภัณฑ์ ( Total Product)  
หากจะมองผลิตภณัฑ์โดยแยกออกเป็นส่วน   เราสามารถแยกส่วนได ้3 ส่วนดว้ยกนั ดงัน้ี 

(พิเชษฐ ์พรหมใหม่, 2553) 
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1. ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product ) หมายถึงประโยชน์พื้นฐาน หรือความตอ้งการ
หลกัท่ีผูซ้ื้อตอ้งการจากผลิตภณัฑ์นั้น   เช่น การซ้ือบา้น เพื่อใช้ประโยชน์หลกัในการเป็นท่ีอยู่
อาศยั การซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ เพื่อใชป้ระโยชน์หลกัในการสร้างความเยน็ให้แก่ร่างกาย เป็นตน้ 
เพราะฉะนั้น การเป็นท่ีอยูอ่าศยัของบา้น และความสามารถในการสร้างความเยน็แก่ร่างกาย ถือเป็น
ผลิตภณัฑห์ลกัของผลิตภณัฑ์ 

2. ส่ิงบ่งช้ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Product identifications) หมายถึง ส่ิงท่ีแสดงให้เห็นถึง
ความเป็นผลิตภณัฑช์นิดนั้น   ซ่ึงไดแ้ก่ รูปลกัษณ์ของสินคา้ ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ์ หรือลกัษณะอ่ืน 
  ซ่ึงส่ิงต่าง   เหล่าน้ีสามารถบ่งช้ีผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท 

3. บริการต่าง   (Services) หมายถึง บริการเสริมท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่กบัการซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์างประเภท เช่น การบริการซ่อมฟรี การบริการส่งถึงบา้น การรับประกนั หรือการติดตั้ง 
เป็นตน้  

ประเภทของผลติภัณฑ์ 
การแบ่งผลิตภณัฑ์อาจจะใช้หลักเกณฑ์การส้ินเปลืองของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงแบ่งได้เป็น

ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้แลว้หมดไป กบัผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ถาวร อยา่งไรก็ตามโดยทัว่ไปการแบ่งประเภทของ
ผลิตภณัฑ์นิยมใช้ความแตกต่างของตลาดเป้าหมายเป็นเกณฑ์ ซ่ึงสามารถแบ่งผลิตภณัฑ์ได้ 2 
ประเภท ไดแ้ก่ (พิเชษฐ ์พรหมใหม่, 2553) 

1. ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer Products) คือผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายให้แก่
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Final consumers) แบ่งเป็น 4 ประเภท คือ 

1.1 ผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือ (Convenience Product) มีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี ซ้ือบ่อย 
การตดัสินใจซ้ือเป็นแบบทนัทีทนัใด ใช้เวลาในการวางแผนในการซ้ือน้อย มีการเปรียบเทียบ
คุณสมบติัต่าง ของผลิตภณัฑ์ในแต่ละยี่ห้อนอ้ย เป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูง มีการกระจายสินคา้อย่าง
ทัว่ถึง 

1.2 ผลิตภณัฑ์เลือกซ้ือ (Shopping Product) มีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี ซ้ือไม่บ่อย 
ตอ้งมีการวางแผนในการซ้ือ มีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์แต่ละตราสินคา้ในดา้นต่าง  เช่น ราคา 
คุณภาพ รูปแบบ เป็นสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งสูง มีการกระจายสินคา้แบบเลือกสรร 

1.3 ผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty Product) มีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี เป็นตรา
สินคา้ท่ีมีช่ือเสียง และผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้นั้น มีการเปรียบเทียบคุณสมบติัต่าง 
ของผลิตภณัฑ์ในแต่ละยี่ห้อนอ้ย ผูบ้ริโภคมีความอ่อนไหวต่อราคานอ้ย เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาสูง 
มีการกระจายสินคา้แบบเฉพาะเจาะจง คือมีจ าหน่ายเพียง 1-2 แห่งในแต่ละตลาด 
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1.4 ผลิตภณัฑ์ไม่แสวงซ้ือ (Unsought Product) มีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี ผูบ้ริโภคมี
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์น้อย หรือไม่รู้จกัมาก่อน มีราคาและการกระจายสินคา้ท่ีแตกต่างกนั
ออกไป 

2. ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม (Industrial Products) คือผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายให้แก่ผูผ้ลิต 
ธุรกิจหา้งร้าน รวมทั้งหน่วยงานภาครัฐ แบ่งเป็น 3 ประเภท คือ 

2.1 วสัดุและช้ินส่วนประกอบ (Materials and parts) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 1) 
วตัถุดิบ (Raw materials) เป็นสินคา้ท่ีเกิดจากธรรมชาติ หรือสินคา้ทางการเกษตรซ่ึงยงัไม่ผา่นการ
แปรรูป 2) วสัดุและช้ินส่วนประกอบการผลิต (Manufactured materials and parts) เป็น
ส่วนประกอบส าหรับการผลิตสินคา้ส าเร็จรูป ซ่ึงผา่นการแปรรูปมาแลว้ 

2.2 สินคา้ประเภททุน (Capital items) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 1) ส่ิงติดตั้ง 
(Installations) ได้แก่ อาคารโรงงาน เคร่ืองจกัรขนาดใหญ่2) อุปกรณ์ประกอบ (Accessory 
equipment) ไดแ้ก่ เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในโรงงานท่ีสามารถเคล่ือนยา้ยหรือพกพา อุปกรณ์
ส านกังานต่าง  เช่น เคร่ืองถ่ายเอกสาร เคร่ืองคอมพิวเตอร์ โตะ๊ เกา้อ้ี เป็นตน้ 

2.3 วสัดุส้ินเปลืองและบริการ(Supplies and services) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 1) 
วสัดุส้ินเปลือง (Supplies) เป็นวสัดุอุปกรณ์ท่ีใชป้ระกอบการด าเนินงาน หรือใชใ้นการซ่อมแซม 
บ ารุงรักษาอุปกรณ์ เคร่ืองมือเคร่ืองจกัรอ่ืน  ซ่ึงมีอายุการใช้งานสั้นใช้แลว้หมดไป เช่น ปากกา 
ดินสอ กระดาษกาว ลวดเยบ็กระดาษ ตะปู ไมก้วาด น ้ ายาท าความสะอาด เป็นตน้ 2) บริการ
(Services) ไดแ้ก่ บริการซ่อมแซมและบ ารุงรักษา หรือบริการให้ค  าปรึกษาทางธุรกิจ เช่น บริการ
รักษาความปลอดภยั บริการท าความสะอาด บริษทัรับท าโฆษณา บริษทัให้ค  าปรึกษาทางกฎหมาย 
เป็นตน้ 

วงจรชีวติผลติภัณฑ์ (Product life cycle: PLC) 
แสดงถึงการเจริญเติบโตของยอดขายและก าไรในผลิตภณัฑ์ของบริษทั โดย PLC จะเป็น

ตวัท่ีช่วยในการวางแผนการลงทุนทางการตลาด และก าหนดผลก าไรท่ีคาดหวงั แบ่งออกเป็น 4 ขั้น
ดว้ยกนั 

ขั้นท่ี1 แนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ (Introduction Stage) มีลกัษณะส าคญัดงัน้ี ตน้ทุนสูง ยอดขาย
และก าไรต ่า การจดัจ าหน่ายมีขอบเขตจ ากดั เนน้การให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ และกระตุน้ 
ใหเ้กิดการทดลองใช ้

ขั้นท่ี 2 ขั้นเจริญเติบโต (Growth Stage) มีลกัษณะส าคญัดงัน้ี ยอดขายเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว 
ก าไรสูงข้ึน เร่ิมมีคู่แข่งเขา้สู่ตลาดมากข้ึน มีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกมากข้ึน ราคาเร่ิมลดลงหรือคงท่ี มีคน
กลางท่ีรับสินคา้ไปจ าหน่ายมากข้ึน มุ่งเนน้ไปท่ีการส่งเสริมตราสินคา้ของบริษทั 
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 ขั้นท่ี 3 ขั้นเจริญเติบโตเต็มท่ี (Maturity Stage) มีลกัษณะส าคญัดงัน้ี ยอดขายเพิ่มข้ึนใน
อตัราท่ีลดลง ก าไรเร่ิมลดลง การแข่งขนัรุนแรงมากข้ึน ตอ้งเร่ิมมีการปรับปรุงหรือออกผลิตภณัฑ์
ใหม่ เนน้การตั้งราคาใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั มีคนกลางมากข้ึน เนน้การส่งเสริมการตลาดเพื่อต่อสู้
กบัคู่แข่ง 
 ขั้นท่ี 4 ขั้นตกต ่า (Decline Stage) มีลกัษณะส าคญัดงัน้ี ยอดขายและก าไรลดลง คู่แข่งขนัมี
จ านวนลดลง รูปแบบผลิตภณัฑ์ลดลง ช่องทางการจ าหน่ายลดนอ้ยลง ใช้การส่งเสริมการตลาด
นอ้ยลง ตอ้งมีการน าผลิตภณัฑอ์อกจากตลาด และมองหาตลาดใหม่ 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  
ส่ิงท่ีจะสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้มีอยู่ 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ทั้ง 4 ประการจะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนั
เพื่อให้สนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างกลมกลืน (ศูนย์การศึกษานอกโรงเรียนภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ, 2553)  

1. ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์หมายถึง ส่ิงท่ีจะสนองความตอ้งการของลูกคา้ อาจมีตวัตน
หรือไม่มีตวั ตนก็ได ้จะตอ้งพิจารณาส่ิงต่าง   ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  

1.1 แนวความคิดด้านผลติภณัฑ์ ต้องรู้ว่าส่ิงท่ีตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคคืออะไร 

1.2 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ ทางเคมี ทางชีวะ ความ
งาม ความทนทาน รูปร่างรูปแบบของผลิตภณัฑ ์ 

1.3 จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์เป็นลกัษณะเด่นเป็นพิเศษ กวา่สินคา้อ่ืน 
1.4 ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์เป็นผลประโยชน์ท่ีผลิตภณัฑ์มีต่อลูกคา้ มี 

2 ดา้นคือผลประโยชน์โดยหนา้ท่ีของผลิตภณัฑ ์และผลประโยชน์ทางดา้นอารมณ์  
1.5 ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์คือความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์โดยทัว่ไปเรามกัจะ

มีผลิตภณัฑ์มากกวา่ 1 ชนิด ส่วนประสมทางผลิตภณัฑ์อาจแบ่งออกตามชนิด ตามรุ่น ตามขนาด 
ตามลกัษณะจดัจ าหน่ายหรือตามความเก่ียวขอ้งกนัของผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด 

1.6 ตราสินค้า เป็นการบรรยายถึงลักษณะของผลิภัณฑ์ซ่ึงอาจเป็นค าพูด 
สัญลกัษณ์ หรือรวมกนั โดยทัว่ไป เจา้ของผลิตภณัฑ์มกัใช้ตราสินคา้ มาจ าแนกสินคา้ให้เห็นว่า
แตกต่างจากสินคา้ของคนอ่ืนและท าให้ผูบ้ริโภคจดจ าสินคา้ไดง่้าย ตราสินคา้มีส่วนส าคญัมากท่ีท า
ใหผู้บ้ริโภคหนักลบัมาซ้ือสินคา้ของเราในโอกาสหนา้อีก  

1.7 บรรจุภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีหุ้มห่อสินคา้ อาจท าหนา้ท่ีในการบรรจุ หุ้มห่อ รวมทั้ง
ส่ือสารทางการตลาด โดยบรรจุภณัฑ์จะเป็นตวัท่ีช่วยสนองความตอ้งการของลูกคา้ ในบางกรณี
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บรรจุภณัฑ์จะช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ซ่ึงอาจ
ท าใหลู้กคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายในราคาท่ีสูงข้ึนได ้ 

2. ราคา ราคาเป็นส่ิงท่ีค่อนขา้งส าคญัในการตลาด แต่ไม่ใช่วา่ คิดอะไรไม่ออกก็ลด
ราคาอย่างเดียว เพราะการลดราคาสินคา้อาจจะไม่ไดช่้วยให้การขายดีข้ึนได ้ หากปัญหาอ่ืน ยงั
ไม่ได้รับการแก้ไข การตั้งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกับ ผลิตภณัฑ์ และ
กลุ่มเป้าหมายของเรา เช่นหากเราขายน ้ าผลไมท่ี้จตุจกัร ราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่หากขายท่ี
สยาม หากตั้งราคาถูกไปเช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนท่ีซ้ือ
อาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมีนอ้ยกวา่ และไม่คุม้ท่ีจะขายแบบน้ีในสยาม ยิ่งไปกวา่นั้นหากราคา และ
รูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั ลูกคา้ก็จะเกิดความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตวับ่ง
บอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีส าคญัท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ในดา้นการท าธุรกิจขนาดยอ่มแลว้ ราคาท่ีเรา
ตอ้งการอาจไม่ไดคิ้ดอะไรลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกนัในเร่ืองของตวัเลข ซ่ึงจะมีวิธีก าหนดราคา
ง่ายต่าง ดงัน้ี 

2.1. ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือการก าหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเต็มใจจ่าย 
ซ่ึงอาจจะไดม้าจากการท าส ารวจหรือแบบสอบถาม  

2.2. ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะต ่า
มากจนเราจะมีก าไรน้อย ดงันั้นหากเราคิดท่ีจะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานั่งคิด
ค านวณยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้ าไรตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุน
ลง  

2.3. ก าหนดราคาตามตน้ทุน+ก าไร วิธีน้ีเป็นการค านวณว่าตน้ทุนของเราอยู่ท่ี
เท่าใด แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก เรา
อาจจ าเป็นตอ้งมีการท าประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ใหเ้ขา้กบัราคานั้น  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความหมายครอบคลุมในเร่ือง 
การน าสินคา้จากผูผ้ลิตไปถึงมือผูบ้ริโภค การควบคุมปริมาณสินคา้ การขนส่ง การติดต่อส่ือสาร 
จนกระทัง่เร่ืองประเภทของร้านจ านวนของร้าน โกดงั การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจาย
สินคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึง 
 การเขา้ถึง เช่น การใชส่ื้อ การกระจายสินคา้ไปหาลูกคา้ใหต้รงตามพฤติกรรม ลกัษณะนิสัย
ความตอ้งการ ฯลฯ การขายสินคา้ได ้ จะเกิดหลงัจากท่ีเราสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดแ้ลว้ รักษาไว ้คือ 
สร้างความสัมพนัธ์ใหเ้กิดการซ้ือขายต่อเน่ือง เพื่อ ใหลู้กคา้อยูก่บัเราตลอดไป  
          ขอ้พิจารณาในการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ 
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1. พื้นท่ีครอบคลุม ซ่ึงอาจ ครอบคลุมทุกพื้นท่ีท่ีเป็นไปได ้ครอบคลุมเฉพาะ
พื้นท่ีท่ีเลือกสรร หรือครอบคลุมพื้นท่ีเพียงจุดเดียว  

2. ประเภทของร้านคา้ปลีก 
3. ผลประโยชน์ท่ีตอ้งใหก้บัร้านคา้  

4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายามทั้งส้ินท่ีจะส่งเสริมให้การตลาดบรรลุ
เป้าหมายได ้ ท าให้ลูกคา้มาซ้ือสินคา้ สนใจสินคา้ของเรา ลูกคา้เปล่ียนพฤติกรรมให้สอดคลอ้งกบั
สินคา้และรักษาไวไ้ม่ให้เปล่ียนแปลง การส่งเสริมการตลาดประกอบไปดว้ย 1). การแจง้ข่าวสาร
ขอ้มูล 2). การโนม้นา้วชกัจูงใจ และ 3). การเตือนความจ า การส่งเสริมการตลาด ประกอบไปดว้ย 
1). การโฆษณา 2). การส่งเสริมการขาย 3). การขายโดยใชพ้นกังาน 4). การประชาสัมพนัธ์ 5).การ
พดูแบบปากต่อปาก  

4.1 การโฆษณา เป็นการส่ือสารแบบทางเดียว ท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับตลาดแบบ
มวลชน มีลกัษณะเป็นการเสนอข่าวสาร ท าให้เกิดการรับรู้ สร้างสรรคค์วามรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ และ
ท าสร้างการเรียนรู้เร่งเร้าใหเ้กิดการซ้ือ  

4.2 การส่งเสริมการขาย เป็นการส่ือสารทางเดียวเก่ียวกบัเน้ือหาท่ีน่าสนใจเฉพาะ
อยา่ง ท าใหเ้กิดแรงจูงใจระยะสั้น   มีวตัถุประสงคท์  าให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้และแนะวิธีการใช้
สินคา้ 

4.3 การขายดว้ยพนกังานขาย เป็นการส่ือสารสองทางท่ีมีคุณภาพสูงโดยผา่นการ
พูดคุยหรือช้ีแนะการใชสิ้นคา้ต่อผูบ้ริโภคแต่ละคนโดยตรง มีลกัษณะเป็นการเสนอข่าวสารขอ้มูล
พิเศษใหก้บัผูท่ี้จะเป็นลูกคา้  

4.4 การประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสารทางเดียวเก่ียวกบัข่าวสารในเชิงพานิชของ
สินคา้ผ่านส่ือสาธารณะมีลกัษณะเป็น การเสนอข่าวผลิตภณัฑ์ใหม่ การประเมินผลิตภณัฑ์ มี
วตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้กิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปล่ียนแปลงทศันคติและ สนบัสนุนการตดัสินใจ  

4.5 การพูดปากต่อปาก เป็นการส่ือสารสองทาง มีลกัษณะเป็นการสนบัสนุนซ่ึง
กนัและกนั มีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปล่ียนแปลงทศันคติและ สนบัสนุน
การตดัสินใจ การพูดแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมาก โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีราคาสูง และ
สินคา้ท่ีไม่มีรูปร่าง  
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3. พฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่

ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือจดัการกบัสินคา้และบริการ ซ่ึง
ผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ ซ่ึงเหตุผลท่ีคุณจ าเป็นตอ้งศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดงันั้นการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้คุณสามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่
ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน ท่ีส าคญั
จะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ของคุณให้ดีข้ึนอย่างต่อเน่ือง (สุภาวดี บุญงอก, 
2546) 

การวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior analysis) เป็นการพิจารณา

พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายโดยใชค้  าถาม 7 ค าถาม และเพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัลูกคา้ 
(ศูนยก์ารเรียนรู้ออนไลน์, 2553) 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market) การทราบถึงลกัษณะ
กลุ่มเป้าหมายจะช่วยให้บริษทัก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product Stratgies) และกลยุทธ์ 
ส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) ไดเ้หมาะสม 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the Consumer buy) จากการทราบวา่ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(ตอ้งการอะไร) จากการซ้ือผลิตภณัฑ์บริษทัจะน าไปใช้ก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product 
Strategies) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible Product) ผลิตภณัฑ์เสริม (Augmented Product) 
ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) และศกัยภาพผลิตภณัฑ์ (Potentia Product) และการ
ก าหนดกลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategies) การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative 
Strategies) โดยช้ีจุดขาย (Unique Selling Paint – USP) ท่ีคาดวา่จะสามารถสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the Consumer buy) ผูบ้ริโภคซ้ือดว้ยเหตุจูงใจสอง
ดา้นคือ ดา้นเหตุผล และดา้นจิตวทิยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 เหตุจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผล เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือสบู่กลีเซอรีนใสใยบวบ เพราะ 
ดา้นความสะอาดของร่างกาย คุณภาพท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

 เหตุจูงใจในการซ้ือดา้นจิตวทิยา ประกอบดว้ย 
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- ผูบ้ริโภคซ้ือเพราะ ตอ้งการความสะอาดของร่างกายและคุณภาพท่ีเหนือกว่าคู่
แข่งขนั รูปลกัษณ์ของทรงบรรจุภณัฑ์ 

- ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค 
- ใชส้บู่กลีเซอรีนใสใยบวบแลว้ใหค้วามรู้สึกถึงความสะอาดของร่างกาย 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates) ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการซ้ือ คือ 
 ผูมี้อิทธิพล (Influencer) ประกอบดว้ย กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ เพื่อน กลุ่มทุติยภูมิ เช่น 

พรีเซ็นเตอร์ นกัแสดงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ (Presenter) 
 การตดัสินใจซ้ือ (Decider) ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑจ์ะเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือ 

5. ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร (How does the Consumer buy) ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคเร่ิมตั้งแต่การรับรู้ถึงความตอ้งการการใชผ้ลิตภณัฑ์ตวัใหม่ การเกิดการรับรู้ในตรา
สินคา้และเกิดทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้จึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงค าตอบน้ีจะน าไปใช้
ในการก าหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the Consumer buy) ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ก็ต่อเม่ือ
สินคา้ท่ีใช้อยู่หมดหรือมีปัญหา หรือคิดอยากทดลองสินคา้ใหม่  หรือมีสินคา้ใหม่ออกมาให้
ทดลองใช ้

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the Consumer buy) ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จากตวัแทน 
ร้ายขายของช าต่าง   ห้างสรรพสินคา้ซ่ึงค าตอบขอ้น้ีจะน าไปก าหนดกลยุทธ์ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place strategies) 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  
   การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่าง  และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บ
ส่ิงกระตุน้อ่ืน  ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือ คน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงได้
บา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือ ท าให้ทราบความ
ตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง   กระตุน้และสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นหมายได้ถูกตอ้ง ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ  เสรี
รัตน์  และคณะ, 2546) 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนด
ความตอ้งการและพฤติกรรมของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ี
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ไดรั้บการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และ
ก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของบุคคล ประกอบดว้ย 

1.1. วฒันธรรมพื้นฐาน  ( Culture ) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น  
ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลักษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

1.2. วฒันธรรมกลุ่มย่อย ( Subculture ) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา 
กลุ่มผิวสี พี้นทีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศ และชั้น
ทางสังคม 

2. ปัจจยัทางสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซอ้ ซ่ึง ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ
ประกอบดว้ย 

2.1 กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ
ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุม้อา้งอิง โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ 

- กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
- กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ และร่วมสถาบนั 

บุคคลในกลุ่มต่าง   ในสังคม 
2.2 ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวา่มิอิทธิพลมากท่ีสุด ทศันคติ ความคิดเห็น 

และค่านิยมของบุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวข้องกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม

อา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง   บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจาก

คุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง   ไดแ้ก่ 
3.1 อาย ุผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
3.2 วงจรชีวติครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวติของบุคคลในลกัษณะของการมี

ครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และค่านิยม
ของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
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3.3 อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั 

3.4 รายได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ และยงัเก่ียวขอ้งกบัอ านาจ
ในการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 

3.5 รูปแบบการด ารงชีวิต ข้ึนอยู่กบัวฒันธรรม ชั้นของสังคม และกลุ่มอาชีพของ
แต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต โดยรูปแบบการ
ด ารงชีวติของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 

4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล
จากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจดัปัจจยัในตวั ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินคา้ 
ปัจจยัทางจิตวทิยาประกอบดว้ย 

4.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอยูใ่นตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั การ
จูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัทางวฒันธรรม 

4.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดัระเบียบ และ
ตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจของ
บุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู่ การรับรู้เป็นกระบวนการแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กับ ความเช่ือ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์และส่ิงกระตุน้ โดยจะพิจารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง 
การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน การ
ไดร้สชาติ และการไดค้วามรู้สึก 

4.3 การเรียนรู้  หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมแบะความโน้มเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และ
เกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ  ความเช่ือ และประสบการณ์
ในอดีต 

4.4 ความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผล
มากจากประสบการณ์ในอดีต 

4.5 ทศันคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคลหรือ
ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

4.6 บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่
การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 

4.7 แนวคิดของตนเอง หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง หรือความคิด
ท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
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4. การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง การพิจารณาตกลงใจช้ีขาดเลือกทางเลือก ท่ีมีอยู่

มากกว่าหน่ึงทางเลือก ในอนัท่ีให้มีการกระท าในลกัษณะเฉพาะใด   หรือหมายถึงการตกลงใจ
เลือกขอ้ยติุ ขอ้ขดัแยง้ ขอ้ถกเถียง เพื่อใหมี้การกระท าไปในทางหน่ึงทางใดท่ีไดมี้การพิจารณาเลือก
หรือตรวจสอบอย่างรอบคอบแล้วโดยท่ีจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและขอ้จ ากัดของ
สถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยู่ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉัตยาพร 
เสมอใจ และมทันียา สมมิ, 2546) 

ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  
ขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกไดเ้ป็น 5 

ขั้นตอนดว้ยกนัดงัน้ี (พิเชษฐ ์พรหมใหม่, 2553) 
ขั้นท่ี 1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition คือ การตระหนกัถึงความจ าเป็นหรือความ

ตอ้งการของสินคา้วา่ตอ้งการสินคา้ใด ก่อนท่ีจะมีการซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรก็ตามมกัจะเร่ิมตน้
จากการรับรู้ของผูซ้ื้อการรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการจะเกิดจากแรงกระตุน้ภายใน และ
แรงกระตุน้จากภายนอก ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) และความ
ตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา (Acquired needs) อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา (Psychological 
Needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการจดัการ
กบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าใหรู้้ว่าจะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 

ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เป็นขั้นตอนท่ีเกิดต่อเน่ืองมาจากการรับรู้วา่
ผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑ์ชนิดใด การแสวงหาขอ้มูลเป็นขั้นตอนของการรวบรวมขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีตนตอ้งการจะซ้ือ แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้อาจจะไดจ้ากงานโฆษณา 
ร้านคา้ บุคคลใกล้ชิด ส่ือประเภทต่าง   ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลอาจจะแตกต่างกนัไปตาม
ประเภทของสินคา้ ความคุน้เคยท่ีมีต่อสินคา้ อยา่งไรก็ตามในขั้นตอนน้ีผูซ้ื้อจะมีขอ้มูลของสินคา้
หลาย   ยี่ห้อ เพื่อใช้ส าหรับเปรียบเทียบ แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน ไม่สามารถ
ตอบสนองไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้ เพื่อหาทางสนองความตอ้งการภายหลงั เม่ือความ
ตอ้งการไดถู้กสะสมไวม้าก  จะท าใหเ้กิดปฏิบติัการในภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการ
สนองความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ 

ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา และ
อิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ         
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ, 2546) 

1. แหล่งบุคคล (Personal Source) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั 
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2. แหล่งการคา้ (Commercial Source) ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขายตวัแทนการคา้ 
การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 

3. แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุมการตรวจสอบ การใช้
สินคา้ 

4. แหล่งชุมชน (Plublic Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
5. แหล่งทดลอง ( Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์

หรือหน่วยวจิยัภาวะการตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการใชผ้ลิตภณัฑ์  
อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่าง จากแหล่งการคา้ ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมการให้ขอ้มูลได้ แหล่งขอ้มูลแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือท่ีแตกต่างกัน 
แหล่งขอ้มูลท่ีสัมฤทธ์ิผลมากท่ีสุดจะมาจากแหล่งบุคคล โดยปกติขอ้มูลจากแหล่งการคา้จะให้
ขอ้มูลทัว่ ไปแก่ผูซ้ื้อ แต่ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูซ้ื้อ นกัการ
ตลาดสามารถพิจารณาความส าคัญของแหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ผู ้บริโภคว่าผู ้บริโภครู้จัก
ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภคจะทราบถึงตราสินคา้ และคุณลกัษณะของสินคา้ทั้งหมด
ท่ีมีอยูใ่นตลาด ซ่ึงจะพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสนใจเฉพาะสินคา้ท่ีมีลกัษณะตรงตามความตอ้งการ
ของตนโดยท าการเปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้ต่าง ท่ีเป็นทางเลือก (Choice Set) และตดัสินใจ
เลือกซ้ือเพียงตราสินคา้เดียว 

ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นขั้นตอนท่ีผูซ้ื้อเปรียบเทียบ
ขอ้มูลเก่ียวกบัราคา คุณภาพ ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ หรือคุณสมบติัอ่ืน  ของสินคา้แต่ละทางเลือก 
หลงัจากการประเมินผลทางเลือกแล้ว จะคงเหลือทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด  ซ่ึงกระบวนการ
ประเมินพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ, 2546) 

1. คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product Attributes) ผูบ้ริโภคจะพิจารณาว่าผลิตภณัฑ์มี
คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ในความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดจะแตกต่างกนั การประเมินผลคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคมีพื้นฐาน ดงัน้ี 

1.1. ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของตน 
1.2. ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าในความรู้สึกของตน 
1.3. ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น 
1.4. ผูบ้ริโภคจะแสวงหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาต ่า 
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คุณสมบติัต่าง ของผลิตภณัฑน์อกจากจะท าใหเ้กิดความสนใจโดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะมี
ความตอ้งการแตกต่างกนั นกัการตลาดจึงแบ่งตลาดส าหรับผลิตภณัฑอ์อกเป็นส่วน  ตามคุณสมบติั
ท่ีสร้างความพอใจขั้นตน้ใหแ้ก่ผูซ้ื้อไดแ้ตกต่างกนั 

2. ผูบ้ริโภคจะใหน้ ้าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนันกัการ
ตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัล าดบัของผลิตภณัฑ์ 

3. ผูบ้ริโภคมีพฒันาการในความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ์เปล่ียนแปลง
ไดเ้สมอ 

4. ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้
ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ต่ละ
ตราสินคา้ 

ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์
หน่ึงหลงัจากไดมี้การประเมินผลจากขั้นท่ี 3 โดยท่ีจะมี ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหว่างความตั้งใจซ้ือ 
(Purchase Intention) 3 ปัจจยัน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ดงัน้ี 

1. ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้น 
คือ ทศันคติดา้นบวก และ ทศันคติ ดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค 

2. ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้ (Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภคจะ
คาดคะเนปัจจยัต่าง ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนและ
ผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

3. ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ (Unanticipated Situational Factors) ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบ
ต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย นกัการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่
คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ  

ขั้นท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) เป็นการเปรียบเทียบผลการใช้
สินคา้กบัความคาดหวงัท่ีมีต่อสินคา้ชนิดนั้น หากผลการใชสิ้นคา้เป็นไปตามความคาดหวงั ผูซ้ื้อจะ
เกิดความพึงพอใจ แต่ถา้ผลการใช้สินคา้ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้ ผูซ้ื้อจะรู้สึกไม่พึงพอใจต่อ
สินคา้ยีห่อ้นั้น ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจะส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป รวมทั้งการเป็น
แหล่งขอ้มูลให้แก่บุคคลอ่ืนดว้ย พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ีนักการตลาดตอ้งติดตามและให้ความ
สนใจมีดงัน้ี 
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1. ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Satisfaction) เป็นระดบัความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ ซ่ึงอาจแบ่งไดห้ลายระดบั เช่น พึงพอใจมาก เฉย  หรือ 
ไม่พอใจ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะมีความสัมพนัธ์กับความคาดหวงัของผูบ้ริโภคและ
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีรับรู้ ซ่ึงจะมีผลท าให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นอีกคร้ัง หรือ
บอกต่อผูอ่ื้นเก่ียวกบัความพอใจและไม่พอใจของตนท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ั้น 

2. การกระท าภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Actions) ความพึงพอใจหรือไม่พอใจใน
ผลิตภณัฑจ์ะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโนม้วา่จะ
กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง ในทางตรงกนัขา้มถา้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจก็อาจเลิกใช ้หรือคืน
ผลิตภณัฑ์อาจบอกต่อ หรือมีการร้องเรียนผ่านทางส่ือมวลชน หรืออาจถึงขั้นฟ้องร้องเรียก
ค่าเสียหายจากบริษทัก็เป็นได ้

3. พฤติกรรมการใชแ้ละการก าจดัภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Use and Disposal) 
เป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชแ้ละก าจดัสินคา้นั้นอยา่งไรหากผูบ้ริโภค
เก็บผลิตภณัฑ์ไวโ้ดยไม่ใช ้ก็เป็นไดว้า่ผลิตภณัฑ์นั้นไม่เป็นท่ีพึงพอใจ ท าให้การบอกต่อไม่เป็นผล
แต่ถา้หากผูบ้ริโภคขายหรือแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ระหวา่งกนั จะมีผลท าให้ยอดขายของผลิตภณัฑ์
ใหม่ลดลงและถ้าผูบ้ริโภคทิ้งผลิตภณัฑ์ นักการตลาดจ าเป็นท่ีจะต้องรู้ว่าผูบ้ริโภคได้ท าลาย
ผลิตภณัฑน์ั้นอยา่งไร เน่ืองจากผลิตภณัฑบ์างชนิดอาจเป็นอนัตรายต่อสภาพแวดลอ้ม 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือ 
ทฤษฎีโมเดลของบุคคล (Model of man) หรือทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค (Four views of consumer decision marking) ว่าเป็นทฤษฎีท่ีกล่าวถึงทศันะส าคญัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสาเหตุ และวิธีการซ่ึงบุคคลตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นโมเดลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยโมเดลน้ีไดแ้บ่ง ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือไว ้4 โมเดล คือ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2538)  

1. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic Man) เป็นทฤษฎีท่ีบอกวา่
ผูบ้ริโภคค านึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑ์ สามารถท่ีจะจดัล าดบัแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ 
(ขอ้ดี) และขอ้เสีย เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 

2. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยคลอ้ยตามบุคคลอ่ืน (Passive man) หมายถึง ผูบ้ริโภคเป็น
ผู ้ซ้ือท่ี ข้ึนอยู่กับ การชักจูง การท าให้เกิดมโนภาพในใจ การใช้ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) หรือความพยายามของนกัการตลาด โดยมองวา่การซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นไปเพราะ
มีการรับรู้จากส่ิงกระตุน้ ส่ิงเร้า และไม่ไดใ้ชเ้หตุผลในการซ้ือ พร้อมท่ีจะยอมรับขอ้เสนอต่าง  การ
ซ้ือโดยไม่มีเหตุผลของผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีสามารถท าไดโ้ดย 1. Attention ท าใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจ
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โดยเป็นการเรียกลูกคา้ในอนัดบัแรก 2. Interest จากความตั้งใจน้ีตอ้งท าให้ลูกคา้สนใจในสินคา้ 
หรือบริการท่ีจะติดตาม 3. Desire ตอ้งท าให้ลูกคา้มีความรู้สึกเกิดข้ึนวา่ตอ้งการท่ีจะมีสินคา้ชนิดน้ี 
เพราะจ าเป็นกบัลูกค้ามากเหลือเกิน 4. Action จะเกิดข้ึนได้ก็ต่อเม่ือสามารถตอบปัญหาความ
ตอ้งการ หรือสินคา้สามารถสนองตอบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้จนท าให้ลูกคา้ตดัสินใจ
ซ้ือ 

3. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive man) หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีมีการ
บริโภคสินคา้อยา่งมีเหตุผล และมีความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเองมากท่ีสุด โดยการเสาะ
แสวงหาขอ้มูลต่าง ของตวัสินคา้จากหลาย แห่ง และน าขอ้มูลเหล่านั้นมา เกิดการเปรียบเทียบจน
ในท่ีสุดสามารถท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ืออย่างเหมาะสม โดยเร่ิมตน้ผูบ้ริโภคจะทราบถึงปัญหา
ของตนเอง เกิดการคน้หาผลิตภณัฑท่ี์จะแกปั้ญหา ประเมินส่ิงต่าง ท่ีจะสามารถแกปั้ญหาให้ไดม้าก
ท่ีสุด และคุ้มค่า เงินมากท่ีสุด ตลอดจนช่องทางการซ้ือท่ีสะดวกท่ีสุด ถือได้ว่าเป็นระบบ
กระบวนการขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดยกระบวนการน้ีอาจมีปัจจยัหลาย อยา่งเขา้มาเก่ียวขอ้งเพื่อช่วย
ประกอบในการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่นกลุ่มอา้งอิง ไม่วา่จะเป็น ครอบครัว เพื่อน 
ซ่ึงปัจจยัต่าง เหล่าน้ี จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคง่ายข้ึน และมีความพึงพอใจมากข้ึนดว้ย 

4. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือด้วยอารมณ์ (Emotional man) หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีท าการ
ตดัสินใจซ้ือโดยอาศยัความรู้สึกของผุบ้ริโภคเองทั้งหมด โดยมิไดมี้การ คน้หา เปรียบเทียบขอ้มูล
ของสินคา้อย่างถ่ีถว้นดีนัก อีกนยัหน่ึงคือใช้อารมณ์มากกว่าเหตุผล  ความรู้สึกหรืออารมณ์ท่ีว่าน้ี
เกิดไดจ้ากหลาย อยา่งไม่ว่าจะเป็น ความรัก ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความหวงั ความตอ้งการ
เป็นท่ียอมรับในสังคม การตดัสินใจซ้ือแบบน้ีเป็นหลกัของทางดา้นจิตวิทยาเป็นส่วนใหญ่ ดงันั้น
สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายจะตอ้งสามารถท่ีจะกระตุน้อารมณ์บางอยา่งของผูบ้ริโภคไดด้ว้ย 

เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  จากการรายงานของส านักงานวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมของบริโภคทัว่โลกท่ีเปล่ียนไป       
จากเดิม เน่ืองจากปัจจัยด้านเศรษฐกิจท่ีกระทบต่อความเช่ือมั่นใจการจับจ่ายใช้สอย ท าให้
พฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของลูกคา้เปล่ียนแปลงอย่างเห็นไดช้ดั ไม่เวน้แมแ้ต่ลูกคา้ในประเทศ
ไทยท่ีมีการเปล่ียนแปลงในการตดัสินใจซ้ืออยา่งเห็นไดช้ดัท่ีสุด  เม่ือลูกคา้มีพฤติกรรมเปล่ียนไป
ส่ิงท่ีนกัการตลาดและธุรกิจจะตอ้งท าต่อจากน้ีไปก็คือ การปรับตวัและก าหนดกลยุทธ์ในการท างาน 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีไม่เหมือนเดิมอีกต่อไป (กฤษติกา คงสมพงษ,์ 2552) 
  ทั้ งน้ี ก่อนท่ีจะวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ในการท างานในสถานการณ์ท่ีกระทบต่อ      
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ มาดูกนัวา่พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในช่วงต่อจากน้ีไป 
มีเหตุผลใดบา้งท่ีน ามาใช้ในการตดัสินใจ ซ่ึงดิฉันขอน าเอา 10 เหตุผลหลกั   ท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่
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น ามาพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ และเช่ือว่าเหตุผลต่าง   จะมีผลต่อการท างานของผูป้ระกอบการ
อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้

1. การให้รางวลักบัตวัเอง การให้รางวลักบัตวัเองไม่ใช่เทรนด์ใหม่ส าหรับผูบ้ริโภค           
ในเมืองไทย เน่ืองจากการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่าง   ให้กบัตนเองเกิดข้ึนมานานแลว้ แต่ในช่วงจากน้ีไป   
มีแนวโน้มว่าลูกคา้จะให้ความส าคญักบัตวัเองมากกว่าเดิม เน่ืองจากเหตุผลต่าง   ท่ีเขา้มามีส่วน   
ท าให้ลูกคา้อยู่คนเดียวนานข้ึน หรือมีความสุขกบัชีวิตส่วนตวั รวมทั้งเหตุผลอ่ืน   ไม่ว่าจะเป็น   
การให้รางวลักับตวัเองท่ีประสบความส าเร็จในเร่ืองต่าง   หรือแมแ้ต่การลงทุนซ้ือสินค้าและ
บริการเพื่อชดเชยกบัส่ิงท่ีโหยหาและขาดหายไป ฯลฯ 

เหตุผลต่าง   ขา้งตน้ท าให้ผูบ้ริโภคมกัหาโอกาสในการให้รางวลักบัตนเอง ส่วนการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ให้กบัตวัเองนั้นมกัให้ความส าคญักบัแบรนด์ท่ีคุ ้นเคยและอยู่ในความ
ใฝ่ฝัน หรือแบรนด์ท่ีมีราคาแพง จึงท าให้การซ้ือแต่ละคร้ังมีคุณค่าเหมาะสมกบัการให้รางวลั เป็น
ตน้ นักการตลาดจะได้ประโยชน์จากเทรนด์การให้รางวลักบัตนเอง แม้ว่าจะไม่เกิดข้ึนบ่อยนัก
เพราะการให้รางวลัมกัจะเป็นโอกาสพิเศษเท่านั้น แต่การสร้างความคุน้เคยและตระหนกัในคุณค่า
ของผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง จะเป็นเหตุผลท่ีช่วยใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือดว้ยเหตุผลดงักล่าว 

2. ความคุ้มค่าและคุ้มราคา นอกจากปัจจยัด้านความสวยงาม คุณประโยชน์ การ
ออกแบบ รสชาด สีสัน ฯลฯ ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัท่ีนักการตลาดทราบกนัดีอยู่แล้ว แต่การท างาน
ในช่วงต่อจากน้ีไป จะตอ้งสร้างความตระหนกัดา้นความคุม้ค่าและคุม้ราคาให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค  
เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจและส่ิงแวดลอ้มดา้นการตลาดมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา  จึงท าให้
ลูกคา้น าเอาเหตุผลในเร่ืองความคุม้ค่ามาใชก้บัการจบัจ่ายใชส้อยในชีวิตประจ าวนัมากข้ึน เช่น  การ
มุ่งเน้นเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์ การพิจารณาคุณสมบติัและการตอบสนองการใช้งานไดอ้ย่าง
ยาวนาน เป็นตน้ 

นอกจากน้ีแลว้ การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการยงัตอ้งเน้นเร่ืองราคา ไม่ว่าจะเป็น
สินคา้ราคาถูกหรือราคาแพงก็ตาม ผูบ้ริโภคมกัค านึงถึงเร่ืองความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป เช่น การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ราคาแพง เน่ืองจากเห็นวา่คุม้ค่ากบัการลงทุนซ้ือ เน่ืองจากท าให้คุณภาพชีวิตท่ีดี
ข้ึน  หรือเป็นเพราะสินค้ามีคุณภาพดี มีอายุการใช้งานท่ียาวนาน เป็นต้น ดังนั้น นักการตลาด
ออกแบบกิจกรรมการตลาดเพื่อสะทอ้นใหลู้กคา้เห็นถึงเร่ืองความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป  

3. ลูกคา้อยูก่บับา้นมากข้ึน  ดิฉนัมีโอกาสไดอ่้านงายวจิยัจากส านกัต่าง   ทั้งท่ีท าการ
ส ารวจผูบ้ริโภคในเอเชีย ยุโรป และอเมริกา ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมลูกคา้ในบา้นเรา 
กล่าวคือในช่วงท่ีสภาวะเศรษฐกิจถดถอย ท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เปล่ียนไป 
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เน่ืองจากทุกคนตอ้งการประหยดัค่าใชจ่้าย การอยูก่บับา้นคือทางเลือกหน่ึงของลูกคา้ในยุคปัจจุบนั 
และคาดวา่จะเป็นอยา่งน้ีอีกนานเลยทีเดียว 

ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งวางแผนและก าหนดกลยุทธ์การตลาด เพื่อท าให้ลูกคา้ออก
จากบ้านมาจับจ่าย และการก าหนดกิจกรรมการขายสินค้าเพื่อตอบสนองให้กับลูกค้ากลุ่มท่ีมี
ความสุขกบัการอยูบ่า้น โดยให้ความส าคญักบักิจกรรมส่งเสริมการขาย กิจกรรมพิเศษต่าง    เช่น 
การคิดกิจกรรมการตลาดใหม่   เพื่อเปิดโอกาสให้ลูกคา้สนใจเขา้ร่วมกิจกรรมนอกบา้น แลว้ใชก้ล
ยทุธ์การน าเสนอขายผลิตภณัฑอ์ยา่งแยบยล เพื่อสร้างความตระหนกัและความตอ้งการบริโภค 

นอกจากน้ีแลว้ยงัตอ้งน าเสนอกิจกรรมใหม่  ผา่นช่องทางการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคท่ี
อยูบ่า้นมากข้ึน โดยนกัการตลาดตอ้งทราบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่มกัมีกิจกรรมคลา้ย   กนัในขณะจ าศีล
อยู่กบับา้น  เช่น การเล่นอินเตอร์เน็ต การดูรายการโทรทศัน์ ซ่ึงถือว่าเป็นช่องทางการส่ือสารท่ี
ส าคญัส าหรับตลาดในยุคปัจจุบนั ท่ีส าคญัสร้างกลยุทธ์การบริการพิเศษส่งสินคา้ถึงบา้นก็จะสร้าง
ความสนใจใหก้บัลูกคา้ไดไ้ม่นอ้ยเลยทีเดียว 

4. ผูห้ญิงจะมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน ในช่วงต่อจากน้ีไปกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
เพศผูห้ญิงจะมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีครอบครัวแลว้จะ
มอบหมายให้ผูห้ญิงเป็นผูดู้แลการจับจ่าย ท่ีส าคัญผลการวิจัยพฤติกรรมของผู ้หญิงในช่วงท่ี
เศรษฐกิจตกต ่านั้น พวกเธอจะมีพฤติกรรมใหม่ให้นักการตลาดปวดหัวมากข้ึน กล่าวคือ จะเพิ่ม
ความจูจ้ี้จุกจิกในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือมากกวา่เดิม 

นอกจากน้ีแลว้ยงัให้ความส าคญักบัเร่ืองการประหยดั เป็นไปไดว้่าสินคา้บางประเภท    
พวกเธอจะใช้เวลาในการวิเคราะห์ วิพากษ์วิจารณ์ถึงเร่ืองคุณสมบติั และต่อรองราคาให้ถูกใจมาก
ยิ่งข้ึน ดงันั้น นักการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ถึงพฤติกรรมดงักล่าว เพื่อจะไดอ้อกแบบการให้บริการ 
การก าหนดราคา และกลยทุธ์อ่ืน   ใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้กล่มผูห้ญิงมากยิง่ข้ึน 

5. ให้ความส าคัญต่อสุขภาพมากข้ึน ในช่วงต่อจากน้ีไปผู ้บริโภคทั่วโลกจะให้
ความส าคญักบัสุขภาพของตนเองมากยิง่ข้ึน ไม่เวน้แมแ้ต่ลูกคา้ชาวไทยท่ีเร่ิมมีแนวโนม้วา่จะหนัมา
อุดหนุนผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลดีต่อสุขภาพของตนเองมากกว่าเดิม ดงันั้น สินคา้และบริการต่าง   ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการบ าบดัและรักษาจะอยูใ่นความสนใจ รวมทั้งผลิตภณัฑ์ต่าง   ท่ีสร้างความตระหนกั
เร่ืองผลกระทบท่ีเกิดข้ึนต่อสุขภาพ เช่น เคร่ืองด่ืมและอาหารเพื่อสุขภาพ  รวมทั้งบริการต่าง   ท่ีท า
ใหลู้กคา้มีสุขภาพแขง็แรงและอนามยัท่ีดีข้ึน 

ดงันั้น ผลิตภณัฑ์ต่าง   ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองด่ืม อาหาร และยา จะตอ้งให้ความส าคญั
เก่ียวกบัเร่ืองสุขอนามยั หากสามารถชูจุดเด่นด้านการบ าบดัและรักษา จะสามารถกระตุน้ให้เกิด
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ความต้องการซ้ือได้มากข้ึน เน่ืองจากลูกค้าส่วนใหญ่มักมีมุมมองในเร่ืองสุขภาพท่ีคล้ายกัน 
กล่าวคือ การป้องกนัไวดี้กวา่ปล่อยใหแ้ยแ่ลว้แกที้หลงั 

6. บทบาทของส่ือออนไลน์ ทุกวนัน้ีส่ืออินเตอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทในสังคมเมือง
มากเป็นทวคูีณ และมีแนวโนม้วา่ภูมิภาคต่าง   จะหนัมาใชส่ื้อดงักล่าวมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เพราะ
บทบาทส าคญัในการส่ือสารและเพิ่มความสะดวกสบายในการคน้หาข้อมูลและข่าวสารต่าง         
ท่ีเกิดข้ึนบนโลกใบน้ี เน่ืองจากส่ือดงักล่าวสามารถยอ่โลกใหแ้คบลงนัน่เอง 

จากการวิจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทัว่โลกท่ีใช้บริการส่ือออนไลน์ พบว่ามกัใช้หา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการต่าง  รวมทั้งการหาขอ้มูลเก่ียวกบัการท่องเท่ียว หรือแมแ้ต่การใช้
เพื่อความบนัเทิงฯลฯ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีแนวโนม้วา่จะใชเ้วลาส่วนใหญ่ของ
ชีวติอยูก่บับา้นมากกวา่เตร่   อยูน่อกบา้น ดงันั้น นกัการตลาดท่ีตอ้งการเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มคนรุ่น
ใหม่ท่ีใช้เวลาวา่งอยูห่นา้คอมพิวเตอร์ จะตอ้งรู้ว่าพวกเขาสนใจอะไร และการน าเสนอขอ้มูลแบบ
ไหนถึงจะสร้างความตระหนกัและตดัสินใจซ้ือ หากโฆษณาขายสินคา้อย่างเดียว อาจไม่สามารถ
สร้างความจดจ าได้อีกต่อไป จึงตอ้งหากลยุทธ์ใหม่   ในการสร้างการรับรู้ผ่านส่ือดงักล่าวให้มี         
ความน่าสนใจข้ึนเร่ือย    

7. ให้ความส าคัญกับภาวะโลกร้อน การรณรงค์เร่ืองภาวะโลกร้อนได้กลายเป็น        
เทรนด์ใหม่ของนกัการตลาดและนกัประชาสัมพนัธ์ในช่วงท่ีผา่นมา และสามารถสร้างความสนใจ
จากผูบ้ริโภคไดไ้ม่นอ้ยเลยทีเดียว เห็นไดจ้ากสินคา้และบริการต่าง   ท่ีน าสู่ตลาดมกัให้ความส าคญั
เก่ียวกบัการต่อตา้นโลกร้อน หรือช่วยใหส่ิ้งแวดลอ้มดีข้ึน เป็นตน้  แมว้า่การอนุรักษแ์ละเพิ่มพื้นท่ีสี
เขียวจะเป็นการสร้างความสมดุลใหเ้กิดข้ึนกบัธรรมชาติ และความเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้
โดยตรง แต่ผลิตภณัฑแ์ละบริการดงักล่าวก็มกัมีราคาท่ีแพงกวา่ 

ดังนั้ น นักการตลาดจะต้องศึกษาอย่างละเอียดว่าเทรนด์ภาวะโลกร้อน มีผลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของคนไทยมากนอ้ยแค่ไหน โดยเฉพาะเร่ืองการตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีผลโดยตรงต่อ             
ผลประกอบการ เน่ืองจากผลกระทบจากภาวะโลกร้อนเป็นเร่ืองท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต  แต่เร่ือง      
เงิน   ทอง   เกิดข้ึนในปัจจุบนัน้ี อาจท าให้ลูกค้าบางส่วนไม่เห็นด้วย เพื่อให้เทรนด์ดังกล่าว         
มีความเหมาะสมกบัตลาดเมืองไทย น่าจะมีการวิจยัอย่างจริงจงัว่าการสร้างสมดุลดงักล่าว อยู่ใน
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยคุเศรษฐกิจตกต ่าหรือไม่ 

8. สินคา้ไทย & ไทยเท่ียวไทย ในช่วงท่ีภาวการณ์ส่งออกของไทยติดลบ และต่างชาติ
เดินทางมาท่องเท่ียวในประเทศไทยน้อยลง เทรนด์การตลาดเพื่อให้ลูกคา้ช่วยการอุดหนุนสินคา้
และบริการต่าง   ภายในประเทศ ไม่ว่าจะเป็นนโยบายไทยท าไทยใช้ หรือไทยเท่ียวไทย ฯลฯ จะ
สามารถสร้างความตระหนกัใหผู้บ้ริโภคท่ีรักชาติไทยไดไ้ม่นอ้ย 
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โดยเฉพาะการน าเอาเร่ืองปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเศรษฐกิจเขา้มาเก่ียวขอ้ง เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เห็นถึงคุณค่าของสินคา้ไทยและความประหยดัเม่ือบริโภคสินคา้ไทย หากมีการติดตามข่าวสารของ
โลกคงจะเห็นว่าต่างชาติเขาลดการน าเขา้และรณรงค์ให้ประชาชนซ้ือสินคา้ท่ีผลิตภายในประเทศ 
หากนักการตลาดในประเทศไทยหันมาเอาจริงเอาจงักับนโยบายดังกล่าว ก็จะช่วยให้เกิดการ
หมุนเวยีนภายในประเทศไดไ้ม่นอ้ยเลยทีเดียว 

9. เทรนด์การผสมผสานวฒันธรรม สืบเน่ืองจากข้อ 8 จะท าให้เกิดเทรนด์การ
ผสมผสานระหวา่งความตอ้งการบริโภคสินคา้ต่างชาติกบัสินคา้ไทย พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อจาก
น้ีไปจะไม่เน้นเร่ืองค่านิยมตะวนัตกล้วน   แต่จะเห็นความส าคญัของวฒันธรรมไทยมากกว่าใน
อดีตท่ีผ่านมา เน่ืองจากวฒันธรรมตะวนัออกไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคทัว่โลก มีส่วนท าให้
ลูกคา้ชาวไทยหนักลบัมามองส่ิงดี   ภายในประเทศมากข้ึน 

เป็นไปไดว้า่ในช่วงต่อจากน้ีไป ผลิตภณัฑต่์าง   จะสะทอ้นให้เห็นถึงความผสมผสาน
ระหวา่งวฒันธรรมตะวนัตกและความเป็นไทยรวมอยูด่ว้ยกนั เพื่อให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของ
ลูกคา้ท่ีเร่ิมมีการอนุรักษ ์เห็นคุณค่าและหวงแหนวฒันธรรมของตนเองมากข้ึน 

10. อิสระและสะดวกสบาย  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะให้ความส าคญักบั
เร่ืองความเป็นตวัของตวัเอง รักอิสระและตอ้งการความสะดวกสบายมากกวา่เดิม ดงันั้น สินคา้และ
บริการต่าง   จะตอ้งสะทอ้นออกมาให้ลูกคา้สัมผสัไดถึ้งความตอ้งการดงักล่าว เห็นไดจ้ากกลุ่มคน
รุ่นใหม่เร่ิมมีความตอ้งการอิสระของชีวิตด้วยการแยกออกมาเป็นครอบครัวเด่ียวท่ีมีขนาดเล็กลง   
ท าใหสิ้นคา้ประเภทคอนโดมิเนียมใกลเ้มืองและใกลร้ถไฟฟ้ามีการเติบโตมากข้ึน เป็นตน้ 

อยา่งไรก็ตาม สินคา้และบริการอ่ืน  ก็จะตอ้งเนน้เร่ืองความสะดวก ทั้งเร่ืองการจบัจ่าย 
ราคาท่ีง่ายต่อการตดัสินใจ สถานท่ีตอ้งตอบสนองเร่ืองความสะดวกสบาย หากส่ือสารให้ลูกคา้   
เห็นว่าอยู่แค่เอ้ือม ง่ายต่อการบริโภคและใช้งาน หรือเดินทางเพียงไม่ก่ีนาทีฯลฯ ปัจจยัเหล่าน้ีจะ
สามารถตอบรับกบัไลฟ์สไตลข์องลูกคา้ในยคุหนา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
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5. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ภานิชา พฒันขจร (2548) ไดศึ้กษาเก่ียวกบักลยทุธ์ผลิตภณัฑข์องครีมลา้งหนา้สมุนไพรของ
ผูป้ระกอบการรายหน่ึงในจงัหวดัอุดรธานี พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือและการใชผ้ลิตภณัฑ์ลา้งหนา้ ท่ีมีความส าคญัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีความ
คิดเห็นในเร่ืองผลิตภณัฑ์ของครีมล้างหน้าสมุนไพรตวัอย่างก่อนและหลงัการใช้ว่าควรมีความ
ปลอดภยั มีประสิทธิภาพในการท า ความสะอาดและ บ ารุงผิวพรรณ ใชม้ะขาม ขมิ้น ไพล เป็น
ส่วนประกอบของครีมลา้งหนา้ ควรบรรจุในหลอดพลาสติกมีความเหมาะสมใชไ้ดท้ั้งชายและหญิง 
ส าหรับช่ือตราสินคา้ควรเป็น ภาษาไทยท่ีบ่งบอกถึงความเป็นธรรมชาติ 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ ญาลดา พรประเสริฐ และ สุชาติ ฉันส าราญ (2546) ไดศึ้กษา
เก่ียวกบั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ในพื้นท่ีสามจงัหวดัชายแดนใต ้
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้โดยซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและการแปรรูปมากท่ีสุด ส าหรับ
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา และการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก โดย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด และผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใน
ระดบัปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลกัษณะส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด และผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัจะให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 วิจิตรา สมิงนาวิน (2548) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ประเภทอาหารของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าในด้านพฤติกรรม ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนมากเคยซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ประเภทอาหาร ความส าคญัของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
สินคา้ในแต่ละดา้นมีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบัความสะอาดของสินคา้มากท่ีสุด ดา้น
ราคาให้ความส าคญักบัความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพมากท่ีสุด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายให้ความส าคญักบัความสามารถในการหาซ้ือสินคา้ไดง่้ายมากท่ีสุด และดา้นการส่งเสริม
การตลาดให้ความส าคญักบัการมีตวัอย่างสินคา้ให้ชิมมากท่ีสุด นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามมี
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ไม่บ่อย/นาน  คร้ัง จ  านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ต่อคร้ังคือ 101 -200 บาท และไม่
พบปัญหาในการซ้ือสินคา้ 

ชูเกียรติ ศิริวงศ์ (2549) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกของนกัท่อง
เทียวชาวญ่ีปุ่น: กรณีศึกษาโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ ในจังหวดัเชียงใหม่ พบว่า 
นกัท่องเท่ียวเลือกซ้ือสินคา้ประเภทของใชแ้ละของประดบัตกแต่งมากท่ีสุด  มีการใชจ่้ายเงินในการ
ซ้ือต่อคร้ังจ านวน 1,000 – 2,000 เยน และซ้ือสินคา้จ านวน 3 ช้ินต่อคร้ัง มีจุดประสงคเ์พื่อซ้ือเป็น
ของท่ีระลึกแก่บุคคลอ่ืนมากท่ีสุด ส่วนใหญ่มีการวางแผนในการซ้ือสินคา้ และส่วนใหญ่มีการ
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ตดัสินใจซ้ือทนัทีเม่ือเห็นสินคา้ มีการแนะน าใหผู้อ่ื้นซ้ือสินคา้ต่อดว้ยเหตุผลของรูปแบบตวัสินคา้มี
ความสวยงาม นอกจากน้ียงัพบว่านกัท่องเท่ียวให้ความส าคญักบัรูปแบบสินคา้เป็นอนัดบัแรก ใน
ส่วนปัญหาและอุปสรรคพบว่า นักท่องเท่ียวไม่รู้จกัแหล่งจ าหน่ายสินคา้ได้ทัว่ถึงครอบคลุมทุก
ประเภทสินคา้มากท่ีสุด และส าหรับอุปสรรคส่วนใหญ่ท่ีพบในการซ้ือมากท่ีสุดคือ ค่าขนส่งแพง
มาก 

 



 

 

บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจิยั 

 
 การวจิยั เร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี เป็นงานวจิยัเชิงส ารวจ มีรายละเอียดดงัน้ี 

 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 

ดาวในจงัหวดันนทบุรี ณ ร้านคา้ท่ีมีการจ าหน่ายสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันนทบุรี 

ทั้ง 17 แห่ง  

การก าหนดขนาดตวัอย่าง การวิจยัคร้ังน้ีไม่สามารถระบุจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได ้
ผูว้จิยัจึงสุ่มตวัอยา่งดว้ยการสุ่มแบบก าหนดโควตา้ (Quota Sampling) ซ่ึงในจงัหวดันนทบุรีมีร้านคา้
ท่ีมีการจ าหน่ายสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว จ านวน 17 แห่ง ผูว้ิจยัก าหนดให้เก็บ
กลุ่มตวัอยา่งแห่งละ 40 คน ดงันั้นในการวจิยัคร้ังน้ีจะใชต้วัอยา่ง 680 คน 
  

การสุ่มตัวอย่าง 

 เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ดว้ยการแจกแบบสอบถามผู้

ท่ีเคยซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี ณ ร้านคา้ท่ีมีการจ าหน่าย

สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันนทบุรี ทั้ ง 17 แห่ง และก่อนให้กลุ่มตัวอย่างตอบ

แบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะตอ้งถามก่อนวา่เคยท าแบบสอบถามแลว้หรือยงั เพื่อป้องกนัการท าซ ้ า และ

ท าการแจกแบบสอบถามผูท่ี้เขา้มาซ้ือสินคา้ โดยแบ่งสัดส่วนการแจกแบบสอบถาม จ านวน680 ชุด 

ก าหนดใหเ้ก็บกลุ่มตวัอยา่งแห่งละ 40 คน 

 

 

 

 

 



36 
 

เคร่ืองมือในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได้

เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส และอาชีพ ลกัษณะค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบ (multiple choice) 
โดยใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 
ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ลกัษณะค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบ (multiple choice) โดยให้เลือกตอบ
เพียงค าตอบเดียว 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี โดยใชค้  าถามปลายปิด (Close-Ended Question) แบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั สร้างตามมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) 
 การแปลผล 
 ส าหรับแบบสอบถาม ส่วนท่ี 3 ซ่ึงเป็นขอ้ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั สร้าง
ตามมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนแบบสอบถามดงัน้ี 
  มากท่ีสุด  5 คะแนน 

 มาก   4 คะแนน 
 ปานกลาง  3 คะแนน 
 นอ้ย   2 คะแนน 
 นอ้ยท่ีสุด  1 คะแนน 

 
 เม่ือรวบรวมข้อมูลและแจกแจงความถ่ีแล้ว  จะใช้คะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง  และ
เน่ืองจากผลคะแนนท่ีไดมี้น ้าหนกัไปทางใดทางหน่ึง เพื่อใหเ้ห็นภาพชดัเจนมากข้ึน ผูว้ิจยัจึงไดแ้บ่ง
ระดบัเป็น 3 ระดบั ซ่ึงมีหลกัเกณฑใ์นการพิจารณา ดงัน้ี 
 

ช่วงชั้นคะแนน  = คะแนนสูงสุด –  คะแนนต ่าสุด 
       จ  านวนชั้น 

 
    =  5 – 1   

      3 
=  1.33 
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ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการซ้ือสินค้าหน่ึงต าบล         ระดับคะแนน                        ความหมาย 
หน่ึงผลติภัณฑ์ระดับ 5 ดาว ใน จ.นนทบุรี 

ระดบันอ้ย                                1.00 – 2.33             ใหค้วามส าคญั 
ในระดบันอ้ย 

ระดบัปานกลาง                            2.34 – 3.66            ใหค้วามส าคญั 
ในระดบัปานกลาง 

ระดบัมาก                                 3.67 – 5.00            ใหค้วามส าคญั 
ในระดบัมาก 

 

การทดสอบเคร่ืองมือ 
การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล ตามขั้นตอนดงัน้ี 
1. การหาความเที่ยงตรงในเนื้อหา (Content Validity) โดยการให้ท่ีปรึกษาคณะกรรมการ

การวิจยัวิทยาลยัราชพฤกษ์ และผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เจษฎา ความคุน้เคย เป็นผูท้รงคุณวุฒิ
ตรวจสอบและพิจารณาความถูกต้องด้านการตั้ งหัวข้อการวิจัย ว ัตถุประสงค์ สมมุติฐาน 
แบบสอบถามและรูปแบบการเขียนแบบสอบถาม และรายงาน เพื่อเป็นแนวทางน าไปปรับปรุง
แกไ้ขขอ้บกพร่อง  

2. การหาความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของเคร่ืองมือ  โดยไดน้ าแบบสอบถาม ไปท าการ
ทดสอบกบักลุ่มท่ีมีความใกลเ้คียงประชากรการวจิยั  จ  านวน 30 ชุด  เพื่อทดสอบถึงขอ้บกพร่อง ใน
เน้ือหาขอ้ความ  และท าการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่า สัมประสิทธ์ิ 
Cronbach’s Alpha  เพื่อ น าแบบสอบถามไปปรับปรุงแกไ้ขใหมี้ความสมบูรณ์ และสามารถน าไปใช้
วจิยัได ้ ไดค้่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha  = 0.83 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. ผูว้จิยัท าการเก็บขอ้มูลเอง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีชดัเจนและเท่ียงตรง 
2. ท าการรวบรวมแบบสอบถามท่ีตอบแล้ว ตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของ

แบบสอบถามแลว้น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปวเิคราะห์ต่อไป 
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สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
                  น าขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์   โดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าหรับงาน
ทางโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows ดงัน้ี 

     1.                                                               
             หลังจากนั้ นจึงท าการจัดแต่งข้อมูลของแบบสอบถาม เ                    
                                                     

     2.                                                         ทางคอมพิวเตอร์ 
                                                                                                 
  2.1 ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยอธิบายขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่ม
ตวัอย่าง และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาว ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  2.2 ค่าสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานต่าง ๆ 
วเิคราะห์โดยทดสอบความสัมพนัธ์ของสมมติฐานใชว้ิธีหาค่าไค - สแควร์  (Chi - square  test) และ 
ทดสอบความแตกต่างของผลการวิจยั จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยใชส้ถิติ t – Test และวิธี
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis of Variance) โดย  Independent – 
Samples t –Test เป็นค าสั่งให้ทดสอบความแตกต่างกนัของค่าเฉล่ียของขอ้มูล 2 ชุด หรือตวัแปร 2 
ชุด โดยสุ่มตวัอยา่งขอ้มูลแต่ละชุดอยา่งเป็นอิสระต่อกนั  แต่  One – Way Analysis of Variance 
(One – way ANOVA) เป็นค าสั่งให้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของขอ้มูลตั้งแต่ 2 ชุดข้ึนไป 
โดยสุ่มตวัอย่างขอ้มูลแต่ละชุด อย่างไม่เป็นอิสระต่อกนั เป็นการวิเคราะห์ความแปรปรวนของ
ขอ้มูลแบบทางเดียว โดยมีการจ าแนกขอ้มูลตวัแปรหรือปัจจยัเพียงปัจจยัเดียว  



 

 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
   การศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของ
สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ระดับ 5 ดาวในจังหวดันนทบุรี” ผูว้ิจ ัยแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น
ขั้นตอน และเพื่อให้เกิดความเขา้ใจท่ีตรงกนัในการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล จึงได้
ก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล  

 n  แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
  S.D.   แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2  แทน ค่าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-square) 
 t       แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณา t-distribution 
 df  แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 SS  แทน ผลรวมก าลงัสองของคะแนน (Sum of square) 
 MS  แทน ค่าประมาณความแปรปรวนของคะแนน (Mean of square) 
 F  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณา F-distribution 
 p  แทน ค่าความน่าจะเป็น (Probability) ส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *  แทน นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
สถานภาพสมรส และอาชีพ โดยน าเสนอในรูปของค่าร้อยละ ดงัตาราง 1-6 
 

ตาราง 1 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน ร้อยละ 
     ชาย 232 34.12 
     หญิง  448 65.88 
รวม 680 100.00 

 

                 จากตาราง 1 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีทั้งหมด 448 คน คิดเป็น ร้อยละ 65.88 ท่ี
เหลือคือ เพศชาย มีทั้งหมด 232 คน คิดเป็นร้อยละ 34.12 
 
ตาราง 2 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามอาย ุ
อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 
     อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี 75 11.03 
     อาย ุ20 – 39 ปี 418 61.47 
     อาย ุ40 – 59 ปี 169 24.85 
     อาย ุ59 ปีข้ึนไป 18 2.65 
รวม 680 100.00 

 

                จากตาราง 2 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 20 – 39 ปี จ  านวน 418 คน คิดเป็นร้อยละ 
61.47 รองลงมา อายุ 40 – 59 ปี จ  านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 24.85 อายุต  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 75 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.03 และอาย ุ59 ปีข้ึนไป จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 2.65 ตามล าดบั 
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ตาราง 3 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
     ไม่ไดรั้บการศึกษา 11 1.62 
     มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 63 9.26 
     มธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. 91 13.38 
     อนุปริญญาหรือ ปวส. 173 25.44 
     ปริญญาตรี 297 43.68 
     สูงกวา่ปริญญาตรี 45 6.62 
รวม 680 100.00 

 

                    จากตาราง 3 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 297 คน คิดเป็น
ร้อยละ 43.68 รองลงมา อนุปริญญาหรือ ปวส. จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 25.44 มธัยมศึกษาตอน
ปลายหรือ ปวช. จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 13.38 มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ จ  านวน 63 คน คิด
เป็นร้อยละ 9.26 สูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 6.62 และไม่ไดรั้บการศึกษา จ านวน 
11 คน คิดเป็นร้อยละ 1.62 ตามล าดบั 
 
ตาราง 4 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
     นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 218 32.06 
     10,001 – 20,000 บาท 280 41.18 
     20,001 – 30,000 บาท 133 19.56 
     30,000 บาทข้ึนไป 49 7.21 
รวม 680 100.00 

 

                    จากตาราง 4 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ านวน  
280 คน คิดเป็นร้อยละ 41.18 รองลงมา นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.06  20,001 – 30,000 บาท จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 19.56 และ 30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 49 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.21ตามล าดบั 
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ตาราง 5 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามสถานภาพสมรส  
สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 
     โสด 361 53.09 
     สมรส 296 43.53 
     หมา้ย 23 3.38 
รวม 680 100.00 

 

               จากตาราง 5 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สถานภาพโสด จ านวน 361 คน คิดเป็นร้อยละ 53.09 
รองลงมาคือ สมรส จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 43.53 และหมา้ย จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 3.38 
ตามล าดบั 
 

ตาราง 6 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
     นกัเรียน/นกัศึกษา 87 12.79 
     ขา้ราชการ 90 13.24 
     พนกังานรัฐวสิาหกิจ 120 17.65 
     พนกังานบริษทัเอกชน 192 28.24 
     ธุรกิจส่วนตวั 82 12.06 
     ลูกจา้งทัว่ไป 79 11.62 
     แม่บา้น/พอ่บา้น 19 2.79 
     อ่ืนๆ 11 1.62 
รวม 680 100.00 

 

               จากตาราง 6 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน  192  คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.24 รองลงมาคือ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 17.65 
ขา้ราชการ จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 13.24 นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 12.79 
ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 12.06 ลูกจา้งทัว่ไป จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 11.62 
แม่บา้น/พ่อบา้น จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 2.79 และอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 1.62 
ตามล าดบั 
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ตอนที ่2 การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ ระดับ 5 ดาว ของจังหวดั 
              นนทบุรี 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดั
นนทบุรี ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนเงินท่ีใช้ซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ การวางแผนซ้ือ การรับขอ้มูล
ข่าวสาร วนัท่ีซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยน าเสนอในรูปของ
ค่าร้อยละ ดงัตาราง 7-13 
 

ตาราง 7 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
     ขนมมงคล 64 6.05 
     เคร่ืองแกงต่างๆ 40 3.78 
     เคร่ืองด่ืมรังนกส าเร็จรูป 57 5.39 
     เคร่ืองประดบัแฟชัน่ 52 4.92 
     เคร่ืองป้ันดินเผา 68 6.44 
     เคร่ืองหนงัธญัสุดา 42 3.97 
     เฉาก๊วยโบราณ 95 8.99 
     น ้าบูดูปรุงรส 48 4.54 
     น ้าอบไทย 63 5.96 
     ลิปมนั 71 6.72 
     น ้ามนัเหลือง (สูตร 2) 56 5.30 
     สบู่กลีเซอรีนใสใยบวบ 49 4.63 
     นมถัว่เหลืองผสมถัว่ 5 สี 85 8.04 
     แครกเกอร์ธญัพืชผสมสาหร่าย 78 7.38 
     บา้นทรงไทยจ าลองเรือนหมู่ 44 4.17 
     โฟมลา้งหนา้สูตรน ้านมแพะ 57 5.39 
     ย  ากุง้เสียบตะไคร้กรอบ (กุง้ปรุงรส) 88 8.33 
รวม 1,057 100.00 

หมายเหตุ เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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               จากตาราง 7 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือเฉาก๊วยโบราณ จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 8.99 
รองลงมาคือ ย  ากุง้เสียบตะไคร้กรอบ (กุง้ปรุงรส) จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 8.33 และนมถัว่เหลือง
ผสมถัว่ 5 สี จ  านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 8.04 ส่วนเคร่ืองแกงต่างๆ เป็นสินคา้ท่ีมีการเลือกซ้ือนอ้ย
ท่ีสุด จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 3.78 
 
ตาราง 8 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 
จ  านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ จ านวน ร้อยละ 
     นอ้ยกวา่ 100 บาท 78 11.47 
     101 – 200 บาท 217 31.91 
     201 – 300 บาท 171 25.15 
     301 – 400 บาท 100 14.71 
     มากกวา่ 500 บาท 114 16.76 
รวม 680 100.00 

 

               จากตาราง 8 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละประมาณ 101 – 200 บาท จ านวน 217  คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.91 รองลงมาคือ 201 – 300 บาท จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 25.15 มากกวา่ 500 
บาท จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 16.76 301 – 400 บาท จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 14.71 และ
นอ้ยกวา่ 100 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 11.47 ตามล าดบั 
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ตาราง 9 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 
     สนบัสนุนทอ้งถ่ิน 57 8.38 
     บริโภคเอง 275 40.44 
     ซ้ือเป็นของฝาก 109 16.03 
     ซ้ือมาทดลองใช/้บริโภค 76 11.18 
     ราคาถูก 30 4.41 
     ผูอ่ื้นแนะน าใหซ้ื้อ 85 12.50 
     มัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 28 4.12 
     รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม 20 2.94 
     อ่ืนๆ 57 8.38 
รวม 680 100.00 

 

               จากตาราง 9 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือสินคา้ คือ บริโภคเอง จ านวน  275  คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.44 รองลงมาคือ ซ้ือเป็นของฝาก จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 16.03 ผูอ่ื้นแนะน าให้
ซ้ือ จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 ซ้ือมาทดลองใช/้บริโภค จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 11.18 
สนบัสนุนทอ้งถ่ินกบัเหตุผลอ่ืนๆ จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 8.38 ราคาถูก จ านวน 30 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.41 มัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ จ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 4.12 และรูปลกัษณ์ท่ี
สวยงาม จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 2.94 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามการวางแผนซ้ือสินคา้ 
การวางแผนซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 
     มีการวางแผน 278 40.88 
     ไม่มีการวางแผน 402 59.12 
รวม 680 100.00 
               จากตาราง 10 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่มีการวางแผนซ้ือสินคา้ จ  านวน 402 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.12 แต่ส่วนนอ้ยมีการวางแผน จ านวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 40.88 
 
ตาราง 11 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามการรับขอ้มูลข่าวสาร 
การรับขอ้มูลข่าวสาร จ านวน ร้อยละ 
     เพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั 274 40.29 
     โทรทศัน์ 30 4.41 
     วทิย ุ 148 21.76 
     อินเทอร์เน็ต 96 14.12 
     หนงัสือพิมพ ์ 28 4.12 
     ป้ายโฆษณา 78 11.47 
     แผน่พบั 26 3.82 
รวม 680 100.00 
               จากตาราง 11 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รับขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั จ านวน  274  
คน คิดเป็นร้อยละ 40.29 รองลงมาคือ วิทยุ จ  านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 21.76 อินเทอร์เน็ต จ านวน 
96 คน คิดเป็นร้อยละ 14.12 ป้ายโฆษณา จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 11.47 โทรทศัน์ จ  านวน 30 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.41 หนงัสือพิมพ์ จ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 4.12 และแผ่นพบั จ านวน 26 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.82 ตามล าดบั 
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ตาราง 12 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามวนัท่ีซ้ือสินคา้ 
วนัท่ีซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 
     วนัจนัทร์ 59 8.68 
     วนัองัคาร 43 6.32 
     วนัพุธ 45 6.62 
     วนัพฤหสับดี 31 4.56 
     วนัศุกร์ 103 15.15 
     วนัเสาร์ 228 33.53 
     วนัอาทิตย ์ 171 25.15 
รวม 680 100.00 
               จากตาราง 12 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในวนัเสาร์ จ  านวน  228  คน คิดเป็นร้อยละ 
33.53 รองลงมาคือ วนัอาทิตย ์จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 25.15 วนัศุกร์ จ  านวน 103 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.15 วนัจนัทร์ จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 8.68 วนัพุธ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 6.62 
วนัองัคาร จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 6.32 และวนัพฤหัสบดี จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 4.56
ตามล าดบั 
 
ตาราง 13 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 
     ช่วงเชา้ (8.00 น. ถึง 12.59 น.) 239 35.15 
     ช่วงบ่าย (13.00 น. ถึง 19.59 น.) 441 64.85 
รวม 680 100.00 
               จากตาราง 13 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในช่วงบ่าย (13.00 น. ถึง 19.59 น.) จ  านวน 441 
คน คิดเป็นร้อยละ 64.85 แต่ส่วนนอ้ยซ้ือสินคา้ในช่วงเชา้ (8.00 น. ถึง 12.59 น.) จ  านวน 239 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.15 
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ตาราง 14 จ  านวนและร้อยละ จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
     ตนเอง 160 23.53 
     เพื่อน/คนรู้จกั 169 24.85 
     การโฆษณา 142 20.88 
     ผูจ้  าหน่ายสินคา้ 80 11.76 
     บุคคลในครอบครัว เช่น พอ่ แม่ ญาติพี่นอ้ง 104 15.29 
     อ่ืนๆ 25 3.68 
รวม 680 100.00 
               จากตาราง 14 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีเพื่อน/คนรู้จกัเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
จ านวน  169  คน คิดเป็นร้อยละ 24.85 รองลงมาคือ ตนเอง จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 23.53 การ
โฆษณา จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 20.88 บุคคลในครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ญาติพี่นอ้ง จ านวน 104 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.29 ผูจ้  าหน่ายสินคา้ จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 11.76 และอ่ืนๆ จ านวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.68 ตามล าดบั 
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ตอนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ ระดับ 5 ดาว  
               ของจังหวดันนทบุรี 
  ขอ้มูลความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอในรูปของค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ดงัตาราง 
 

ตาราง 15 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง 
                ผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี โดยรวม  

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. แปลผล 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.65 0.403 ปานกลาง 
2. ดา้นราคา 3.62 0.528 ปานกลาง 
3. ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย 3.60 0.438 ปานกลาง 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.52 0.464 ปานกลาง 
โดยรวม 3.60 0.222 ปานกลาง 

 

จากตาราง 15 พบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาว ของจังหวดันนทบุรี โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
(X =3.60) และทุกปัจจยัอยูใ่นระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณารายดา้น กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาว มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
( X =3.65) รองลงมาคือ ด้านราคา ( X =3.62) ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ( X =3.60) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (X =3.52) ตามล าดบั  
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ตาราง 16 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์  
                ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านผลติภัณฑ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ X  S.D. แปลผล 

1. ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 3.90 0.821 มากท่ีสุด 
2. คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 3.81 0.890 มากท่ีสุด 
3. วตัถุดิบท่ีใชผ้ลิต 3.55 0.752 ปานกลาง 
4. รูปแบบของผลิตภณัฑ์ 3.79 0.797 มากท่ีสุด 
5. ความคงทนและสวยงาม 3.75 0.815 มากท่ีสุด 
6. ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ 3.63 0.780 ปานกลาง 
7. ฉลากบอกรายละเอียดของผลิตภณัฑช์ดัเจน 3.57 0.745 ปานกลาง 
8. ตรายีห่้อของผลิตภณัฑ์ 3.41 0.764 ปานกลาง 
9. สีสันของผลิตภณัฑ์ 3.59 0.831 ปานกลาง 

10. ความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์ 3.59 0.831 ปานกลาง 
11. บรรจุภณัฑข์องสินคา้ 3.57 0.778 ปานกลาง 
โดยรวม 3.65 0.403 ปานกลาง 

 

               จากตาราง 16 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 
( X =3.65) เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียรายข้อ พบว่า ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัท่ีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์   และรูปแบบของผลิตภณัฑ์ ส่วนตรายี่ห้อ
ของผลิตภณัฑ ์(X =3.41) มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด  
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ตาราง 17 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์  
                ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านราคา 

ด้านราคา X  S.D. แปลผล 

1. มีราคาท่ีเหมาะสม 3.83 0.759 มากท่ีสุด 
2. สามารต่อรองราคาได ้ 3.61 0.745 ปานกลาง 
3. มีการติดป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน 3.68 0.815 มากท่ีสุด 
โดยรวม 3.70 0.528 มากท่ีสุด 
               จากตาราง 17 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านราคา ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 
( X =3.62) เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียรายขอ้ พบว่า ราคาท่ีเหมาะสม เป็นปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีการติดป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน และสามารต่อรองราคาได ้ 
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ตาราง 18 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์  
                ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านสถานทีก่ารจัดจ าหน่าย 

ด้านสถานทีก่ารจัดจ าหน่าย X  S.D. แปลผล 

1. สถานท่ีจดัจ าหน่าย 3.65 0.684 ปานกลาง 
2. ความสะอาดของสถานท่ีจดัจ าหน่าย 3.73 0.666 มากท่ีสุด 
3. ความสะดวกในการเดินทาง 3.60 0.798 ปานกลาง 
4. การจดัวางผลิตภณัฑเ์หมาะสม หยบิจบัง่าย 3.49 0.752 ปานกลาง 
5. บรรยากาศภายในสวยงามน่าเขา้ไปจบัจ่าย 3.59 0.796 ปานกลาง 
6. มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 3.53 0.916 ปานกลาง 
โดยรวม 3.60 0.438 ปานกลาง 

 

               จากตาราง 18 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านสถานทีก่ารจัดจ าหน่าย ภาพรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ( X =3.60) เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียรายขอ้ พบว่า ความสะอาดของสถานท่ีจดัจ าหน่ายเป็น
ปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย และความสะดวกในการ
เดินทาง ส่วนมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ (X =3.53) มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด  
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ตาราง 19 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์  
                ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. แปลผล 

1. มีผลิตภณัฑใ์หท้ดลอง 3.55 0.809 ปานกลาง 
2. การแจกสินคา้ตวัอยา่ง 3.46 0.857 ปานกลาง 
3. พนกังานคอยอธิบายเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ 3.44 0.803 ปานกลาง 
4. เอกสารแนะน าผลิตภณัฑ์ 3.52 0.746 ปานกลาง 
5. การลดแลก แจก แถม 3.45 0.764 ปานกลาง 
6. การสาธิตวธีิการใชผ้ลิตภณัฑ์ 3.51 0.662 ปานกลาง 
7. การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 3.70 0.819 มากท่ีสุด 
โดยรวม 3.52 0.464 ปานกลาง 

 

               จากตาราง 19 ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง (X =3.52) เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์เป็นปัจจยัท่ี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีผลิตภณัฑ์ให้ทดลอง และมีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑ ์
ส่วนพนกังานคอยอธิบายเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์(X =3.44) มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด  
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ตอนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน  
การทดสอบสมมติฐาน โดยทดสอบความสัมพนัธ์ของสมมติฐานใชว้ิธีหาค่าไค - สแควร์ (Chi 

- square  test)  สถิติ t – test และวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One – way Analysis of Variance 
(One – way ANOVA)  ดงัตาราง 

 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี  

 

 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง  
 

ตาราง 20 การทดสอบ เพศของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
                หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 2 p 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 9.107 0.909 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 3.599 0.463 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 6.596 0.472 
การวางแผนการซ้ือสินคา้ 1.025 0.311 
การรับขอ้มูลข่าวสาร 4.271 0.640 
วนัท่ีซ้ือสินคา้ 5.026 0.541 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 10.868   0.001* 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3.751 0.586 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 20 ผลการทดสอบ พบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้   
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนเงิน
ท่ีใช้ซ้ือสินคา้ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ การวางแผนการซ้ือสินคา้ การรับขอ้มูลข่าวสาร วนัท่ีซ้ือสินคา้ 
และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ    
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ตาราง 21 การทดสอบ อายขุองผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
                หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 2 p 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 368.730 0.000* 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 7.753 0.804 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 18.215 0.635 
การวางแผนการซ้ือสินคา้ 0.160 0.984 
การรับขอ้มูลข่าวสาร 22.099 0.228 
วนัท่ีซ้ือสินคา้ 21.503 0.255 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 1.516 0.679 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 20.960 0.138 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 21 ผลการทดสอบ พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ   
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ เหตุผลใน
การซ้ือสินคา้ การวางแผนการซ้ือสินคา้ การรับขอ้มูลข่าวสาร วนัท่ีซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้
และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ    
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ตาราง 22 การทดสอบ ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  
                สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 2 p 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 285.887 0.000* 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 28.384 0.101 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 30.289 0.695 
การวางแผนการซ้ือสินคา้ 3.831 0.574 
การรับขอ้มูลข่าวสาร 24.594 0.745 
วนัท่ีซ้ือสินคา้ 41.552 0.078 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 6.679 0.246 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 38.431 0.042 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 22 ผลการทดสอบ พบวา่ ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ี
เลือกซ้ือ   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อ
สินคา้ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ การวางแผนการซ้ือสินคา้ การรับขอ้มูลข่าวสาร วนัท่ีซ้ือสินคา้ ช่วงเวลา
ในการซ้ือสินคา้และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ    
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ตาราง 23 การทดสอบ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  
               สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 2 p 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 41.777 0.724 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 10.695 0.555 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 22.410 0.376 
การวางแผนการซ้ือสินคา้ 3.160 0.368 
การรับขอ้มูลข่าวสาร 17.688 0.476 
วนัท่ีซ้ือสินคา้ 21.214 0.269 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 3.018 0.389 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 13.053 0.598 
 

จากตาราง 23 ผลการทดสอบ พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในทุกเร่ือง คือ ประเภท
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนเงินท่ีใช้ซ้ือสินคา้ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ การวางแผนการซ้ือสินคา้ การรับ
ขอ้มูลข่าวสาร วนัท่ีซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ    
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ตาราง 24 การทดสอบ สถานภาพสมรสของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  
                สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 2 p 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 28.749 0.632 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 14.684 0.066 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 30.718 0.006* 
การวางแผนการซ้ือสินคา้ 1.620 0.445 
การรับขอ้มูลข่าวสาร 19.024 0.088 
วนัท่ีซ้ือสินคา้ 13.216 0.354 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 2.654 0.265 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 11.343 0.331 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 24 ผลการทดสอบ พบว่า สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ เหตุผล
ในการซ้ือสินคา้  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แต่สถานภาพสมรสไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง 
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ การวางแผนการซ้ือสินคา้ การรับขอ้มูลข่าวสาร วนัท่ี
ซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ    
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ตาราง 25 การทดสอบ อาชีพหลกัของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  
                สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 

พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 2 p 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 438.530 0.000* 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 35.812 0.147 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 141.572 0.000* 
การวางแผนการซ้ือสินคา้ 1.509 0.982 
การรับขอ้มูลข่าวสาร 33.848 0.811 
วนัท่ีซ้ือสินคา้ 28.884 0.000* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 3.820 0.800 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 35.669 0.437 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 25 ผลการทดสอบ พบวา่ อาชีพหลกัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง ประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้ และวนัท่ีซ้ือสินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่อาชีพหลกัไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดั
นนทบุรี ในเร่ือง จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ การวางแผนการซ้ือสินคา้ การรับขอ้มูลข่าวสาร ช่วงเวลาใน
การซ้ือสินคา้และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ    
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สมมติฐานที่ 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
ของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

 

 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง  
 

ตาราง 26 การทดสอบ เพศของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของ 
                สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 
ส่วนประสมทางการตลาด จ านวน X  S.D. t p 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์      

 เพศชาย 232 3.63 0.405 0.003 0.954 
 เพศหญิง 448 3.66 0.402   
2. ดา้นราคา      
 เพศชาย 232 3.61 0.564 1.386 0.239 
 เพศหญิง 448 3.62 0.508   
3. ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย      
 เพศชาย 232 3.56 0.429 0.446 0.505 
 เพศหญิง 448 3.62 0.442   
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      
 เพศชาย 232 3.50 0.483 0.736 0.391 
 เพศหญิง 448 3.52 0.454   

 

 จากตาราง 26 ผลการทดสอบ เพศของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนัหรือไม่ พบวา่ 
เพศชายและเพศหญิง ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ระดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 27 การทดสอบ อายขุองผูบ้ริโภคแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของ 
                สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 
ระหวา่งกลุ่ม 3 0.68 0.23 1.404 0.240 
ภายในกลุ่ม 676 109.48 0.16   
รวม 679 110.16    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3 1.09 0.36 1.312 0.270 
ภายในกลุ่ม 676 187.87 0.28   
รวม 679 188.96    

3. ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 3 0.31 0.10 0.534 0.659 
ภายในกลุ่ม 676 129.98 0.19   
รวม 679 130.29    

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 3 0.90 0.30 1.398 0.242 
ภายในกลุ่ม 676 145.25 0.21   
รวม 679 146.15    

 
 จากตาราง 27 ผลการทดสอบ อายุของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนัหรือไม่ พบวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 28 การทดสอบ ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง 
                การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5 0.28 0.06 0.341 0.888 
ภายในกลุ่ม 674 109.89 0.16   
รวม 679 110.16    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 5 1.83 0.37 1.321 0.253 
ภายในกลุ่ม 674 187.13 0.28   
รวม 679 188.96    

3. ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 5 0.53 0.11 0.556 0.734 
ภายในกลุ่ม 674 129.75 0.19   
รวม 679 130.29    

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 5 1.58 0.32 1.477 0.195 
ภายในกลุ่ม 674 144.57 0.21   
รวม 679 146.15    

 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบ ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั
หรือไม่ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของ
สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 29 การทดสอบ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง 
                การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 3 1.01 0.34 2.082 0.101 
ภายในกลุ่ม 676 109.15 0.16   
รวม 679 110.16    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3 0.48 0.16 0.574 0.632 
ภายในกลุ่ม 676 188.48 0.28   
รวม 679 188.96    

3. ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 3 0.11 0.04 0.187 0.905 
ภายในกลุ่ม 676 130.18 0.19   
รวม 679 130.29    

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 3 1.74 0.58 2.715 0.044* 
ภายในกลุ่ม 676 144.41 0.21   
รวม 679 146.15    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตาราง 29 ผลการทดสอบ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัให้ความส าคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่าง
กนัหรือไม่ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
ของสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาว แตกต่างกัน เพียงด้านเดียว คือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตาราง 30 การทดสอบ สถานภาพสมรสของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง 
                การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 2 0.05 0.02 0.147 0.863 
ภายในกลุ่ม 677 110.12 0.16   
รวม 679 110.16    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2 0.07 0.04 0.131 0.877 
ภายในกลุ่ม 677 188.89 0.28   
รวม 679 188.96    

3. ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 2 0.23 0.11 0.587 0.556 
ภายในกลุ่ม 677 130.06 0.19   
รวม 679 130.29    

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2 0.66 0.33 1.545 0.214 
ภายในกลุ่ม 677 145.49 0.21   
รวม 679 146.15    

 
 จากตาราง 30 ผลการทดสอบ สถานภาพสมรสของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั
หรือไม่ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของ
สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 31 การทดสอบ อาชีพหลกัของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง 
                การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 7 1.03 0.15 0.906 0.501 
ภายในกลุ่ม 672 109.13 0.16   
รวม 679 110.16    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 7 1.36 0.19 0.697 0.675 
ภายในกลุ่ม 672 187.60 0.28   
รวม 679 188.96    

3. ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 7 0.89 0.13 0.658 0.708 
ภายในกลุ่ม 672 129.40 0.19   
รวม 679 130.29    

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 7 0.97 0.14 0.642 0.721 
ภายในกลุ่ม 672 145.18 0.22   
รวม 679 146.15    

 
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบ อาชีพหลกัของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกันหรือไม่ 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 
 
 



บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด

ของสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี” เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การเลือกใช้กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ของผูป้ระกอบการ สินคา้โครงการหน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี และเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์
ผลิตภณัฑข์องโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ในจงัหวดันนทบุรี 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 
ดาวในจงัหวดันนทบุรี ณ ร้านคา้ท่ีมีการจ าหน่ายสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันนทบุรี 
ทั้ง 17 แห่ง การก าหนดขนาดตวัอย่าง การวิจยัคร้ังน้ีไม่สามารถระบุจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได ้
ผูว้ิจยัจึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยการก าหนดโควตา้ (Quota Sampling) ซ่ึงในจงัหวดันนทบุรีมี
ร้านค้าท่ีมีการจ าหน่ายสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ระดับ 5 ดาว จ านวน 17 แห่ง ผู ้วิจ ัย
ก าหนดให้เก็บกลุ่มตวัอยา่งแห่งละ 40 คน ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ีจะใชต้วัอยา่ง 680 คน โดยเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถาม สถิตท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส่วนสถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) ใชค้่าไค - สแควร์  (Chi - square  test)  t – Test และวิธีวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis of Variance) 

 

สรุปผลการวจิัย 
 ผลการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของ
สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี มีรายละเอียดโดยสรุปดงัน้ี 
 

1. ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20 – 39 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท สถานภาพโสด และประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน  
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2. การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ ระดับ 5 ดาว ของจังหวัด
นนทบุรี 

 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดั
นนทบุรี ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อ เหตุผลในการซ้ือ การวางแผนซ้ือ การรับขอ้มูล
ข่าวสาร วนัท่ีซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเฉาก๊วยโบราณ ซ้ือสินคา้คร้ังละประมาณ 101 – 200 บาท มีเหตุผลในการซ้ือ
สินคา้ คือ บริโภคเอง ไม่มีการวางแผนซ้ือสินคา้ รับขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั ซ้ือสินคา้
ในวนัเสาร์ ซ้ือสินคา้ในช่วงบ่าย (13.00 น. ถึง 19.59 น.) มีเพื่อน/คนรู้จกัเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ  
 

3. ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลติภัณฑ์ ระดับ 5 ดาวของจังหวดันนทบุรี 

 ขอ้มูลความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ีการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างโดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และปัจจยัทุกดา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณารายดา้น กลุ่ม
ตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีมากท่ีสุด คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านสถานท่ีการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด
ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียดงัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ขอ้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ 
ประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์  และรูปแบบของผลิตภณัฑ์ ส่วนตรา
ยีห่่อของผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

 ด้านราคา ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ขอ้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ราคาท่ี
เหมาะสม รองลงมาคือ มีการติดป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน และสามารต่อรองราคาได ้  
 ด้านสถานที่การจัดจ าหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ขอ้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุดคือ ความสะอาดของสถานท่ีจดัจ าหน่าย รองลงมาคือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย และความ
สะดวกในการเดินทาง ส่วนมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ขอ้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุดคือ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ รองลงมาคือ มีผลิตภณัฑ์ให้ทดลอง และมีเอกสารแนะน า
ผลิตภณัฑ ์ส่วนพนกังานคอยอธิบายเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 
 

4. การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาวในจงัหวดันนทบุรี ผลการทดสอบ พบวา่ 
เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 

ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้   อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  

อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 
ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  

ระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ   อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในทุกเร่ือง คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวนเงินท่ีใช้
ซ้ือสินคา้ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ การวางแผนการซ้ือสินคา้ การรับขอ้มูลข่าวสาร วนัท่ีซ้ือสินคา้ 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภัณฑ์ระดับ 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ เหตุผลในการซ้ือสินค้า อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

อาชีพหลกัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ และวนัท่ี
ซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานที ่2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั ผลการ
ทดสอบ พบวา่  
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เพศชายและเพศหญิง ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบล
หน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของ
สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ระดับ 5 ดาว แตกต่างกัน เพียงด้านเดียว คือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกนั ให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาดของ
สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าหน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ไม่แตกต่างกนั 

 
อภิปรายผล 

ผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีประเด็นท่ีจะน าเสนอ อภิปรายตามรายละเอียดการคน้พบ 
ดงัน้ี  

ด้านปัจจัยส่วนบุคคล จากขอ้มูลดงักล่าวสามารถน าไปศึกษาพฤติกรรมทางการตลาดเพื่อ
น าไปสู่การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ OTOP ระดบั 5 ดาว โดยศึกษาวา่ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ผล
จากการวิจยั พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุระหวา่ง 20 – 39 ปี ซ่ึงมีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท และมีสถานภาพโสด มีประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน และผูบ้ริโภคซ้ืออะไรบา้ง ซ่ึงผลจากการวิจยัในคร้ังน้ีพบวา่ ส่วนใหญ่เลือก
ซ้ือเฉาก๊วยโบราณ ซ่ึงเป็นสินคา้ OTOP ระดบั 5 ดาว ซ่ึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ
ประมาณ 101 – 200 บาท มีเหตุผลในการซ้ือสินคา้ คือ บริโภคเอง ไม่มีการวางแผนซ้ือสินคา้ รับ
ขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั ซ้ือสินคา้ในวนัเสาร์ และซ้ือในช่วงบ่าย (13.00 น. ถึง 19.59 
น.) ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีความสอดคลอ้งกบั ศริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ (2546) ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัทางสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึง ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ
ของผูซ้ื้อ อีกทั้งยงัมีความสอดคล้องกบัศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538) ได้กล่าวว่า ทฤษฏีโมเดลของ
บุคคล (Model of Man) หรือทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยโมเดลน้ีไดแ้บ่ง



69 
 

ลกัษณะการตดัสินซ้ือไว ้4 โมเดล คือ บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ บุคคลท่ีตดัสินใจ
ซ้ือโดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือด้วยความเข้าใจ และบุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือด้วย
อารมณ์ ซ่ึงในงานวจิยัในคร้ังน้ีพบวา่ ส่วนใหญ่มีเพื่อน/คนรู้จกัเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ ระดับ 5 ดาวของจังหวัด
นนทบุรี พบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล
หน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และทุกปัจจยั
อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายดา้น กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว มากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมีความสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ภานิชา พฒันขจร (2548) ไดศึ้กษาเก่ียวกบักลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ของครีมลา้งหน้า
สมุนไพรของผูป้ระกอบการรายหน่ึงในจงัหวดัอุดรธานี พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือและการใชผ้ลิตภณัฑล์า้งหนา้ ท่ีมีความส าคญัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ด้านการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาวในจงัหวดั
นนทบุรี ผลการทดสอบ พบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล
หน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้   อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล
หน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ   อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ ประเภทสินคา้ท่ีเลือก
ซ้ือ   อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี เพียงเร่ืองเดียว คือ 
เหตุผลในการซ้ือสินค้า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 อาชีพหลักมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี ในเร่ือง 
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ และวนัท่ีซ้ือสินคา้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 สมมติฐานที่ 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาดของสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดับ 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกัน 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของ
สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ระดับ 5 ดาว แตกต่างกัน เพียงด้านเดียว คือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จากทดสอบซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ ญาลดา พรประเสริฐ และ สุชาติ ฉันส าราญ (2546) ได้ศึกษาเก่ียวกบั 
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พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ในพื้นท่ีสามจงัหวดัชายแดนใต ้พบว่า 
ลกัษณะส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับการให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาด และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัจะให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 

ข้อเสนอแนะ 
1. จากผลการศึกษาพบวา่ ในวนัพฤหสับดีเป็นวนัท่ีมีจ  านวนผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือสินคา้นอ้ยท่ีสุด 

ดงันั้น ผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ควรมีการจดัท าการส่งเสริมทางการตลาดใน
วนัพฤหสับดี 

2. ผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์จดัท าการข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์โดยใช้
แผน่ผบัมากข้ึน เพื่อเป็นการช่วยในการส่ือสารทางการตลาด 

3. ผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑค์วรจดัท าการส่งเสิรมทางการตลาดมากข้ึน  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง กลยุทธ์ผลติภัณฑ์ของสินค้าโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ 

ระดับ 5 ดาว ในจงัหวดันนทบุรี 
 

ค าช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ☑ ลงหน้าข้อความทีต่รงต่อความเป็นจริง 
ส่วนที ่1   ปัจจัยส่วนบุคค 
1. เพศ  

 ☐ 1. ชาย    ☐ 2. หญิง 

2. อาย ุ

 ☐ 1. อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี   ☐ 2. อาย ุ20 – 39 ปี 

 ☐ 3. อาย ุ40 – 59 ปี   ☐ 4. อาย ุ59 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

 ☐ 1. ไม่ไดรั้บการศึกษา   ☐ 3. มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 

 ☐ 4. มธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. ☐ 5. อนุปริญญาหรือ ปวส.  

 ☐ 6. ปริญญาตรี   ☐ 7. สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ☐ 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท ☐ 2. 10,001 – 20,000 บาท 

 ☐ 3. 20,001 – 30,000 บาท  ☐ 4. 30,000 บาทข้ึนไป 

5. สถานภาพสมรส 

 ☐ 1. โสด   ☐ 2. สมรส  ☐ 3. หมา้ย 

6. อาชีพหลกั 

 ☐ 1. นกัเรียน/นกัศึกษา  ⃞ 2. ขา้ราชการ  ☐ 3. พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

 ☐ 4. พนกังานบริษทัเอกชน ☐ 5. ธุรกิจส่วนตวั ☐ 6. ลูกจา้งทัว่ไป 

 ☐ 7. แม่บา้น/พอ่บา้น  ☐ 8. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................... 
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ ระดับ 5 ดาว ของจังหวดันนทบุรี 

 
1. ท่านซ้ือสินคา้ใดในโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี 

☐ 1. ขนมมงคล  ☐ 2. เคร่ืองแกงต่างๆ  ☐ 3. เคร่ืองด่ืมรังนกส าเร็จรูป 

☐ 4. เคร่ืองประดบัแฟชัน่ ☐ 5. เคร่ืองป้ันดินเผา  ☐ 6. เคร่ืองหนงัธญัสุดา 

☐ 7. เฉาก๊วยโบราณ  ☐ 8. น ้าบูดูปรุงรส  ☐ 9. น ้าอบไทย   

☐ 10. ลิปมนั   ☐ 11. น ้ามนัเหลือง (สูตร 2) ☐ 12. สบู่กลีเซอรีนใสใยบวบ 

☐ 13. นมถัว่เหลืองผสมถัว่ 5 สี  ☐ 14. แครกเกอร์ธญัพืชผสมสาหร่าย  

☐ 15. บา้นทรงไทยจ าลองเรือนหมู่ ☐ 16. โฟมลา้งหนา้สูตรน ้านมแพะ  

☐ 17. ย  ากุง้เสียบตะไคร้กรอบ (กุง้ปรุงรส) 

 
2. จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ต่อคร้ัง 

 ☐ 1. นอ้ยกวา่ 100 บาท   ☐ 2. 101 – 200 บาท  ☐ 3. 201 – 300 บาท 

 ☐ 4. 301 – 400 บาท   ☐ 5. มากกวา่ 500 บาท 

 
3. เหตุผลในการซ้ือสินคา้ใดในโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี 

☐ 1. สนบัสนุนทอ้งถ่ิน   ☐ 2. บริโภคเอง  ☐ 3. ซ้ือเป็นของฝาก 

☐ 4. ซ้ือมาทดลองใช/้บริโภค  ☐ 5. ราคาถูก   ☐ 6. ผูอ่ื้นแนะน าใหซ้ื้อ 

☐ 7. มัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ☐ 8. รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม   

☐ 9. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………….................................................................. 

4. ท่านมีการวางแผนการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี มาก่อนหรือไม่ 

 ☐ 1. มี     ☐ 2. ไม่มี 
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5. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี จากท่ีใด 

 ☐ 1. เพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั ☐ 2. โทรทศัน์   ☐ 3. วทิย ุ

 ☐ 4. อินเทอร์เน็ต  ☐ 5. หนงัสือพิมพ ์  ☐ 6. ป้ายโฆษณา 

 ☐ 7. แผน่พบั   ☐ 8. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................................. 

 
6. ส่วนใหญ่ท่านเดินทางไปซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ในวนัใด 

☐ 1. วนัจนัทร์   ☐ 2. วนัองัคาร   ☐ 3. วนัพุธ 

☐ 4. วนัพฤหสับดี  ☐ 5. วนัศุกร์   ☐ 6. วนัเสาร์ 

☐ 7. วนัอาทิตย ์

 
7. ส่วนใหญ่ท่านไปซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี ช่วงเวลาใด 

☐ 1. ช่วงเชา้ (8.00 น. ถึง 12.59 น.)  ☐ 2. ช่วงบ่าย (13.00 น. ถึง 19.59 น.)   

 
8. บุคคลใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี 

☐ 1. ตนเอง   ☐ 2. เพื่อน/คนรู้จกั  ☐ 3. โฆษณา  

☐ 4. ผูจ้  าหน่ายสินคา้  ☐ 5. บุคคลในครอบครัว เช่น พอ่ แม่ ญาติพี่นอ้ง  

 ☐ 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................................. 
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ส่วนที่ 3 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ระดบั 5 ดาว 

ของจงัหวดันนทบุรีระดบั 5 ดาว ของจงัหวดันนทบุรี  

โดย  5 =  มากท่ีสุด 4 =  มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอ้ย และ 1 = นอ้ยท่ีสุด 

ข้อ รายการ 
ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือ 

1 2 3 4 5 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์      
2. คุณภาพของผลิตภณัฑ์      
3. วตัถุดิบท่ีใชผ้ลิต      
4. รูปแบบของผลิตภณัฑ์      
5. ความคงทนและสวยงาม      
6. ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์      
7. ฉลากบอกรายละเอียดของผลิตภณัฑช์ดัเจน      
8. ตรายีห่้อของผลิตภณัฑ์      
9. สีสันของผลิตภณัฑ์      

10. ความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์      
11. บรรณจุภณัฑข์องสินคา้      

ด้านราคา 
1. มีราคาท่ีเหมาะสม      
2. สามารต่อรองราคาได ้      
3. มีการติดป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน      

ด้านสถานทีก่ารจัดจ าหน่าย 
1. สถานท่ีจดัจ าหน่าย      
2. ความสะอาดของสถานท่ีจดัจ าหน่าย      
3. ความสะดวกในการเดินทาง      
4. การจดัวางผลิตภณัฑเ์หมาะสม หยบิจบัง่าย      
5. บรรยากาศภายในสวยงามน่าเขา้ไปจบัจ่าย      
6. มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ      
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ข้อ รายการ 
ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือ 

1 2 3 4 5 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีผลิตภณัฑใ์หท้ดลอง      
2. การแจกสินคา้ตวัอยา่ง      
3. พนกังานคอยอธิบายเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์      
4. เอกสารแนะน าผลิตภณัฑ์      
5. การลดแลก แจก แถม      
6. การสาธิตวธีิการใชผ้ลิตภณัฑ์      
7. การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์      
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