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บทคดัย่อ 
 
 

การวจิยัคร้ังน้ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผล
ต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ โดยมี
วตัถุประสงค ์คือ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้าย
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 3) เพื่อทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้
ฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วย
แบบสอบถามกบัผูม้าซ้ือซ ้ าจ  านวน 400 คน  โดยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่ า เฉ ล่ีย  ค่ า เ บ่ียง เบนมาตรฐาน ใช้ค่ าสถิ ติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test)  
และวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson's Correlation Coefficient ) 

ผลการวิจัยพบว่า ผูซ้ื้อซ ้ าผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ของวิสาหกิจชุมชน จ านวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   
มีอายุ 20-40 ปี มีสถานภาพโสด  จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
ส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ 
ผลการวิจัยพบว่าพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
ด้านช่องทางการจ าหน่ายมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  
และดา้นราคา ตามล าดบั การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการ
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ซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  ผลวิจยัพบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  
มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย  
อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ในระดับปานกลาง  และด้านราคามีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกันกับการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
ในระดบัสูง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัในทางบวก อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01  และการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง พฤติกรรมผูบ้ริโภคกับการซ้ือซ ้ า
ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลวิจยัพบวา่ในภาพรวม
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ค าส าคัญ: ผา้ฝ้ายทอมือ, ส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมผูบ้ริโภค, การซ้ือซ ้ า  
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ABSTRACT 
 
 

The objectives of this research were 1) to investigate the marketing mix influencing the 
re-purchase of hand-woven cotton products of the Chomthong Cotton Group in Chiang Mai 
province, 2) to examine the consumer behavior affecting the repurchase of the cotton products, and  
3) to test the relationship between the marketing mix and the consumer behavior on the re-purchase 
of the cotton products. The data were collected by using the questionnaires with 400 re-purchasers 
and they were statistically analyzed for frequency, percentage, mean, standard deviation,  
Chi-square test, and Pearson’s correlation coefficient. 

The research findings revealed that most of the respondents were females, single, aged 
between 20 and 40 years with bachelor degrees, being employees of private companies and having 
an average monthly income of 10,001-20,000 baht. For the marketing mix and consumer behavior 
that affected the repurchase, it was revealed that the respondents put the most significance on place, 
followed by on promotion, product and price respectively. The analysis of the relationship between 
the marketing mix and the repurchase of the cotton products revealed that product, place and 
promotion were related in the same direction to the re-purchase at a moderate level, while price 
was related at a high level. The marketing mix was positively related at the significance level of 
0.01. The analysis of the relationship between consumer behavior and the re-purchase of the cotton 
products revealed that, overall, the behavior was significantly related to the re-purchase at the 0.05 
level.  

 

Keywords: Hand-Woven Cotton, Marketing Mix, Consumer Behavior, Re-purchase  
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กติติกรรมประกาศ 
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การซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ส าเร็จไดด้ว้ย
ความกรุณาจาก อาจารย์ ดร.วินยาภรณ์ พราหมณโชติ อาจารย์ท่ีปรึกษาการค้นคว้าอิสระ  
ท่ีไดใ้ห้ค  าปรึกษา แนะน าและตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ท าให้การคน้ควา้อิสระมีความสมบูรณ์ 
ผูว้จิยัจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอบพระคุณกลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย และกลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ 
ท่ีใหค้วามอนุเคราะห์และความร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ีเป็นอยา่งดี 

ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีใหโ้อกาสในการศึกษาแก่ผูว้จิยั และคอยใหก้ าลงัใจ
ตลอดมา จนประสบความส าเร็จ 

ขอขอบคุณเพื่อน ๆ พี่ ๆ ท่ีเป็นก าลังใจและให้ความช่วยเหลือในด้านต่าง ๆ ด้วยดี 
มาตลอด เป็นอีกส่วนท่ีท าใหง้านวจิยัฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
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บทที ่1 
 

บทน า
 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ผา้ฝ้ายทอมือ เป็นงานหัตถกรรมจากภูมิปัญญาทอ้งถ่ินท่ีไดรั้บการสืบทอดกนัมานาน 
ในแต่ละทอ้งถ่ินก็จะมีความสวยงามแตกต่างกนัดว้ยเอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีโดดเด่น ซ่ึงสะทอ้นถึง 
วิถีชีวิตความเป็นอยู ่ความเช่ือ ขนบธรรมเนียมประเพณี (รัฐนนัท ์พงศว์ริทธ์ิธร, ภาคภูมิ ภคัวิภาส 
และสุรชัย แก้วยะ, 2558) ศิลปหัตถกรรมมีความเก่ียวขอ้งกบัวิถีความเป็นอยู่ของคนในท้องถ่ิน  
เช่น เคร่ืองนุ่งห่มท่ีเป็นส่ิงทอ เคร่ืองใชท่ี้เป็นเคร่ืองป้ันดินเผา แกะสลกัไม ้เคร่ืองจกัสาน เป็นตน้  

อ าเภอจอมทอง เป็นอ า เภอขนาดใหญ่ตั้ งอยู่ทางตอนใต้ของจังหวัดเชียงใหม่   
มีทรัพยากรธรรมชาติท่ีสวยงามและอุดมสมบูรณ์ มีประเพณีวฒันธรรมท่ีดีงาม จึงท าให้อ าเภอ
จอมทองเป็นอ าเภอท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักของนักท่องเท่ียวทั้ งชาวไทยและชาวต่างประเทศ  
และในแต่ละปี มีนกัท่องเท่ียวจ านวนมากเดินทางมาเท่ียว ถือเป็นเมืองท่องเท่ียวส าคญัเมืองหน่ึง
ของจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียง คือ วดัพระธาตุศรีจอมทองวรวิหารเป็น 
วดัใหญ่ประจ าอ าเภอ และอุทยานแห่งชาติดอยอินทนนท ์ซ่ึงเป็นยอดเขาท่ีสูงท่ีสุดในประเทศไทย  
พระมหาเจดียธ์าตุนภเมทนีดล พระมหาธาตุเจดียน์ภพลภูมิสิริ โครงการหลวง น ้าตกวชิรธาร สิริภูมิ 
สิริธาร เป็นตน้ และงานฝีมือหตัถกรรมผา้ฝ้ายทอมือ (ส านกังานพฒันาชุมชนอ าเภอจอมทอง, 2561) 

กลุ่มผา้ฝ้ายทอมือ ประกอบดว้ย กลุ่มอาชีพผา้ฝ้ายทอมือบา้นแท่นดอกไม ้กลุ่มทอผา้
บา้นดอยแกว้ กลุ่มผา้ทอบา้นหนองอาบช้าง กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย กลุ่มทอผา้และทอตุง กลุ่มทอผา้
บ้านใหม่แม่เต๊ียะ กลุ่มทอผ้าบ้านวงัปิน กลุ่มทอผ้าบ้านห้วยทราย กลุ่มผ้าฝ้ายบ้านอาจารย์  
และพิพิธภณัฑ์ผา้ป้าดา (บ้านไร่ไผ่งาม) เป็นต้น บ้านไร่ไผ่งาม เป็นหมู่บ้านผลิตผา้ฝ้ายทอมือ 
แบบโบราณท่ีมีคุณภาพและมีช่ือเสียงของจังหวดัเชียงใหม่ สินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์  
(One Tambon One Product: OTOP) ท่ีข้ึนช่ือของจงัหวดัเชียงใหม่มีมากมาย และหน่ึงในนั้นก็คือ  
ผา้ฝ้ายพื้นเมืองยอ้มสีธรรมชาติ ท่ีนบัวนัจะหาไดย้าก แต่ท่ีอ าเภอจอมทองนั้น มี “บา้นไร่ไผ่งาม”  
ท่ีเล่ืองช่ือเร่ืองการทอผา้ฝ้ายแบบดั้งเดิม “บา้นไร่ไผ่งาม” เป็นบา้นไมห้ลงัใหญ่ตั้งอยู่ริมแม่น ้ าปิง 
ปัจจุบนัเป็นแหล่งผลิตผา้ฝ้ายทอมือแบบโบราณท่ีมีคุณภาพและมีช่ือเสียงของ จงัหวดัเชียงใหม่  
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มีกลุ่มแม่บา้น ซ่ึงได้รับถ่ายทอดการท าผา้ฝ้ายทอมือยอ้มสีธรรมชาติจาก คุณป้าแสงดา บนัสิทธ์ิ 
ร่วมกันทอผา้ตั้ งแต่เช้าจรดเย็น หลังบ้านเป็นโรงยอ้มและโรงเก็บพืชพรรณต่าง ๆ ท่ีใช้ยอ้มผา้ 
รวมถึงเป็นท่ีตั้งของพิพิธภณัฑ์ผา้ป้าแสงดาท่ีมีผลงานและกรรมวิธีการทอผา้ของป้าแสงดาไวอ้ยา่ง
ครบถว้น  

ปัจจุบนักลุ่มแม่บา้นไดรั้บการถ่ายทอดการผลิตผา้ฝ้ายทอมือยอ้มสีธรรมชาติจากใบไม้
และดอกไมเ้ป็นสีพิเศษ จากคุณป้าแสงดา บนัสิทธ์ิ ศิลปินแห่งชาติ รวมกลุ่มกนัผลิตท่ีบา้นป้าแสงดา 
ปัจจุบนัได้จดัท าเป็นพิพิธภณัฑ์ผา้ป้าดา เพื่อร าลึกถึงผลงานของท่าน และยงัแสดงถึงชีวิตความ
เป็นอยูแ่บบพื้นบา้นในสมยัก่อนดว้ย ผูเ้ยี่ยมชม สามารถเรียนรู้ ดูผลงานตั้งแต่กระบวนการผลิตจน
เป็นผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือท่ีมีลวดลายและสีสันสวยงาม มีเอกลกัษณ์เฉพาะท่ีทรงคุณค่าแห่ง
มรดกภูมิปัญญาส่วนบุคคล นกัท่องเท่ียวจะไดช้มเคร่ืองมือท่ีใช้ทอและยอ้มผา้ท่ีป้าดาเคยใช้และ
ผลงานผา้ทอของท่าน นอกจากน้ีหากตอ้งการซ้ือผา้ทอท่ีท าจากฝ้ายพนัธ์ุพื้นเมือง ก็สามารถเลือกชม
และซ้ือหาได ้สินคา้ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ผา้ทอ ผา้ปูโต๊ะ ผา้คลุมไหล่ และผา้ปูเตียง  (องค์การบริหาร
จงัหวดัเชียงใหม่, 2561)  ดงัทะเบียนรายช่ือ ตารางท่ี 1.1 

 
ตารางที ่1.1 ทะเบียนรายช่ือกลุ่ม/ผู้ประกอบการ OTOP อ าเภอจอมทอง 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือกจิการ ช่ือผลติภัณฑ์ ต าบล ลกัษณะของผู้ผลติ 
ผู้ประกอบการ 

1. กลุ่มทอผา้บา้นดอยแกว้ ผา้ยกดอก ดอยแกว้ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
2. กลุ่มอาชีพผา้ฝ้ายทอมือ ผา้คลุมไหล่ สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
3. นางแกว้ แกว้ก๋องมา ผา้พนัคอ ดอยแกว้ ผูผ้ลิตรายเดียว 
4. กลุ่มทอผา้และทอตุง ผา้พนัคอ สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
5. กลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ ผา้พนัคอ ดอยแกว้ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
6. กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน ผา้ยกดอก สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
7. กลุ่มทอผา้และทอตุงแท่น

ดอกไม ้
ผา้พนัคอ สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

8. กลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑจ์ากผา้ ชุดบุรุษ สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
9. 

กลุ่มทอผา้บา้นหว้ยทราย 
ผา้ทอมือลาย
ขดั 

บา้นแปะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

10. กลุ่มตดัเยบ็สตรีพฒันา 
บา้นดงหาดนาค 

ชุดบุรุษ สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
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ตารางที ่1.1 (ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือกจิการ ช่ือผลติภัณฑ์ ต าบล ลกัษณะของผู้ผลติ 
ผู้ประกอบการ 

11. กลุ่มผา้ฝ้ายบา้นอาจารย ์ ผา้มดัหม่ี สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
12. กลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑ์ 

ทางการเกษตร 
เส้ือบุรุษ ข่วงเปา กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

13. กลุ่มสมุนไพรดูดกล่ิน  
Bio Herb 

สมุนไพรปรับกล่ิน
อากาศ 

สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

14. กลุ่มทอผา้ 
บา้นหนองอาบชา้ง 

ผา้มดัหม่ี สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

15. กลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑจ์าก
ผา้ฝ้าย 

เส้ือสตรี สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

16. กลุ่มทอผา้บา้นเด่นตะวนัใต ้ เส้ือบุรุษผา้ฝ้าย สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
17. กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย เส้ือผา้ส าเร็จรูปหญิง สบเต๊ียะ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 
18. กลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑผ์า้

ฝ้ายบา้นท่าศาลา 
ผา้ม่านส าเร็จรูป ข่วงเปา กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

19. กลุ่มถกัหมวกไหมพรมและ
ไหมขนแกะ 

หมวกไหมพรม บา้นหลวง กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

20. นางศิญดา จิระเพชรอ าไพ เส้ือบุรุษ ข่วงเปา ผูผ้ลิตรายเดียว 
21. Enjoy เส้ือยดืปักมือ สบเต๊ียะ ผูผ้ลิตรายเดียว 
22. วสิาหกิจชุมชนสมุนไพร 

Master tea 
ขา้วแต๋น บา้นหลวง กลุ่มผูผ้ลิตชุมชน 

ทีม่า: กรมการพฒันาชุมชน, 2561 
 
กอปรกบัเศรษฐกิจไทยในช่วง 5 เดือนแรกของปี พ.ศ. 2561 เผชิญกบัความผนัผวนของ

เศรษฐกิจโลก ค่าเงินบาทแขง็  และราคาพืชผลทางการเกษตรท่ีทรงตวัต ่า ตลอดจนราคาน ้ามนัท่ีเร่ิม
ปรับตัวสูงข้ึน ส่งผลให้ความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคยงัทรงตัวอยู่ในระดับต ่า ท าให้ประชาชน
ระมดัระวงัการจบัจ่ายใช้สอย และการซ้ือขา้วของไม่คึกคกัเท่าท่ีควร การฟ้ืนตวัทางเศรษฐกิจยงั
กระจุกตัว ไม่กระจายตัวไปยงัพื้นท่ีต่าง  ๆ ทั่วประเทศ (ศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ 
มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย, 2561) 
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ประกอบกับการได้สัมภาษณ์และพูดคุยกับผูป้ระกอบการในพื่นท่ีพบว่า ปัจจุบัน
ยอดขายผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายลดลง เน่ืองจากมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือน้อยลง จ านวน
นกัท่องเท่ียวนอ้ยลง และการกลบัมาซ้ือซ ้ าก็มีนอ้ยลง ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยั จึงสนใจศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ 
ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดรั้บมาเป็น
แนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ 
ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของ 
กลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

3. เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค
กบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

1. ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม 
ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

2. สามารถน าข้อมูลท่ีได้มาเป็นแนวทางส าหรับผู ้ประกอบกา รในการก าหนด 
แผนการตลาด วางแผนการผลิตและน าไปพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนอง  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีใชใ้นปัจจุบนัและในอนาคต 

3. สามารถน าขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นฐานขอ้มูลให้กบัผูท่ี้สนใจศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลเก่ียวกบั
การซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ยฝ้ายทอมือของอ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ตลอดจนหน่วยงานภาครัฐ
และเอกชนในการสนบัสนุนและส่งเสริมการพฒันาคุณภาพของผา้ฝ้ายทอมือต่อไป  

4. ข้อค้นพบในการวิจยัคร้ังน้ีจะแสดงให้เห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ซ่ึงจะเอ้ือประโยชน์กับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจผา้ฝ้ายทอมือ โดยสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาหลกัสูตรการฝึกอบรม
ทางธุรกิจ เพื่อสร้างผูป้ระกอบการธุรกิจผา้ฝ้ายรายใหม่ 
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สมมุติฐานของการวจัิย 

สมมุติฐานการวิจยัท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ 
ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

สมมุติฐานการวิจยัท่ี 2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย 
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 
ขอบเขตของการวจัิย 

ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกุล่มผา้ฝ้าย 

อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีกลุ่มประชากร จ านวน 400 คน 
ขอบเขตด้านเนือ้หา ไดแ้ก่  
ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั มีดงัน้ี 
1. ตวัแปรอิสระ 

1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1.1.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
1.1.2 ปัจจยัดา้นราคา 
1.1.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.1.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1.2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2. ตวัแปรตาม 

คือ การซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกุล่มผ้าฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดั
เชียงใหม่  

ขอบเขตด้านสถานที ่  
สถานท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลของการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผา้ฝ้ายอ าเภอจอมทอง 

จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย และกลุ่มทอผา้ 
บ้านใหม่แม่เต๊ียะ จากตารางท่ี 1.1 โดยทั้ ง 3 กลุ่มวิสาหกิจชุมชน มีผา้ฝ้ายทอมือท่ีมีช่ือเสียง  
มีเอกลักษณ์ของผา้ท่ีโดดเด่นและได้รับความนิยม ได้ถูกคัดสรรผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายไปในงาน 
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ 
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ขอบเขตด้านเวลา 
ระหวา่งเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2561  ถึง เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2562 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้าน

ราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคจะซ้ืออะไร (What) ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เม่ือใด 
(When) ผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน (Where) ใครคือผูท่ี้จะซ้ือ (Who) ใครคือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ 
(Whom) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) และการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร (How)  

การซ้ือซ ้า หมายถึง ลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือแล้วได้ท าการกลบัมาซ้ือเพิ่ม 
อีกคร้ัง 

ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ หมายถึง เส้ือผา้ กระโปรง ผา้พนัคอ ผา้คลุมไหล่ ผา้คลุมโต๊ะ 
ผา้คลุมเตียง กระเป๋า หมวก 

กลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ หมายถึง กลุ่มผา้ฝ้าย จ านวน 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย และกลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ  

ผู้บริโภค หมายถึง ลูกคา้ชาวไทยท่ีซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ 
 
 
 



 

 

บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง
 
 

การวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มีดงัน้ี 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demegraphy) 
2. ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.2 ราคา (Price) 
2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

3. การซ้ือซ ้ า (Repeat-buying) 
4. พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ให้ค  าจ  ากดัความว่า หมายถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์

ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได้ อาชีพ ระดบัการศึกษา องค์ประกอบ
เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีส าคญั
และสถิติท่ีวดัได้ของประชากรท่ีจะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งท าให ้
ง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรทางดา้นอ่ืน ๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 

1. อายุ (Age) หมายถึง อายุของกลุ่มของผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์ต่อการบริโภค
สินค้าหรือบริการท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน  
นกัการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากด้านอายุเพื่อเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 
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ของ ส่วนตลาดได้ท าการค้นคว้าหาความต้องการของตลาด ส่วน เล็ก  (Niche Market)  
โดยมุ่งความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น ๆ 

2. เพศ (Sex) หมายถึง ตวัแปรทางท่ีเป็นส่วนในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั ดงันั้น
นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาตวัแปรน้ีอยา่งรอบครอบ เพราะว่าในยุคปัจจุบนันั้นตวัแปรทางดา้นเพศ 
มีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภคไปจากเม่ือก่อน การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมี
สาเหตุมาจากการท่ีผูห้ญิงออกไปท างานนอกบา้นมากข้ึน 

3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลักษณะของครอบครัวนับว่าเป็น
เป้าหมายท่ีส าคญัของการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัอยา่งยิ่งในส่วนท่ี
เก่ียวกบัหน่วยของผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใช้
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงรวมถึงยงัใส่ใจในการพิจารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร์และโครงสร้าง
ดา้นส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูท่ี้เป็นคนตดัสินใจในครอบครัวเพื่อท่ีจะช่วยท าให้พฒันากลยุทธ์การตลาด
ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) หมายถึง ตวัแปร 
ท่ีส าคญัต่อการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาดจะสนใจกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง 
แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัของการแบ่งส่วน
การตลาดโดยยึดถือเกณฑ์รายได้เพียงอย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตวัช้ีวดัความสามารถของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้หรือไม่มีความสามารถในการซ้ือสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ 
แทท่ี้จริงแลว้อาจใชเ้กณฑ์ รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา เป็นตน้ เป็นตวัก าหนด
เป้าหมายได้เช่นกนั แมร้ายได้เป็นตวัแปรท่ีนิยมใช้แต่นักการตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงเกณฑ์
รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ เพื่อให้สามารถก าหนดตลาดเป้าหมายให้
ชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

 
ส่วนประสมทางการตลาด  

เชาว์  โรจนแสง (2555) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง  
การผสมท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการสร้างสินคา้และบริการ การก าหนดราคา 
การจัดจ าหน่าย ซ่ึงได้มีการจัดออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภคท่ีต้องการ  
และการส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑท่ี์เสนอ 

การก าหนดส่วนประสมการตลาดจ าเป็นตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
(Target Market) ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั เพื่อให้เขา้ถึงความตอ้งการในการซ้ือ
ของตลาดได้ง่ายข้ึน ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย องค์ประกอบหลกั 4 ตวั คือ ผลิตภณัฑ์ 
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(Product)  การก าหนดราคา (Price)  การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หรือเรียกวา่ 4 PS  

การด าเนินการเพื่อให้เข้าถึงตลาดเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพจะต้องก าหนด
กิจกรรมของส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ตวั กระท าพร้อม ๆ กนัไป เพื่อใหผ้ลิตภณัฑถึ์งมือผูบ้ริโภค 
และไดรั้บความพอใจสูงสุด ซ่ึงเป็นวตัถุประสงค์หลกัของการตลาด ดงันั้นส่วนประสมการตลาด 
ประกอบดว้ย 4 ตวั คือ  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product)  เป็นตวัแปรตวัแรกของส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญั
ท่ีสุดท่ีนกัการตลาดตอ้งหยิบยกข้ึนมาพิจารณาก่อน โดยเลือกผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการ 
ของตลาดเป้าหมาย เพื่อสะดวกในการพฒันาส่วนประสมการตลาดตัวอ่ืน ๆ ให้สัมพนัธ์กัน  
แมต้วัผลิตภณัฑ์จะเป็นเพียงองคป์ระกอบตวัเดียวในส่วนประสมการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญั
ซ่ึงมีรายละเอียดท่ีจะตอ้งพิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี  

1.1 ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Product Variety) 
1.2 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Quality) 
1.3 รูปแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ ์(Design) 
1.4 สาลกัษณ์และลกัษณะของผลิตภณัฑ ์(Features)  
1.5 ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์(Brand Name) 
1.6 การบรรจุภณัฑ ์หรือการหีบห่อของผลิตภณัฑ ์(Packaging) 
1.7 ขนาดของผลิตภณัฑ ์(Sizes) 
1.8 การบริการของผลิตภณัฑ ์(Services) 
1.9 การรับประกนัผลิตภณัฑ ์(Warranties) 
1.10 การรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) 

2. การก าหนดราคา (Price)  เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์หรือ
บริการในรูปแบบของเงินตรา แม้ว่าผลิตภณัฑ์และบริการจะถูกพฒันาอย่างถูกต้องตามความ
ต้องการของตลาดเป้าหมายแล้วก็ตาม ไม่ได้หมายความว่าผลิตภณัฑ์จะขายได้ตามเป้าหมายท่ี
ก าหนดไว ้ราคาจะเป็นตวัแปรท่ีส าคญัตวัหน่ึงท่ีท าให้ลูกค้าสนใจและยอมรับในผลิตภัณฑ์นั้น 
อย่างไรก็ตามการก าหนดราคาจะต้องให้ถูกต้องและยุติธรรมโดยค านึงถึงต้นทุน ลักษณะการ
แข่งขนัในตลาดเป้าหมาย หากลูกคา้ไม่ยอมรับราคาเม่ือใด แผนงานท่ีก าหนดไวอ้าจจะลม้เหลวและ
น าไปปฏิบติัไม่ได ้ราคาท่ีเหมาะสมจะเป็นตวัผลกัดนัผลิตภณัฑ์ให้ออกสู่ตลาดเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี 
ประเด็นส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคา ไดแ้ก่ 

2.1 ราคาสินคา้ในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) 
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2.2 ราคาท่ีใหส่้วนลด (Discounts) 
2.3 ราคาท่ีมีส่วนยอมให ้(Allowances) 
2.4 ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาการช าระเงิน (Payment Period) 
2.5 ราคาท่ีมีเง่ือนไขการใหสิ้นเช่ือ (Credit Terms) 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) การจดัจ าหน่ายหมายความถึง การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Channel of Distribution) และการกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) ในการจัดช่องทาง 
การจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ดีเพียงใดก็ตาม หากไม่สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ทนัเวลาท่ี
ตอ้งการ และสถานท่ีท่ีตอ้งการแลว้ก็จะดอ้ยความหมายลงไป ในการพิจารณาวา่จะวางผลิตภณัฑ์ใน
สถานท่ีใดท่ีเหมาะสม และในเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการนั้นเป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งน ามา
พิจารณาควบคู่ไปกบัการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภค เส้นทางนั้นจะตอ้งผ่านคนกลาง 
หรือสถาบนัท่ีท าหน้าท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายหรือไม่ ทั้งน้ีเพื่อให้ผลิตภณัฑ์และบริการไปถึงมือ
ผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมายไดท้นัเวลาท่ีมีความตอ้งการ 

ปัจจัยส าคัญท่ีจะน ามาพิจารณาในตัวแปรของส่วนประสมการตลาดเก่ียวกับด้าน 
การจดัจ าหน่ายมีดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) 
3.2 ความครอบคลุม (Coverage) 
3.3 การเลือกใชช่้องทาง (Assortments) 
3.4 ท าเลท่ีตั้ง (Location) 
3.5 สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
3.6 การขนส่ง (Transportation) 
3.7 คลงัสินคา้ (Warehousing) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือความหมายใหต้ลาดเป้าหมายไดท้ราบ
ถึงผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตอ้งการจะจ าหน่าย ณ สถานท่ีใด ระดบัใด การส่งเสริมการตลาดเป็น 
ตัวแปรตัวหน่ึงของส่วนประสมการตลาด โดยท าหน้าท่ีช้ีชวนให้ลูกค้าเป้าหมายสนใจและ 
ซ้ือผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่งเสริมการตลาด คือ ส่วนประสมของการส่งเสริม
การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 

4.1 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
4.2 การโฆษณา (Advertising) 
4.3 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หรือหน่วยงานขาย (Sales Force) 
4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
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4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซ่ึงหมายรวมถึงการส่งเสริมการขาย 
ทางไปรษณีย์ (Direct Mail) และการส่งเสริมการขายทางโทรศัพท์ และทางอินเทอร์เน็ตด้วย 
(Telemarketing and Internet) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ (2552, 80-81) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง
ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกค้า เ กิดความพึงพอใจ (Kotler and Armstrong อ้างถึงใน  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคนอ่ืน ๆ , 2552) ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผ ัสได้และสัมผ ัสไม่ได้ เช่น  
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ 
ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  (Product Positioning) เ ป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่าย เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้ งหมดท่ีลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการ คุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป  
(Kotler and Armstrong อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคนอ่ืน ๆ, 2552) หรือหมายถึง คุณค่า
ผลิตภณัฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost)  
ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา (Price) ของ
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ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้ง
ค านึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า
ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น  

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 การแข่งขนั 
2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมาย คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบด้วย  
การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน 
ดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค  
(Kotler and Keller อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคนอ่ืน ๆ, 2552) หรือหมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
จึงประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง 
(Direct Channel) จากผู ้ผลิตไปย ังผู ้บริโภค หรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อม 
จากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตาม
แผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงั
จุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าโดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler & Keller 
อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืน ๆ, 2552) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
ตวัผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
(1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ 
ต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เ กิดความต้องการ 
หรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ 
และพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker & Stanton อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2552) 
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ห รือ เ ป็นก าร ติด ต่อ ส่ื อสาร เ ก่ี ยวกับข้อมู ลระหว่ า งผู ้ข า ยกับผู ้ ซ้ื อ  เพื่ อส ร้ า งทัศนค ติ 
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย 
และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการ องคก์รอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและ
ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกับ 1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Create Strategy)  
และยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising Tactics)  2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ
เผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย 
และสร้างความสัมพนัธ์อันดีกับลูกค้า งานในข้อน้ีจะเก่ียวข้องกับ 1. กลยุทธ์การขายโดยใช้ 
พนกังานขาย (Personal Selling Strategy) 2. การบริหารหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้
ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุน
การโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการ
ซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ 
คือ 

4.3.1 การกระตุ้นผู ้บริโภค เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภค 
(Consumer Promotion) 

4.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) 

4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Sales Force Promotion) 

4.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย 
ดงัน้ี  
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4.4.1 การให้ข่ าวเป็นการเสนอความคิดเ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ  
หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่น
การกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์ 

4.4.2 ประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสาร 
ท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบาย 
ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ 
ของบริษทั 

4.5 ก า รตล าดทางตรง  (Direct Marketing ห รือ  Direct Response Marketing)  
การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวธีิการต่าง ๆ 
ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู ้ซ้ือและท าให้เกิดการตอบสนองในทันที  
ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและ
แคตตาล็อก 

4.5.2 ก ารโฆษณา เพื่ อให้ เ กิดการตอบสนองโดยตรง  (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสารหรือป้ายโฆษณา  

4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E-Marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ
โดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 1) การขายทางโทรศพัท ์2) การขาย
โดยใชจ้ดหมายตรง 3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อก  4) การขายทางโทรศพัท ์วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์
ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

 
การซ้ือซ ้า  

แอนดริว เอส.ซี.อาเรนเบิร์ก (Ehrenberg อ้างถึงใน ศิโสภา อุทิศสัมพนัธ์กุล , 2553)  
กล่าวว่า น าทฤษฎีการค านวณทางคณิตศาสตร์การแจกแจงแบบทวินามลบ (Negative Binomial 
Distribution: NBD) และวธีิผลต่างนยัส าคญันอ้ยท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) มาใชใ้น
การค านวณเป็นตวัเลขทางสถิติเก่ียวกบัอตัราการซ้ือซ ้ าสินคา้อุปโภคบริโภค ในอุตสาหกรรมท่ี
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หลากหลาย ท่ีมีการซ้ือซ ้ าอยา่งสม ่าเสมอ เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม น ้ ายาท าความสะอาด ท่ีสามารถหา
ซ้ือไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความซับซ้อนมาก ก่อนซ้ือผูบ้ริโภคต้องการทัศนคติท่ีดี 
ประสบการณ์จากการทดลองใช้คร้ังก่อน และอิทธิพลภายนอก เช่น การโฆษณา การลดแลก 
แจกแถม (Promotion) พนกังานขาย การพบเห็นสินคา้ การตั้งราคา แพคเกจจ้ิง รวมไปถึงการบอกต่อ 
(Word of Mouth) ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลไปถึงการซ้ือ การใช ้และความรู้สึกพึงพอใจหลงัการใช้ 
จนกระทัง่เปล่ียนเป็นทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ 

การซ้ือซ ้ า คือ สถานการณ์ท่ีบุคคลซ้ือสินคา้มากกวา่หน่ึงคร้ัง โดยรูปแบบของการซ้ือซ ้ า
นั้นมีความหลากหลาย ประกอบดว้ยหลายปัจจยัท่ีส่งผลต่ออตัราการซ้ือซ ้ า เช่น ปัจจยักิจกรรมทาง
การตลาด เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การตั้งราคา การขนส่งสินคา้ ปัจจยัดา้นธรรมชาติ
ของผลิตภณัฑ์ และตราสินคา้ ปัจจยัดา้นส่วนแบ่งทางการตลาดและการกระจายตวัของผลิตภณัฑ์ 
(Penetration Level) ปัจจยัดา้นจ านวนการซ้ือต่อบุคคล และระยะเวลาในการซ้ือต่อคร้ัง เป็นตน้ 

ทฤษฎีการค านวณทางคณิตศาสตร์การแจกแจงแบบทวินามลบ  (Negative Binomial 
Distribution: NBD) และวิ ธี ผล ต่างนัยส าคัญน้อย ท่ี สุด  (Least Significant Difference: LSD)  
ไม่สามารถน ามาประยุกต์ใชก้บัสถานการณ์การเขา้มาของลูกคา้รายใหม่ ซ่ึงท าให้เกิดการผิดปกติ
ของจ านวนการซ้ือในคร้ังก่อนส่งผลให้ไม่สามารถควบคุมการทดลองได้ โดยอาเรนเบิร์ก 
(Ehrenberg อา้งถึงใน ศิโสภา อุทิศสัมพนัธ์กุล, 2553) สรุปลกัษณะลูกคา้ดงัน้ี  

1. ลูกคา้ใหม่ท่ีถูกดึงดูดมาดว้ยการส่งเสริมการขาย โดยราคานั้นจะดึงดูดผูบ้ริโภคท่ีไม่
เคยซ้ือตราสินคา้นั้นมาก่อนใหซ้ื้อสินคา้ ซ่ึงในระยะต่อมาจะเสมือนไม่มีลูกคา้ใหม่เกิดข้ึน เน่ืองจาก 
เป็นการเข้ามาและออกไปอย่างรวดเร็ว โดยกลุ่มลูกค้าน้ีจะซ้ือไว้เพื่อทดแทนตราสินค้าอ่ืน 
ในระยะสั้นเท่านั้น 

2. ลูกค้าเก่าท่ีเคยซ้ือปริมาณเล็กน้อย โดยราคาจะดึงดูดผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือตราสินคา้
เล็กน้อยให้มาซ้ือสินคา้ ซ่ึงลูกคา้กลุ่มน้ีจะมีพฤติกรรมใกลเ้คียงกบักลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีซ้ือไวท้ดแทน
ตราสินคา้อ่ืนในระยะสั้นเท่านั้น 

3. ลูกคา้เก่าท่ีเคยซ้ือปริมาณมาก สม ่าเสมอ การส่งเสริมการขายนั้นไม่ส่งผลต่อการซ้ือ
ของลูกคา้กลุ่มน้ีท่ียงัคงซ้ือเป็นปกติ ทั้งก่อนและหลงัการส่งเสริมการขายและไม่ไดซ้ื้อเพื่อทดแทน
ตราสินคา้อ่ืน 

วิธีการซ้ือของผูบ้ริโภค (Operations in Consumer Buying) (สุภาภรณ์ พลนิกร อา้งถึงใน 
สมทรง กล่ินพนู, 2552) การพิจารณาวา่ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการทางการตลาดอยา่งไร 
อะไรบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค 
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สถานการณ์การซ้ือแบบต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค (Types of Consumer Buying Situations) 
วิธีการซ้ือของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัตามแบบของการซ้ือสินคา้ท่ีเก่ียวข้อง เช่น การซ้ือเคร่ือง
กระป๋อง หรืออาหารส าเร็จรูปต่าง ๆ ย่อมมีความแตกต่างกนัไป แบ่งสถานการณ์การซ้ือออกเป็น  
3 แบบ คือ 

1. พฤติกรรมแบบประจ าวนั (Reutilized Response Behavior) เป็นการซ้ือท่ีง่ายท่ีสุด 
ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้ท่ีราคาไม่แพงและเป็นสินคา้ท่ีตอ้งซ้ือบ่อยคร้ัง ผูซ้ื้อคุน้เคยดีกบัชนิดสินคา้และ
รู้จกัตราสินคา้ รู้ลกัษณะรูปร่างของสินคา้ และมีความชอบแต่ละตราสินคา้มากน้อยตามล าดบักนั 
เขาจะไม่ซ้ือสินคา้ตราซ ้ า ๆ กนัทุกคร้ังไป เพราะว่าบางคร้ังตราสินคา้ท่ีซ้ือเป็นประจ าขาดตลาด 
หรือสินคา้ตราอ่ืนมีส่วนลดพิเศษ หรือแจกของแถม เป็นตน้ โดยทัว่ไปการซ้ือแบบน้ีเป็นการซ้ือ
แบบประจ าวนั ผูซ้ื้อจะไม่เสียเวลาตดัสินใจหรือเสียเวลาหาซ้ือ 

งานของนกัการตลาดในสถานการณ์เช่นน้ี ควรท่ีจะพยายามรักษาในเร่ืองคุณภาพให้
ดี ให้มีสินคา้ขายอยู่เสมอ ไม่ขาด และพยายามท าให้สินคา้มีคุณค่าอยู่เสมอส าหรับลูกคา้ปัจจุบนั 
และส าหรับผูท่ี้ยงัไม่ได้เป็นลูกค้า นักการตลาดจะต้องพยายามเปล่ียนแปลงนิสัยการซ้ือ โดย
พยายามเรียกร้องความสนใจต่อตราสินคา้เรามากกว่าตราท่ีเขาเคยชอบ โดยการเพิ่มลกัษณะพิเศษ 
หรือท าการลดราคาเป็นพิเศษ หรือแจกของแถมเป็นตน้ 

2.  การแก้ปัญหาแบบเลือกจ ากัดขอบเขต (Limited Problem Solving) การซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจะยุ่งยากข้ึน เม่ือผูซ้ื้อเผชิญกับตราสินค้าท่ีไม่คุ ้นเคยส าหรับสินค้าประเภทท่ีคุ้นเคย  
ซ่ึงท าให้ตอ้งรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาดรู้ว่าผูบ้ริโภคพยายามลด
ความเส่ียงอนัเกิดจากการซ้ือ โดยการรวบรวมขอ้มูลก่อน ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งสร้างการส่ือสาร
การตลาดท่ีดีเพื่อใหผู้ซ้ื้อรู้จกัและมัน่ใจในตราสินคา้นั้น 

3. การแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง (Extensive Problem Solving) ผูซ้ื้อจะประสบกบัความ
สับสนมากข้ึนเม่ือเขาจะตอ้งเผชิญกบัสินคา้ท่ีเขาไม่คุน้เคย และไม่รู้ว่าจะใช้อะไรเป็นเคร่ืองมือช้ี
การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาดของสินคา้น้ีจะตอ้งเขา้ใจขอ้มูลและตอ้งประเมินการกระท าท่ีผูท่ี้จะ
เป็นผูซ้ื้อตอ้งการ ซ่ึงจะตอ้งมีการใหค้วามรู้เก่ียวกบัลกัษณะท่ีส าคญัของสินคา้ประเภทนั้นแก่ผูซ้ื้อ 

การซ้ือคร้ังแรก  
ในการซ้ือคร้ังแรก (Initial Purchase) ผูบ้ริโภคมกัมีการซ้ือแบบแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง 

(Extensive Problem Solving: EPS) และต่อมามีแบบแผนท่ีท าให้เกิดความซ่ือสัตย์ต่อตราสินค้า 
อย่างไรก็ดีการแก้ปัญหาแบบจ ากดัเขตท าให้เกิดความเฉ่ือย คือ ท าจนเป็นนิสัย ผูบ้ริโภคจะท า
เหมือนเดิมอีกแทนท่ีจะเปล่ียนการตดัสินใจ 
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1.  การแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง (Extended Problem Solving: EPS) ในบางกรณี
กระบวนการตดัสินใจด าเนินไปอย่างละเอียดทุกขั้นตอน เช่น ในการซ้ือรถยนต์ เส้ือผา้ราคาแพง  
ชุดเคร่ืองเสียง เป็นตน้ ซ่ึงจ าเป็นจะตอ้ง “เลือกให้ถูกตอ้ง” และจ าเป็นตอ้งใช้การแกปั้ญหาอย่าง
กว้างขวาง มักใช้กับสินค้าท่ีไม่คุ ้นเคย ราคาแพง และซ้ือไม่บ่อยคร้ัง โดยผ่านขั้นตอนของ
กระบวนการตดัสินใจ 7 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 การระบุปัญหา 
ขั้นตอนท่ี 2 การระบุขอ้จ ากดัของปัจจยั 
ขั้นตอนท่ี 3 การพฒันาทางเลือก 
ขั้นตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ทางเลือก 
ขั้นตอนท่ี 5 การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
ขั้นตอนท่ี 6 การน าผลการตดัสินใจไปปฏิบติั 
ขั้นตอนท่ี 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล 

2. การแก้ปัญหาแบบเลือกจ ากัดขอบเขต (Limited Problem Solving: LPS) เป็นวิธี
ตรงกนัขา้ม ผูบ้ริโภคน้อยรายท่ีจะมีทรัพยากรหรือแรงจูงใจเพียงพอท่ีจะใช้วิธีการแกปั้ญหาอยา่ง
กวา้งขวางทุกคร้ัง วิธีน้ีท  าให้ง่ายข้ึนโดยการลดจ านวนแหล่งข่าวสารลง ลดข่าวสารลง ลดทางเลือก
ลง ลดเวลาท่ีจะซ้ือลง และลดเกณฑ์ในการประเมินค่าลง สรุปแลว้มีการตดัสินใจในขอบเขตแคบ
กวา่แมจ้ะขั้นตอนเท่ากบัวิธีการแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง (Extended Problem Solving: EPS) ก็ตาม 
เหมาะกบัสินคา้ท่ีใชป้ระจ าวนัและสินคา้ท่ีซ้ือในบางโอกาส 

3.  การแก้ปัญหาแบบมีความซับซ้อนปานกลาง  (Mid Range Problem Solving)  
การแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง (Extended Problem Solving: EPS) และการแกปั้ญหาแบบเลือกจ ากดั
ขอบเขต (Limited Problem Solving: LPS) เป็นกระบวนการตดัสินใจท่ีอยูค่นละฟาก มีการตดัสินใจ
ท่ีอยู่ระหว่างนั้นโดยมีแบบก่ึงกลางอยู่ตรงกลาง เพื่อแสดงว่าเป็นการตดัสินใจซ้ือท่ีมีลกัษณะของ
การแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง (Extended Problem Solving: EPS) และการแกปั้ญหาแบบเลือกจ ากดั
ขอบเขต (Limited Problem Solving: LPS) ผสมกนัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อขอบเขตของการแกปั้ญหา 
(Factors Influencing the Extent of Problem Solving) มีดงัน้ี 

3.1 ความแตกต่างในทางเลือก (Differentiated Alternatives) เห็นภาพว่าทางเลือก
คลา้ยกนัมากเท่าใด ก็จะตอ้งตดัสินใจแบบการแกปั้ญหาแบบเลือกจ ากดัขอบเขต (Limited Problem 
Solving: LPS) หรือแบบก่ึงกลาง ทางเลือกดงักล่าวเป็นทั้งท่ีเห็นได ้(Objective) และท่ีไม่เห็นแต่นึก
ภาพเองได ้(Subjective) เช่น ความสุขและการแสดงออกซ่ึงตนเอง (Self - expression) 
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3.2 การมีเวลามาก (Time Availability) ถ้าใช้วิธีการแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง 
(Extended Problem Solving: EPS) ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีเวลามากอาจจะตดัสินใจอยา่งรวดเร็วได ้ถา้ไม่
มีเวลาพอก็จะตอ้งเปล่ียนไปใชว้ิธีการแกปั้ญหาอย่างกวา้งขวาง (Extended Problem Solving: LPS) 
เช่น ซ้ือรถก็ตอ้งคิดวา่ “เลือกยีห่อ้ท่ีเพื่อนนกัแข่งรถแนะน า” 

3.3 การทุ่มเทความพยายาม (Involvement) ถา้เราจะเลือกว่าดูหนงัเร่ืองไหนดีเราคง
ไม่ใชว้ิธีตดัสินใจแบบวิธีการแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง (Extended Problem Solving: EPS) เพราะมี
แรงจูงใจท่ีจะให้ใช้ความพยายามเพื่อตดัสินใจน้อยมาก นอกจากว่าจะมีความส าคญัต่อตวัเรามาก
และจะตอ้งเลือกสินคา้หรือตราสินคา้ในสถานการณ์นั้น เม่ือมีความเก่ียวขอ้งสูงก็จ  าเป็นท่ีตอ้งเลือก
ใหถู้กตอ้ง    

การซ้ือซ ้า  
1. การแกปั้ญหาแบบซ ้ าซาก (Repeated Problem Solving) การซ้ือซ ้ า (Repeat Purchase) 

มกัจะตอ้งมีการแกปั้ญหาติดต่อกนั เพราะเกิดจากปัจจยัหลายประการ ท่ีส าคญัท่ีสุดคือ เกิดความไม่
พอใจในทางเลือกท่ีซ้ือมาตั้งแต่คร้ังแรก จนบางคร้ังเกิดการเปล่ียนตราสินคา้อยู่เร่ือย ๆ อาจจะเกิด
จาก สต๊อกในร้านค้าปลีกหมด ซ่ึงผูซ้ื้อต้องดูว่าจะเกิดความคุ้มค่าไหมท่ีจะลงทุนทั้ งเวลาและ
พลังงานเพื่อให้ไปซ้ือท่ีร้านอ่ืน พฤติกรรมแบบน้ีเรามักจะพบเม่ือมีทางเลือกมากมาย แต่ละ
ทางเลือกคลา้ยคลึงกนัสินคา้บริโภคแบบหลายประเภทมีการซ้ือซ ้ ามาก การตดัสินใจก็ใชแ้บบการ
แก้ปัญหาแบบเลือกจ ากัดขอบเขต (Limited Problem Solving: LPS)  โดยมีกฎว่า “ซ้ือของท่ีถูก
ท่ีสุด” นักการตลาดจึงใช้การส่งเสริมการขาย เช่น คูปอง ช้ินส่วนสินค้า ลดราคา เป็นต้น  
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการแสวงหาข่าวสารเร่ืองราคา ติดต่อกนัโดยตลอด 

2. การตดัสินใจอยา่งเป็นนิสัย (Habitual Decision Making) การซ้ือซ ้ าเกิดจากนิสัยท่ีท า
ให้กิจกรรมการตดัสินใจง่ายข้ึน และท าให้ผูบ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิตไดดี้ข้ึน นิสัยใน
การซ้ือแตกต่างกนัไปตามระดบัของการเก่ียวขอ้ง และทุ่มเทความพยายามกบัสินคา้ จึงจ าเป็นตอ้ง
เปรียบเทียบนิสัยการซ้ือท่ีข้ึนอยูก่บัความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ และข้ึนอยูก่บัความเฉ่ือย ดงัน้ี 

2.1 การซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ (Brand Loyalty) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค รักและศรัทธา
ในสินคา้ตราสินคา้หน่ึงจนยากท่ีจะเปล่ียนใจไปใช้สินคา้ตราสินคา้อ่ืน ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึก
คุน้เคยกบัตราสินคา้นั้น ความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้มีหลายระดบั ผูบ้ริโภคมีความพอใจต่อสินคา้ 
ตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึงและซ้ือสินคา้นั้นดว้ยความเคยชิน เร่ืองน้ีมกัจะเกิดเม่ือการตดัสินใจคร้ัง
แรกกระท าโดยรอบคอบโดยวิธีการแกปั้ญหาอย่างกวา้งขวาง (Extended Problem Solving: EPS) 
เม่ือปรากฏวา่ทุกฝ่ายเก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่ายสินคา้เป็นท่ีเช่ือถือไดค้วามรู้สึกอนัจะเป็นข่าวสารท่ีดี 
ส าหรับผูบ้ริโภคจึงไม่มีแรงจูงใจ ท่ีจะท าใหลู้กคา้เปล่ียนแปลงพฤติกรรมทุกคร้ังท่ีตระหนกัถึงความ
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ตอ้งการซ้ือตราสินคา้น้ีและจะซ่ือสัตยต่์อร้านคา้ด้วย แมว้่าจะตอ้งใช้เวลาและค่าใช้จ่ายมากกว่า 
เน่ืองจากท่ีตั้งของร้านคา้ไม่สะดวกก็ตาม 

2.2 ความเ ฉ่ือย ( Inertia) ผู ้บ ริโภคท่ี ซ้ือจนเป็นนิสัย เป็นผู ้บ ริโภคท่ีไม่ทุ่มเท 
ความพยายามหรือทุ่มเทน้อยมากในสินค้าประเภทน้ี แม้ว่าจะรู้สึกว่าทุกตราสินค้าเหมือนกัน  
ความจริงแล้วเขาจะไม่เปล่ียนตราสินค้าบ่อย จะมีการขายในราคาพิเศษ พฤติกรรมเช่นน้ีเป็น 
ความเฉ่ือย นิสัยท่ีไม่คงทนถาวร ไม่ไดซ่ื้อสัตยต่์อตราสินคา้ แต่มีการซ้ือตราสินคา้เดิมซ ้ า จนกวา่จะ
พบว่า ใครขายถูกกว่าก็จะเปล่ียนไป เม่ือไปพบว่าใครขายถูกกว่าอีกก็จะเปล่ียนไปเร่ือย ๆ ถา้การ
คาดคะเนการซ้ือเกิดมีข้ึน ก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือตราสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ใหค้วามพอใจซ ้ าอีกเหตุ
ท่ี เ ป็นดัง น้ี เ น่ืองจากประสบการณ์คร้ัง น้ีได้รับรางว ัล  (Rewarding) และก็ มีการเสริมแรง 
(Reinforcing) เกิดข้ึน ความไม่พอใจในการซ้ืออาจตามดว้ยการซ้ือซ ้ า เหตุผลก็คือ ประโยชน์ท่ีคาด
วา่จะไดใ้นการท าการเสาะแสวงหาใหม่และการประเมินค่าใหม่นอ้ยกวา่ตน้ทุนท่ีคาดวา่จะตอ้งเสีย
ในการก่อกิจกรรมดงักล่าว อยา่งไรก็ดี ความน่าจะเป็นไปไดข้องผลแห่งความไม่พอใจ ก็คือ หยดุใช้
ตราสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ สามารถเรียกไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่เป็นการซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ การซ่ือสัตย์
ต่อตราสินคา้เป็นพนัธะทางจิตวทิยา (Psychological Commitment) ต่อตราสินคา้ 

 
พฤติกรรมผู้บริโภค  

ชีวรรณ เจ ริญสุข  (2547)  ก ล่าวว่า  ประวัติความเป็นมาของ  “ผู ้บ ริโภค” ตาม
พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ. 2522 ให้ความหมายว่า หมายถึง ผูซ้ื้อ ผูไ้ดรั้บบริการจาก 
ผูป้ระกอบธุรกิจ หรือผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอหรือชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจ เพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือ
บริการ และหมายความรวมถึงผูใ้ชสิ้นคา้หรือผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดยชอบ แมมิ้ได้
เสียค่าตอบแทนก็ตาม “ผูบ้ริโภคคือพระราชา” เป็นค ากล่าวท่ีให้ความส าคญัแก่ผูป้ระกอบธุรกิจจะ
อยู่ไดต้อ้งอาศยัผูบ้ริโภค แต่ในสังคมปัจจุบนั ผูบ้ริโภคมกัจะถูกเอารัดเอาเปรียบดว้ยวิธีการต่าง ๆ 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งจากการใชก้ลยุทธ์ทางตลาดท่ีขาดคุณธรรมและความรับผิดชอบ ในอดีตคนไทย
ไม่ค่อยเห็นความส าคญัในเร่ืองการใชสิ้ทธิของผูบ้ริโภค จึงถูกเอารัดเอาเปรียบทั้งในดา้นคุณภาพ 
และราคามกัจะไม่สนใจท่ีจะรักษาของตนเองให้มากข้ึน อีกทั้งประชาชนส่วนใหญ่ยงัขาดความรู้
ความเขา้ใจเก่ียวกบัสิทธิต่าง ๆ ท่ีไดรั้บการคุม้ครองตามกฎหมายและไม่ทราบถึงวิธีการเลือกซ้ือ
สินคา้และบริการท่ีถูกตอ้ง ตลอดจนขาดขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ และบริการ 
รวมทั้งผูบ้ริโภคยงัคงมีลกัษณะไม่สนใจท่ีจะเอาเร่ืองกบัผูป้ระกอบธุรกิจท่ีเอารัดเอาเปรียบ ยงัมี
ลกัษณะต่างคนต่างอยู ่ไม่มีการรวมตวักนัเพื่อสร้างอ านาจในการต่อรองเพื่อรักษาสิทธิประโยชน์
ของตนเอง ในตลาดปัจจุบนัถือวา่ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ และมีความส าคญัท่ีสุดของนกัธุรกิจ จึงจ าเป็น
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อย่างยิ่ง ท่ีผู ้บริหารการตลาด จะต้องศึกษากลุ่มผู ้บริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ  
การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ เป็นต้น ซ่ึงถ้าผูบ้ริหารศึกษาถึงสาเหตุต่าง ๆ เหล่าน้ี  
จะช่วยให้ผูบ้ริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการไดถู้กตอ้งว่ากลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านั้น 
ตอ้งการอะไรมีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภค
น ามาตดัสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจซ้ือขอ้มูลต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อ
การวางแผนทางการตลาด 

พฤติกรรมของผู ้บริโภค (Customer Behavior) หมายถึงเป็นการกระท าโดยมนุษย์
แสดงออกโดยไม่รู้ตวั การแสดงออกหรือการกระท าโดยธรรมชาติของมนุษยส์ามารถส่งอิทธิพล
ทางการตลาดได ้(Foxall & Sigurdsson อา้งถึงใน ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) กลุ่มบุคคลหรือครัวเรือน 
ซ่ึงซ้ือหรือต้องการสินค้าหรือบริการเพื่อการบริโภคส่วนตวั หรือพฤติกรรมการตดัสินใจและ 
การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และใชบ้ริการสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของเขา การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินค้าและบริการต่าง ๆ เพื่อให้ได้รับความพอใจสูงสุดจากงบประมาณท่ีมีอยู่อย่างจ ากัด  
(วนัดี รัตนกาย อา้งถึงใน ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) หรือการกระท าหรือการแสดงออกของมนุษยซ่ึ์ง
เกิดจากส่ิงกระตุน้ภายใน เช่น ความคิด ทศันคติ และค่านิยม นอกจากน้ีการแสดงออกนั้น ๆ อาจมา
จากการกระทบของปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม และ สังคม (นนัทา ศรีจรัส อา้งถึงใน ชีวรรณ 
เจริญสุข, 2547) หรือการแสดงกิริยาอาการท่ีเก่ียวกบการซ้ือ การใชก้ารประเมินผล การคน้หาขอ้มูล
สินคา้หรือบริการตามความตอ้งการหรือตามการคาดหวงัของผูบ้ริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การแสดงปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเป็นกระบวนการ เพื่อให้ไดรั้บ
สินคา้หรือบริการตามความตอ้งการของตน หรืพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ กระบวนการท่ีเก่ียวกบัการ
ค้นหาข้อมูล การซ้ือ การใช้การประเมินผลในสินค้าหรือบริการ หรือพฤติกรรมการผูบ้ริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การประเมิน และการก าจดัสินคา้และบริการ ของผูบ้ริโภค 
ขั้นสุดทา้ย ท่ีซ้ือสินค่าและบริการไปเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง หรือเพื่อกินหรือใช้
ภายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงคเ์ช่นวา่น้ีรวมกนัเรียกวา่
ตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้นมีความแตกต่างกนัในลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์อยู่หลาย
ประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุ รายได้ ระดบัการศึกษา ศาสนาวฒันธรรม ประเพณีค่านิยม และ
รสนิยม เป็นตน้ พฤติกรรมการกินการใชก้ารซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑจึ์ง
แตกต่างกนัออกไป ท าใหมี้การซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลาย ๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนั นอกจาก
ลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกท่ีท าใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั 
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ปริญ ลกัษิตานนท ์(2536, 27) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงวธีิการ
ของบุคคล กลุ่มคน และองค์กรในการเลือก การซ้ือ) การใช้ และการใช้จ่ายเก่ียวกบัสินคา้ บริการ 
ความคิด หรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพึงพอใจต่อความตอ้งการของบุคคล (kotler อา้งถึงใน ปริญ 
ลกัษิตานนท์, 2536) นอกจากน้ียงัเป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ทั้ ง น้ี  หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน  
และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า  

ฉตัรชยั ลอยฤทธิวุฒิไกร (2555) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการตลาดเป็นส่ิงท่ีตอ้ง
ไปดว้ยกนั กล่าวคือ กิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ มีพื้นฐานมาจากการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ทั้งก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดการกระท า ระหวา่งการกระท า และภายหลงัการกระท า โดยมีจุดมุ่งหมาย
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจ นกัการตลาดตอ้งวิเคราะห์ผูบ้ริโภคเพื่อให้
เกิดความเขา้ใจ และรู้เท่าทนัความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์การตลาดใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการและบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด นกัการตลาดเช่ือวา่ความคิดของบุคคลเป็น
ตวัก าหนดพฤติกรรม ดงันั้น ความคิดและความเห็นจึงมกัสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมโดยมีเป้าหมาย
ชดัเจนของการแสดงพฤติกรรม 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการค้นหา การซ้ือ การใช้การประเมินและ 
การปฏิเสธการซ้ือสินคา้หรือบริการ  

จากนิยามข้างต้นจะเห็นว่าพฤติกรรมผู ้บริโภคเก่ียวข้องกับปฏิกิริยาท่ีก่อให้เกิด 
ความสอดคลอ้งกนัระหวา่งส่ิงท่ีอยูใ่นความคิดของบุคคลท่ีเกิดจากการสั่งสมประสบการณ์ จนเกิด
การตกผลึกเป็นแบบเฉพาะของบุคคล กบัส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีเขา้มากระทบ ความสอดคลอ้งกนั
ของปฏิกิริยาระหว่างแบบความเห็นเฉพาะของบุคคลกบัส่ิงกระตุน้ภายนอกเกิดจากกระบวนการ
ค้นหา การประเมิน การซ้ือ การใช้ และการประเมินภายหลังการซ้ือและการใช้ กระบวนการ
ดงักล่าวน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายของการซ้ือและการใช ้คือ สร้างความพอใจใหก้บัตนเอง 

นักการตลาดมีหน้าท่ีย ้อนรอยกระบวนการค้นหา การซ้ือ การประเมิน สาเหตุ 
การปฏิเสธและการซ้ือซ ้ าของผู ้บริโภค เพื่อให้เกิดความเข้าใจและรู้จักพฤติกรรมผู ้บริโภค  
ในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคจะซ้ืออะไร (What) สินคา้อะไรท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ อะไรคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
คน้หา มีการรับรู้อยา่งไร ประโยชน์อะไรท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ ขนาด แบบและอ่ืน ๆ 

2. ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เม่ือใด (When) เป็นการคน้หาวา่ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ในวนั เวลา 
โอกาสหรือวาระการซ้ือ มีเร่ืองฤดูกาลเขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่ 
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3. ผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน (Where) เป็นการคน้หาว่าผูบ้ริโภคซ้ือจากแหล่งใด ใกลบ้า้น 
ย่านชุมชน ใกล้ท่ีท างาน ประเภทร้านคา้ปลีกท่ีเขา้ไปเลือกซ้ือ เช่น ร้านโชวห่วย ร้านสะดวกซ้ือ  
ร้านสรรพสินคา้ ศูนยก์ารคา้ ร้านคา้สินคา้เฉพาะอยา่ง และร้านไฮเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

4. ใครคือผูท่ี้จะซ้ือ (Who) เป็นการคน้ว่าผูซ้ื้อมีลกัษณะทางประชากร เช่น อายุ รายได ้
เพศ การศึกษา อาชีพ สถานะสมรส และลกัษณะทางจิตวิทยา เช่น ความตอ้งการ การรับรู้ แรงจูใจ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ และความเช่ือ ตลอดจนวถีิชีวติของผูซ้ื้อ 

5. ใครคือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Whom) เป็นการคน้วา่การซ้ือคร้ังหน่ึง ๆ ใครคือ
ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ใครคือผูริ้เร่ิม ใครคือผูมี้อิทธิพล ใครคือผูต้ดัสินใจ ใครคือผูซ้ื้อและ
ใครคือผูใ้ช ้

6. ท  าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) เป็นการคน้ว่าอะไรคือแรงจูงใจต่อการซ้ือ ตอบสนอง
ความตอ้งการในดา้นใด ตดัสินใจซ้ือภายใตเ้หตุผลหรืออารมณ์ 

7. การตดัสินใจซ้ืออย่างไร (How) ผูบ้ริโภคใช้ความพยายามมากน้อยเพียงใด ปริมาณ
การซ้ือ ความถ่ีของการซ้ือวิธีการช าระเงิน การเจรจาต่อรอง มีใครเป็นผูร่้วมซ้ือ และเดินทางไปซ้ือ
อยา่งไร 

 
ตารางที ่2.1 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค (6Ws  

และ 1H) 
 

ค าถาม 6 Ws และ 1H ค าตอบทีต้่องการทราบ กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด 
เป้าหมาย (Who is In 
the Target Market?) 
 
 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupant)ทางดา้น 
1) ประชากรศาสตร์ 
2) ภูมิศาสตร์ 
3) จิตวทิยา 
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย
และ การส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและ การตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม 6 Ws และ 1H ค าตอบทีต้่องการทราบ กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does Consumer 
Buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
(Objectives) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑคื์อ ตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่ง 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategy) ประกอบดว้ย 
1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 
3) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
4) ผลิตภณัฑค์วบ 
5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการและภาพลกัษณ์ 

3. ท าไมผูบ้ริโภค 
จึงซ้ือ (Why does the 
Consumer Buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ 
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ทางดา้นร่างกายและจิตวทิยาซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 1) ปัจจยั
ภายนอก 2) ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม 3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
3) กลยทุธ์ดา้นราคา 
4) กลยทุธ์ดา้นช่างทางการจดั
จ าหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ 
(Who Participates in 
the Buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  (4) ผูซ้ื้อ  
(5) ผูเ้ร่ิมใช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและ (หรือ) กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and Promotion Strategies)  
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด
(When does the 
Consumer Buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงฤดูกาลใดของปีโอกาส
พิเศษต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาดเช่น ท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัการซ้ือ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม 6 Ws และ 1H ค าตอบทีต้่องการทราบ กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน
(Where does the 
Consumerbuy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)  
ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น
หา้งสรรพสินคา้ร้านขาย ของช า
ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมาย โดยพิจารณาวา่  
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร
(How does the 
Consumer Buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
(Operation) ประกอบดว้ย 
1) การรู้ปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูล 
3) การประเมินผลทางเลือก 4) 
การตดัสินใจซ้ือ 5) ความรู้สึก
ภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 
การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย 
การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์
การตลาดทางตรง 

ทีม่า : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2546, 194 
 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์ร
เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการแนวคิด
หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซ้ือ การใช้ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถ จดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, 125 -126) 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุผลจูงใจท่ี

ท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิด
ความต้องการ  ส่ิ งกระ ตุ้นผ่าน เข้ามาในความ รู้ สึก นึกคิดของผู ้ ซ้ื อ  (Buyer’s Black Box)  
ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) 
หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ดงัภาพท่ี 2.1 
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ภาพที ่2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือของผูบ้ริโภค 

ทีม่า: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2541, 129 

1. ส่ิงท่ีกระตุน้ภายนอก (Stimulas = S) 
ส่ิงท่ีกระตุน้
ทางการตลาด 

ส่ิงท่ีกระตุน้อ่ืน ๆ 
(Other Stimuli) 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม 
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 
ฯลฯ 

 

3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Response = R) 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรา 
การเลือกผูช้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristic) 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural)  
ปัจจยัดา้นสงัคม (Social) 
ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล (Personal) 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological) 

 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
(Buyer’s Decision Process) 

1.การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
2.การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
5. พฤติกรรมภายหลงัการขาย (Post Purchase 
Behavior) 

 

4. ปัจจยัภายนอก (External Factors) 

4.1 ปัจจยัดา้น
วฒันธรรม 
(Cultural) 

4.2 ปัจจยัดา้น
สงัคม (Social) 

4.1.1 วฒันธรรม
พ้ืนฐาน 
4.1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
4.1.3 ชั้นสงัคม 

4.2.1 กลุ่มอา้งอิง 
4.2.2 ครอบครัว 
4.2.3 บทบาทและ
สถานะ 

 

5. ปัจจยัส่วนบุคคล 
(Personal Factors) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 
5.1 อาย ุ
5.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
5.3 อาชีพ 
5.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
5.5 การศึกษา 
5.6 ค่านิยมและรูปแบบการ
ด ารงชีวิต 

 

6. ปัจจยัภายใน  
(Internal Factors) 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
(Psychological) 
6.1 การจูงใจ 
6.2 การรับรู้ 
6.3 การเรียนรู้ 
6.4 ความเช่ือ 
6.5 ทศันคติ 
6.6 บุคคลิกภาพ 
6.7 แนวคิดของตนเอง 

 

2. กล่องด า หรือ ความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ  

(Buyer’s Black Box) 
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จากภาพท่ี 2.1 สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 
จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้

เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่าทฤษฎีเอสอาร์ (S-R Theory) โดยมี
รายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimulus)  
ส่ิงกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย ส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดและส่ิงกระตุ้นด้าน

ส่ิงแวดลอ้ม ดงัน้ี 
1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ

ควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม  
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านการจดัช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น  
จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.4 ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ ๆ ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

2. ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการของผู ้บริโภค 
ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภค 
เหล่าน้ีมี     

2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝาก ถอนเงิน 
อตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมาย และการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือ
ลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.4 ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
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ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimulus)  ส่ิงกระตุน้ภายในหมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจาก
สัญชาติญาณ นิสัย กระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงออกมา กล่าวคือ  
ส่ิงกระตุน้ภายใน หรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค หรือกล่องด านั้นมีอิทธิพลจากปัจจยัหลายดา้น 
ดงัต่อไปน้ี 

กล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผู ้ขาย 

ไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัดงัน้ี 

1. ลักษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย
ต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2. กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อ กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
(Consumer Decision Making Process) เป็นกระบวนการท่ีไม่สามารถก าหนดเป็นแบบแผนท่ี
แน่นอนตายตวัได ้เน่ืองจากกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตามประเภทสินคา้ 
และระดบัความเก่ียวพนักบัสินคา้ของผูบ้ริโภค ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถ
แบ่งเป็น 5 ขั้นตอน (Five Stage Model of The Consumer Buying) ซ่ึงเป็นขั้นตอนท่ีสามารถอธิบาย
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได้อย่างละเอียด และครอบคลุมท่ีสุด โดยเฉพาะในกรณีท่ี
ผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนักบัสินคา้สูง (High Involvement) ซ่ึงเป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคประเภทการตดัสินใจท่ีมีกระบวนการซบัซอ้น (Complex Decision Making) หรือแบบการ
แก้ปัญหาอย่างกวา้งขวาง (Extensive Problem Solving: EPS) โดยจะด าเนินไปตามขั้นตอน 5 ขั้น 
ดงัน้ี 

1) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
2) การคน้ควา้หาขอ้มูล (Search) 
3) การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) 
4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase of Choice) 
5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Feeling) 
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ภาพที ่2.2 จ  าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้น 
ทีม่า: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2541 
 

2.1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การท่ีผูบ้ริโภครู้จกัปัญหา ซ่ึงหมายถึง 
ผูบ้ริโภคทราบความจ าเป็น และความตอ้งการในสินคา้ งานของนกัการตลาดในขั้นน้ีก็คือ จดัส่ิง
กระตุน้ความตอ้งการ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ โดยกระบวนการในการรับรู้ปัญหาประกอบดว้ยขั้นตอนส าคญั 
4 ขั้นตอน ดงัน้ี 

2.1.1 เ กิดสภาวะท่ีอยากจะให้ เ ป็น ( Ideal State or Desired State) หมายถึง  
การเรียนรู้และเขา้ใจถึงสภาวะอนัหน่ึง และผู ้บริโภคเห็นด้วย สภาวะนั้นเป็นส่ิงท่ีดีจนเกิดความ
อยากท่ีจะอยูใ่นสภาวะนั้นในขณะนั้น 

2.1.2 การทราบถึงสภาวะท่ีเป็นอยู่ (Actual State) หมายถึง ผูบ้ริโภคทราบหรือ
รับรู้สภาวะท่ีเป็นอยูใ่นเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงดว้ยตนเอง เน่ืองจากเป็นผูท่ี้อยูก่บัสภาวะนั้นในขณะนั้น 

2.1.3 การเปรียบเทียบสภาวะท่ีอยากจะให้เป็นกับสภาวะท่ีเป็นอยู่ หมายถึง  
การท่ีผูบ้ริโภคมีการน าสภาวะทั้งสองท่ีตนรับรู้และเขา้มาแลว้นั้นมาเปรียบเทียบกนั ซ่ึงก็จะไดร้ะยะ
ความแตกต่าง (Degree of Discrepancy) ออกมา 

2.1.4 การรับรู้ถึงปัญหา หรือการตระหนักว่ามีปัญหา หรือการตระหนักว่ามี
ปัญหาเกิดข้ึน (Problem Recognition) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา เม่ือเห็นวา่ระยะ
ความแตกต่างระหวา่งภาระท่ีอยากจะให้เป็นมีอยูม่ากอยา่งเห็นไดช้ดั ผูบ้ริโภคอาจก าหนดระยะห่าง
อนัหน่ึงข้ึนมาเป็นบรรทดัฐาน เพื่อบอกตนเองวา่ปัญหานั้นมีความส าคญัมากนอ้ยหรือไม่ 

ปัจจัยท่ีกระตุ้นให้เกิดปัญหาหรือความจ าเป็น จะต้องถูกกระตุ้นให้เกิดข้ึน
เสียก่อน หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคจึงจะน าไปประเมินดูวา่ มีความส าคญัมากหรือนอ้ยเพียงใดสมควรท่ี
จะรับรู้ (Recognize) วา่มีปัญหาเกิดข้ึนแลว้หรือไม่ ปัจจยัท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดปัญหาหรือความ
จ าเป็นมีอยูห่ลายประการดว้ยกนั ดงัน้ี 

1) การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค 
2) การซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ 

การรับรู้
ปัญหา 

การคน้ควา้
หาขอ้มูล 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรม 
หลงัการซ้ือ 
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3) การบริโภคผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยู ่ผูบ้ริโภคจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น
มาเพิ่ม เม่ือพบวา่ส่วนท่ีใชบ้ริโภคอยูมี่ปริมาณร่อยหรอลง 

4) อิทธิพลทางการตลาด เป็นปัจจยัท่ีไม่ไดก้ระตุน้ให้เกิดปัญหาหรือความ
จ าเป็นกบัผูบ้ริโภคโดยตรงแต่จะช่วยเนน้ให้ผูบ้ริโภคมองเห็นหรือจ าเป็นท่ีมีอยูแ่ลว้ใหช้ดัเจนยิ่งข้ึน 
เช่น กิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ รวมถึงนวตักรรมทางการตลาด (Product Innovations) 
ซ่ึงหมายถึง ประดิษฐก์รรมใหม่ ๆ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนดว้ย 

5) ความแตกต่างในตวัผูบ้ริโภคแต่ละคนในประเด็นน้ี อาจแบ่งผูบ้ริโภค
ได ้ดงัน้ี 

5.1) ผูบ้ริโภคท่ีตระหนักถึงปัญหาหรือความจ าเป็นเม่ือสภาวะท่ี
เป็นอยูเ่ปล่ียนแปลง (ActualState) 

5.2) ผูบ้ริโภคประเภทท่ีตระหนักถึงปัญหา หรือความจ าเป็นเม่ือ
สภาวะท่ีอยากใหเ้ป็น (Desired) 

โดยผูบ้ริโภคประเภทแรกจะรู้สึกจ าเป็นก็ต่อเม่ือของเดิมท่ีมีอยู่ช ารุดใช้
การไม่ได ้ในขณะท่ีผูบ้ริโภคประเภทท่ีสองจะรู้สึกจ าเป็นเม่ือมีสินคา้รุ่นใหม่ หรือเป็นแฟชั่นใหม่
ออกวางตลาด 

2.2 การคน้ควา้หาขอ้มูล (Information Search) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเสาะหาและ
คดัเลือกขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัญหาท่ีก าลงัเผชิญอยู ่เพื่อใชก้ าหนดทางเลือก และประกอบการตดัสินใจ
เลือกในการแก้ปัญหา โดยทั่วไปผู ้บริโภคมักจะมีข้อมูลจ านวนหน่ึงเก็บไว้ในความทรงจ า 
(Memory) เรียกวา่ แหล่งขอ้มูลภายใน แต่บางคร้ังตอ้งหาเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอก 

การแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายใน (Internal Search) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
ดึงความรู้ท่ีมีอยูซ่ึ่งเป็นขอ้มูลท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า ออกมาใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ
บริการองคป์ระกอบส าคญัของการตดัสินใจจากแหล่งภายในมีอยู ่2 ประการ คือ 

1) ปริมาณ และคุณภาพของความรู้ท่ีมีอยู่ ซ่ึงหมายถึง ความรู้ท่ีเก็บไวใ้นความ
ทรงจ ามีอยูม่ากพอ และมีคุณภาพดีพอหรือไม่ ขอ้มูลท่ีมีคุณภาพดี หมายถึง ขอ้มูลท่ีมีความถูกตอ้ง 
ครบถว้น ทนัสมยั 

2) ความสามารถในการดึงขอ้มูล หากผูบ้ริโภคมีความจ าดี สามารถดึงขอ้มูลจาก
ความทรงจ าไดม้ากก็จะไดข้อ้มูลจ านวนมากพอส าหรับการตดัสินใจ 

การแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอก (External Search) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
เก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีคนสนใจจากส่ือชนิดต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาดโดยผา่นกระบวนการรับขอ้มูลเขา้
ไปเก็บบนัทึกไวใ้นความทรงจ า การแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอก นอกจากขอ้มูลภายในตวั
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ผูบ้ริโภคไม่เพียงพอแลว้ ยงัมีสาเหตุมาจากการท่ีสินคา้ท่ีซ้ือเป็นคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคสูง 
(High Involvement Product) ซ่ึงผูบ้ริโภครู้สึกว่ามีความเส่ียงค่อนขา้งสูงในการซ้ือสินคา้นั้น  การ
แสวงหาขอ้มูลมี 2 ลกัษณะ คือ 

1)  การตรวจหาข้อมูลก่อนการซ้ือ (Pre-Purchase Search) หมายถึง การท่ี
ผูบ้ริโภคเสาะหาขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ในระหวา่งท่ีก าลงัจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ตวัใดตวัหน่ึง 

2) การแสวงหาขอ้มูลเป็นกิจวตัร (Ongoing Search) หมายถึง การเสาะหาขอ้มูล
จากแหล่งภายนอกเขา้ไปเสริมปริมาณ และคุณภาพของขอ้มูลท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ าอยา่งต่อเน่ือง
และเป็นประจ า 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการแสวงหาขอ้มูล  
1)  สถานการณ์แวดล้อม ผู ้บ ริโภคจะแสวงหาข้อมูลได้มากหรือน้อย  

ข้ึนอยูก่บั ความพร้อมและเพียงพอของขอ้มูลข่าวสารท่ีมีอยูใ่นตลาดและเง่ือนไขของเวลาซ่ึงจะท า
ใหผู้บ้ริโภคท าการเสาะแสวงหาขอ้มูลมากหรือนอ้ยแตกต่างกนั 

2)  ผ ลิตภัณฑ์ ท่ี จะ ซ้ือ  คือ  ด้านความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  (Product 
Differentiation) กล่าวคือ ในกรณีท่ีผลิตภณัฑ์หรือบริการแตกต่างกนัไม่มาก ผูบ้ริโภคแทบจะไม่
ต้องเสาะหาข้อมูลเลย แต่ถ้าผลิตภณัฑ์หรือบริการมีความแตกต่างกันมาก ผูบ้ริโภคก็จะท าให้
ความส าคญัต่อการแสวงหาขอ้มูลมากข้ึน และดา้นความรู้สึกเส่ียงต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ (Perceived 
Risk) หมายถึง ความเส่ียงท่ีจะตอ้งรับผิดชอบต่อผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ
นั้น ความเส่ียงน้ีประกอบดว้ยความเส่ียงทางการเงินและความเส่ียงทางดา้นจิตใจ 

3) การเปล่ียนแปลงในผลิตภณัฑ์ (Product Stability) ผลิตภณัฑ์บางอย่างมีการ
เปล่ียนแปลงน้อยเม่ือเวลาผ่านไปหลายปี เช่น ขา้ว สุรา บุหร่ี แต่บางกลุ่มมีการเปล่ียนแปลงอยา่ง
รวดเร็วทั้งในแง่ของเทคโนโลยี และราคา เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองเล่นอิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ 
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัต่อการแสวงหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ในกลุ่มท่ีมีการเปล่ียนแปลงเร็ว
มากกวา่ 

4) ตวัผูบ้ริโภคเอง การแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคจะมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัตวั
ผูบ้ริโภคเอง ดงัองคป์ระกอบต่าง ๆ ต่อไปน้ี 

4.1) ความรู้ (Knowledge) เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการบริโภคท่ีเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นั้นมาก่อนแล้วจะมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้นเก็บไวใ้นความทรงจ า และพร้อมท่ีจะดึง
ออกมาในการซ้ือเป็นคราวต่อไป ส่วนผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้นั้น มกัจะเสาะหาขอ้มูลจากผูท่ี้
ตนคิดไวเ้ช่น เพื่อนหรือญาติท่ีเคยใชสิ้นคา้นั้นมาก่อน หรือแมก้ระทั้งพนกังานขายท่ีคอยให้บริการ
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อยู ่ผูบ้ริโภคท่ีเสาะหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกมกัจะเป็นผูท่ี้มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการนั้น
อยูบ่า้ง แต่ยงัไม่รู้มากพอเป็นสาเหตุใหต้อ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาด 

4.2) ความเขา้ไปเก่ียวขอ้ง (Involvement) ผลิตภณัฑป์ระเภทท่ีมีการเขา้ไป
เก่ียวข้องสูง (High Involvement) ผู้บริโภคแสวงหาข้อมูลเพื่อน าไปประกอบการตัดสินใจ
ค่อนขา้งมากส่วนผลิตภณัฑ์ท่ีมีการเขา้ไปเก่ียวขอ้งต ่า (Low Involvement) ผูบ้ริโภคจะใชว้ิธีการหา
ขอ้มูลโดยการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นไปทดลองใช ้

4.3) ความเช่ือและทศันคติ (Belief and Attitude) ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อ
การซ้ือสินคา้หรือบริการใด ๆ เช่น ไม่มองว่าการจบัจ่ายใช้สอยเพื่อการซ้ือสินคา้เป็นกิเลสตณัหา
หรือส่ิงท่ีเลวร้ายมกัจะให้ความส าคญัต่อการแสวงหาขอ้มูลทั้ง 2 แบบ คือ การแสวงหาขอ้มูลก่อน
การซ้ือและการแสวงหาข้อมูลเป็นกิจวตัรอยู่ค่อนข้างมาก ขณะเดียวกันผูบ้ริโภคท่ีมีความเช่ือ
เก่ียวกบัเร่ืองผลไดผ้ลเสียเร่ืองต่าง ๆ ก็จะใหค้วามส าคญักบัการแสวงหาขอ้มูลเช่นนั้นหากพบวา่การ
ลงทุนเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลประกอบการตดัสินใจนั้นเป็นการลงทุนท่ีคุม้กบัเวลาและเงินทองท่ีเสียไป 

4. 3)  ลัก ษณะทางประชากรศ าสต ร์  ผู ้บ ริ โภค ท่ี จัด อ ยู่ ใ นก ลุ่ ม
ประชากรศาสตร์ต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อการแสวงหาขอ้มูลไม่เหมือนกนั ผูบ้ริโภคท่ีสูงอายุ
มกัจะเป็นผูท่ี้มีความรู้และประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัสินคา้ต่างๆ อยูเ่ป็นอนัมากตลอดจนมีความภกัดี
ในสินคา้มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้มากก็ไม่ค่อยให้ความส าคญักบัการแสวงหาขอ้มูลเช่นกัน
เพราะความรู้สึกเส่ียงทางการเงินของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะอยู่ค่อนขา้งน้อย ขณะท่ีความรู้สึกเก่ียวกบั
การเสียเวลาในการแสวงหาขอ้มูลกลบัมีค่ามากกวา่ 

2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมิน
ทางเลือก หมายถึง ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใช้เพื่อพิจารณาเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของผลิตภณัฑ์หรือ
บริการตั้ งแต่ 2 ชนิดข้ึนไป ก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นทางเลือกใด
ทางเลือกหน่ึง ประเด็นท่ีผู ้บ ริโภคใช้ในการพิจารณามักจะเป็นคุณลักษณะ (Attributes)  
ของผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น ๆ เช่น ความสวยงาม ความทนทาน ราคา ตลอดจน ตราผลิตภณัฑ์ 
เป็นตน้ ทั้งน้ีเพราะในการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ ก็คือ กลุ่มของคุณลกัษณะ  
ท่ีจะไดจ้ากการซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการนัน่เอง 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อเกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินทางเลือก หมายถึง ปัจจัยท่ีเป็น
ตวัก าหนดจ านวนลกัษณะตลอดจนความส าคญัของเกณฑมี์อยูด่ว้ยกนั 4 ประการ คือ 

1) อิทธิพลของสถานการณ์มีผลต่อความส าคญัของเกณฑ์ เช่น ความสะดวกของ
สถานท่ีตั้งร้านเป็นเกณฑ์ท่ีมีความส าคญัอยา่งยิ่งในสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคมีความเร่งรีบ ซ่ึงเกณฑ์
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ดังกล่าวจะมีความส าคัญน้อยในกรณีท่ีผู ้บริโภคมีเวลาเหลือเฟือยไม่อยู่ในสถานการณ์ท่ี 
เร่งรีบแต่อยา่งใด 

2) ความแตกต่างของทางเลือกมีผลต่อลกัษณะของเกณฑ์กล่าวคือทางเลือกท่ี
แตกต่างกนัจะน ามาเปรียบเทียบกนัไม่ไดโ้ดยตรงเกณฑ์การประเมินจะมีลกัษณะค่อนขา้งไปทาง
นามธรรม เช่น การท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือระหวา่งตูเ้ยน็ เคร่ืองรับโทรทศัน์และเคร่ืองสเตอริ
โอ ซ่ึงเป็นทางเลือกท่ีอยูก่นัคนละกลุ่มผลิตภณัฑ ์

3) การจูงใจในตัวผู ้บริโภคมีผลต่อประเภทของเกณฑ์ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 
ประเภทคือ เกณฑ์ท่ีใชป้ระเมินในแง่ของความพอใจท่ีจะไดจ้ากการเลือกสินคา้ หรือบริการนั้น อีก
ประการหน่ึง เกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใช้ประเมินในแง่ของประโยชน์ท่ีมีอยู่หลายตวัด้วย เช่น ความ
ปลอดภัย ราคา ฯลฯ ขณะท่ีเกณฑ์ในแง่ของความพอใจ คือ ความรู้สึกท่ีได้เป็นเจ้าของ เช่น 
ความรู้สึกท่ีมีศกัด์ิศรี เป็นตน้ 

4) ขนาดของผลกระทบท่ีมีต่อผูบ้ริโภคภายหลงัจากการตดัสินใจมีผลต่อจ านวน
ของเกณฑ์ ถา้ผูบ้ริโภคคิดวา่มีผลการเขา้ไปเก่ียวขอ้งสูง (High Involvement) จ านวนเกณฑ์ท่ีใช้ใน
การประเมินก็จะมีมากตามไปดว้ย ในทางกลบักนัหากผูบ้ริโภคคิดวา่การเขา้ไปเก่ียวขอ้งต ่าจ  านวน
เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินจะมีไม่มาก (Low Involvement) 

การก าหนดทางเลือกและการประเมินทางเลือกในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือ
บริการ ผูบ้ริโภคจะก าหนดทางเลือกจ านวนหน่ึงข้ึนมาก่อนท่ีจะน าไปประเมินเปรียบเทียบ  
เพื่อเลือกเอาทางเลือกท่ีคิดว่าดีท่ีสุดทางเลือกท่ีก าหนดข้ึนเพื่อใช้ในการพิจารณาเรียกสั้ น ๆ ว่า  
“ชุดพิจารณา” (Consideration Set or Evoked Set) ผูบ้ริโภคมีวิธีก าหนดทางเลือกท่ีแตกต่างกันซ่ึง
ข้ึนอยู่กบัความรู้ท่ีมีอยู่ความรู้ ในท่ีน้ี หมายถึง ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นท่ีผูบ้ริโภค
เก็บสะสมไวใ้นความทรงจ า และพร้อมท่ีจะดึงออกมาใชใ้นสถานการณ์ท่ีตอ้งตดัสินใจ 

การท าการประเมินทางเลือกผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกแต่ละทางเลือกด้วย
การเปรียบเทียบทางเลือกเหล่านั้นตามเกณฑ์พิจารณาท่ีก าหนดไวใ้นเกณฑ์แต่ละขอ้ หากผูบ้ริโภค
เช่ือวา่ทางเลือกใดสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นอยา่งดีก็จะท าให้คะแนนส าหรับ
เกณฑน์ั้นสูง ซ่ึงความเช่ือ (Beliefs) ในเกณฑทุ์ก ๆ ขอ้รวมกนัจะกลายเป็นทศันคติ (Attitude) อนัจะ
น าไปสู่ความตั้งใจ (Intention) ซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นในท่ีสุด 

วิธีการใชใ้นการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะเลือกใชว้ิธีการประเมินทางเลือก
ตามความส าคญัของการซ้ือผลิตภณัฑ ์หรือการบริการแต่ละคร้ัง กล่าวคือ จะใชว้ธีิการประเมินอยา่ง
ง่ายกับการซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือการบริการท่ีเคยซ้ืออยู่เสมอและจะใช้วิธีการประเมินท่ีค่อนข้าง
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ซับซ้อนกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีความส าคญัมาก เช่น มีราคาแพงกบัผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค 
เขา้ไปเก่ียวขอ้งสูง (High Involvement) สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

การประเมินด้วยวิธีการอย่างง่าย นอกจากใช้สินค้าหรือบริการท่ีเคยซ้ืออยู ่
เป็นประจ าแล้ว ยงัใช้กับผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาถูกหรือการเข้าไปเก่ียวข้องต ่า (Low Involvement)  
ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจเลือกประเมินดว้ยวิธีการต่าง ๆ การประเมินน้ี ผูบ้ริโภคจะไม่เลือกเอาทางเลือกท่ีดี
ท่ีสุด แต่จะเลือกผลิตภณัฑ์และบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดใ้นระดบัหน่ึง
เท่านั้น โดยยอมแลกกบัการประหยดัเวลาหรือการลดความยุ่งยากท่ีจะเกิดข้ึน หากประเมินด้วย
วธีิการท่ีซบัซอ้น 

การประเมินดว้ยวธีิการซบัซอ้น แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ คือ 
1)  การประเมินด้วยวิ ธีไม่ให้ คุณลักษณะชดเชยกัน (Non-Compensatory 

Decision Rules) ซ่ึงหมายถึง การท่ีผูป้ระเมินไม่น าเอาความสามารถของคุณลกัษณะขอ้หน่ึงชดเชย
ใหก้บัอีกขอ้หน่ึง เช่น ในกรณีท่ีผูซ้ื้อตอ้งการเลือกท่ีมีราคาต ่าสุด ทางเลือกท่ีมีราคาแพงกวา่จะไม่ถูก
เลือกแมจ้ะมีคุณลกัษณะขอ้อ่ืนหลายขอ้ท่ีดีเพียงใดก็ตาม การประเมินดว้ยวิธีน้ียงัแบ่งยอ่ยลงไปอีก
เป็น 3 วธีิ 

1.1) วธีิพินิจตามล าดบัเกณฑ ์(Lexicographic) ซ่ึงวธีิน้ีผูบ้ริโภคจะประเมิน
ผลิตภัณฑ์แต่ละตราสินค้าตามล าดับความส าคัญของเกณฑ์ท่ีจัดเรียงไว ้หากผลิตภัณฑ์หลาย 
ตราสินคา้ให้ความสามารถทดัเทียมกนัในเกณฑ์ขอ้ท่ีส าคญัท่ีสุด ผูบ้ริโภคท่ีเล่ือนลงไปประเมินใน
เกณฑข์อ้ท่ีมีความส าคญัรองลงไปจนกวา่จะเหลือทางเลือกท่ีมีความสามารถสูงทางเลือกเดียว 

1.2) วิธีขจดัตามล าดบัเกณฑ์ (Elimination by Aspects) มีลกัษณะคลา้ยวธีิ
พินิจตามล าดบัเกณฑ์ แตกต่างกนัตรงท่ีผูบ้ริโภคจะก าหนดขอบเขตในการยอมรับ ส าหรับเกณฑ์
ต่าง ๆ ไวล่้วงหนา้ทางเลือกใดมีความสามารถในแต่ละเกณฑ์อยูใ่นขอบเขตท่ีก าหนดก็จะไดรั้บการ
พิจารณาเปรียบเทียบทางเลือกอ่ืน ตามล าดบัความส าคญัของเกณฑ์จนกว่าจะเหลือทางเลือกท่ีมี
ความสามารถสูงสุดเพียงทางเลือกเดียว 

1.3) วิธีขจดัตามตราสินคา้ (Conjunctive) ผูบ้ริโภคจะก าหนดขอบเขตใน
การยอมรับส าหรับเกณฑ์ต่าง ๆ ไวล่้วงหนา้เช่นเดียวกบัวธีิขจดัตามล าดบัเกณฑ ์และจะน าเกณฑ์ทุกตวั
มาใช้ในการประเมินทางเลือกทั้งหมด ทางเลือกใดมีความสามรถอยู่ในขอบเขตท่ียอมรับได้ครบ 
ทุกเกณฑก์็จะไดรั้บการคดัเลือกจากผูบ้ริโภค 

2) การประเมินดว้ยวิธียอมให้คุณลกัษณะแต่ละตวัชดเชยกนัได ้(Compensatory 
Decision Rules) ซ่ึงเป็นวิธีท่ีผูป้ระเมินค านึงถึงเกณฑทุ์กตวัโดยน าเอาความสามารถในทุก ๆ เกณฑ์
ของทางเลือกอ่ืนอีกหลายทางการประเมินดว้ยวธีิน้ีแบ่งยอ่ยลงไดเ้ป็น 2 วธีิ คือ 
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2.1) วิธีไม่ถ่วงน ้ าหนัก (Simple Additive) วิธีน้ีผูบ้ริโภคจะให้คะแนน
ความสามารถของผลิตภณัฑแ์ต่ละตราสินคา้พิจารณาทุกขอ้แลว้เปรียบเทียบและเลือกเอาทางเลือกท่ี
คะแนนสูงสุด 

2.2) วิธีถ่วงน ้ าหนัก (Weighted Additive) วิธีน้ีจะคูณกับน ้ าหนักของ 
แต่ละเกณฑเ์สียก่อน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัในเกณฑแ์ต่ละตวัต่างกนั 

2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินค้าใด 
เน่ืองจากมีการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ มาแลว้ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบ
มากท่ีสุด และปฏิเสธท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีตนเองไม่มีความพอใจท่ีจะซ้ือ การตั้งใจซ้ือโดยทัว่ไป หมายถึง 
การท่ีผูบ้ริโภควางแผนว่าจะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ ท่ีไหนอย่างใด และเม่ือใด อย่างไรก็ตาม
ผูบ้ริโภคจะวางแผนการซ้ืออย่างละเอียดหรือไม่ข้ึนอยู่กบัขนาดความเส่ียงซ่ึงหากความเส่ียงมาก
ผูบ้ริโภคจะวางแผนการซ้ืออยา่งละเอียด และในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงต ่า
จะก าหนดล่วงหนา้เพียงชนิดของสินคา้แต่ยงัไม่ระบุตราของสินคา้ท่ีจะซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูล
ประกอบการประเมินทางเลือกตราสินคา้ ณ จุดท่ีมีการซ้ือโดยไม่ไดมี้การวางแผนล่วงหนา้ กล่าวคือ 
ผูบ้ริโภคเกิดความคิดท่ีจะซ้ือต่อเม่ือไดม้องเห็นผลิตภณัฑห์รือบริการและในการซ้ือผูบ้ริโภคจะซ้ือ
ตามแผนท่ีวางไวโ้ดยอาจท าไดใ้น 2 ลกัษณะ คือ การซ้ือภายในบา้น และการออกไปซ้ือนอกบา้น 

2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่
พอใจหลังจากมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ไปแล้ว  ความรู้สึก ข้ึนอยู่กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์   
และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิดผลในทางบวก คือ 
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจและมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือซ ้ า แต่ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัไม่ตรงตามความ
ตอ้งการ หรือต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัยอ่มเกิดผลในทางลบ นัน่คือ ผูบ้ริโภคไม่พอใจ และแนวโนม้ท่ีจะไม่
ซ้ือซ ้ าค่อนขา้งสูง ดงันั้น กิจการต่าง ๆ จึงตอ้งใหค้วามส าคญักบัการรักษาลูกคา้ซ่ึงหมายถึง กิจกรรม
สามารถดึงดูดลูกคา้ให้ยงัคงซ้ือผลิตภณัฑ์ในคราวต่อไป การให้ความส าคญักบัการรักษาลูกค้า
มากกวา่การหาลูกคา้ใหม่ นบัวา่เป็นการวางกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั ทั้งน้ีเพราะ การหาลูกคา้
ใหม่ กิจการก็ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายจ านวนไม่น้อยขณะเดียวกันการสูญเสียลูกค้าท่ีมีอยู่ให้กับคู่แข่ง 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในผลิตภณัฑ์ท่ีตลาดมีความอ่ิมตวัแลว้จดัวา่เป็นความเสียหายร้ายแรงต่อกิจการ 
เพราะในตลาดดังกล่าวเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ์แต่ละตราเป็นส่ิงท่ีท าได้ยาก ผลิตภัณฑ์  
และตราจึงตอ้งทุ่มเทการคงไวลู้กคา้หรือการสร้างความภกัดีในตราของผลิตภณัฑ์ดว้ยการให้ลูกคา้
เป้าหมายมีความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ใช้อยูจ่นเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์น้ีซ ้ าไปเร่ือย ๆ ซ่ึงจดัเป็นกล
ยุทธ์ทางการตลาดท่ีทุกกิจการจะตอ้งน ามาใช้ในโอกาสอนัเหมาะสม และการไม่สามารถรักษา
ลูกคา้ไวห้รือการสูญเสียลูกคา้ ซ่ึงเกิดจาก 2 ลกัษณะดว้ยกนั คือ 
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2.5.1 กิจการเป็นตน้เหตุ โดยผลิตภณัฑ์หรือบริการไม่อาจสร้างความพอใจให้
ลูกคา้ตามท่ีลูกคา้คาดหวงั 

2.5.2 คู่แข่งเป็นตน้เหตุ โดยผลิตภณัฑ์หรือการบริการของคู่แข่งสามารถสร้าง
ความพอใจให้ลูกคา้มากกวา่ของกิจการ การป้องกนัการสูญเสียลูกคา้อาจท าไดโ้ดยการส ารวจดูว่า
ลูกคา้พอใจผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีกิจการเสนออยูห่รือไม่มีจุดอ่อนเม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนัประการ
ใดบา้ง เพื่อกิจการจะได้เสริมข้อดีหรือการรักษาระดบัของข้อดีให้คงอยู่และรีบปรับปรุงแก้ไข
ขอ้เสียก่อนจะมีการสูญเสียลูกคา้เพิ่มข้ึน ขณะเดียวกนักิจการยงัอาจใชก้ลยทุธ์อ่ืนในการคงลูกคา้ไว้
ไดอี้ก ดงัเช่น 

1) สร้างความคาดหวงัในใจผูบ้ริโภคตามความเป็นจริง กล่าวคือ ไม่ท า
โฆษณาหรือส่งเสริมการตลาดในลกัษณะเกินจริง เพราะผูใ้ห้บริโภคจะสร้างความคาดหวงัตามนั้น
และรู้สึกผดิหวงัหลงัจากท่ีไดท้ดลองใช ้เม่ือพบวา่คุณภาพท่ีแทจ้ริงของสินคา้ไม่ดีอยา่งท่ีไดโ้ฆษณา
ไว ้

2) รักษาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ให้คงเส้นคงวา และตรงตามท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงัโดยให้ความส าคัญกับกิจกรรม การควบคุม และปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ใน
กระบวนการผลิต 

3) ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สามารถใช้โดยง่ายพร้อมค าอธิบายวิธีการใช้
อย่างชัดเจน เน่ืองจากผลิตภณัฑ์บางประเภทอาจใช้ผิดวิธีและน าไปสู่การเข้าใจผิด โดยคิดว่า
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพไม่ดีในท่ีสุด 

4) เสริมความภกัดีในตราสินคา้ดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้
ท่ีใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการของกิจการอยู ่แสดงความเอาใจใส่ และให้ความมัน่ใจแก่ลูกคา้ในการใช้
ผลิตภณัฑน์ั้น 

ความไม่พอใจหลงัการขาย หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคประเมินผลการใช้
สินคา้แล้วพบว่าให้ผลต ่ากว่าท่ีคาดไวเ้ม่ือรู้สึกผิดหวงัผูบ้ริโภคอาจท าการร้องทุกข์แบ่งออกเป็น  
3 ลกัษณะเรียงล าดบัความรุนแรง ดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 ร้องทุกขก์บัผูข้ายโดยตรงดว้ยการเขา้พบผูข้ายหรือผูผ้ลิตดว้ย
ตนเอง หรือเรียกร้องทางจดหมาย ทั้งน้ีเพื่อให้เจา้ของผลิตภณัฑ์หรือบริการแสดงความรับผิดชอบ
ต่อผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึน 

ขั้นท่ี 2 ร้องทุกขใ์นท่ีสาธารณะดว้ยการพดูปากต่อปาก หรือให้ขอ้มูล
ผา่นส่ือมวลชน เช่น จดหมาย ร้องทุกขไ์ปยงับรรณาธิการหนงัสือพิมพด์ว้ยเอกสารหลกัฐานต่างๆ 

ขั้นท่ี 3 ร้องทุกขโ์ดยใหบุ้คคลท่ีสามด าเนินการ 
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การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) 
การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดงออกมา

จากบุคคลหลงัจากมีส่ิงกระตุน้ ซ่ึงหมายถึง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ องคป์ระกอบท่ี
ส าคญัเก่ียวกบัการซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีส าคญัยิ่งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากเป็นขั้นตอนท่ี
ผู ้บริโภคซ้ือภายหลังจากการท่ีได้ผ่านขั้นตอนอ่ืน ๆ ก่อนหน้าน้ีมาแล้วตามล าดับ การซ้ือมี
องค์ประกอบท่ีส าคญั คือ การตั้งใจซ้ือ และลงมือซ้ือ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีอยู่ภายใตอิ้ทธิพลของ
สภาวะแวดล้อมและความแตกต่างในตวัผูบ้ริโภคเช่นเดียวกบัพฤติกรรมขั้นตอนอ่ืน ๆ โดยการ
ตอบสนองของผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1.  การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ (Product Decision) การตัดสินใจของผู ้บริโภคท่ีจะซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ จึงข้ึนอยู่กบัทศันคติต่อผูป้ระกอบการธุรกิจและตราสินคา้ ราคา การลดราคา การเลือก
ดา้นผลิตภณัฑจ์ะท าการตดัสินใจซ้ือเก่ียวกบัเร่ืองต่อไปน้ี 

1.1 การตดัสินใจเก่ียวกบัตราสินคา้ 
1.2 การตดัสินใจซ้ือดา้นราคาและการลดราคา 
1.3 การตดัสินใจซ้ือโดยฉบัพลนั 

2. การเลือกผู ้ขาย (Dealer Decision) การตัดสินใจของผู ้บริโภคข้ึนอยู่กับทัศนคติ
ความรู้สึกต่อร้านนั้น ๆ และการเลือกร้านคา้ข้ึนอยูก่บัท าเลท่ีตั้ง ประเภทของสินคา้ ราคาและบริการ 

3. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ลกัษณะหรือวิธีการซ้ือของผูบ้ริโภคจะ
ใชห้วัขอ้ต่อไปน้ีพิจารณา คือ 

3.1 ทศันคติต่อเวลาและระยะทาง 
3.2 การตดัสินใจจบัจ่ายหลายประเภท ผูบ้ริโภคมกันิยมไปร้านคา้ท่ีสามารถหาซ้ือ

ของไดค้รบทุกอยา่งภายในร้านเดียว 
4. การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่น การท่ีผูบ้ริโภคเลือกนมกล่องจะเลือก 

ตราสินคา้ หนองโพ มะลิ เป็นตน้ 
5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือคร่ึงโหล หรือหน่ึง

โหล เป็นตน้ 
ปัจจัยภายนอก (External Factors)  
ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยปัจจยัต่าง ๆ 

ดงัต่อไปน้ี 
1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดย

เป็นท่ียอมรับจากรุ่นไปสู่รุ่นหน่ึงโดยเป็นตวัก าหนด และควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง 
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ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงกบั
สังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงนกัการตลาดต้อง
ค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้ก าหนด
โปรแกรมการตลาด 

วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมขั้นพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั้นของสังคม โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 

1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 
ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเป็นผลมาจาการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทยให้เป็นคนรัก
อิสระชอบความสบาย 

1.2 ว ัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง ว ัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่ และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษยล์กัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย กลุ่ม
เช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผวิ พื้นท่ีภูมิศาสตร์ กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุและกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบั
ฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละขั้นสังคมมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสังคมท่ี
แตกต่างกันจะมีลักษณะท่ีแตกต่างกัน การแบ่งชั้ นทางสังคมโดยทั่วไปถือเป็นเกณฑ์รายได้ 
ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ ชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
แต่ละชั้นของสังคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง 

2.  ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยท่ีเ ก่ียวข้องในชีวิตประจ าว ันและ 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซ้ื้อ 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกไดด้งัน้ี 

2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อน
บา้น 

2.1.2 ก ลุ่มทุติยภูมิ  (Secondary Groups) ได้แก่  กลุ่มบุคคลชั้ นน าในสังคม  
เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม 

กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรม และการ
ด ารงชีวิตรวมทั้งทศันคติและแนวคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม  
จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล 
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2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล 

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ารและสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่
ละกลุ่ม 

ดงันั้น กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีท าให้ผลลพัธ์ท่ี
จะน าไปสู่การตอบสนองของผูบ้ริโภคทางด้านการเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตราสินคา้ เป็นต้น  
ซ่ึงในบางคร้ังการตดัสินใจซ้ืออาจจะกระท าร่วมกนัหลายคน โดยบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งและมีส่วนใน
การตดัสินใจซ้ือจะมีบทบาทท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ ผูท่ี้เสนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
2) ผูท่ี้มีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้ใหข้อ้มูลและเป็นท่ีปรึกษาแนะน า 
3) ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูท่ี้ท  าการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ถา้ซ้ือจะซ้ือ

ท่ีไหนเม่ือไร อยา่งไร 
4) ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท่ี้ด าเนินการซ้ือ 
5) ผูใ้ช ้(User) คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้และบริการ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจการศึกษา 
รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัด้านจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 

4.1 แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปัญหาท่ีถึงจุดวิกฤตท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่
สบายใจแรงจูงใจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนรุนแรงบงัคบัให้บุคคลคน้หาวิธีมาตอบสนองให้เกิด
ความพึงพอใจอาจจะเป็นความไม่สบายทางดา้นร่างกายหรือจิตใจก็ไดจ้นก่อให้เกิดความพยายามใน
การจะแกไ้ขปัญหา 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกสรรจัดระเบียบและ
ตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจ  
ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่จะเห็นวา่การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยูก่บั
ปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ และอารมณ์ 



39 

 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณ์ ดงันั้น การเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ท่ีบุคคลสะสมไว ้เม่ือเกิดการเรียนรู้แลว้จะเกิด
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 3 ดา้น คือ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรู้สึก ดา้นพฤติกรรม 

4.4 ความเช่ือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต 

4.5 ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง  
หรืออาจ หมายถึง ความโนม้เอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ไปในทิศทางท่ี
สม ่าเสมอทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ  

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีของฟรอยด์ (Freud Theory) หมายถึง 
ลักษณะด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกันของแต่บุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดล้อมท่ีมี
แนวโน้มเหมือนเดิมและสอดคล้องกัน ทฤษฎีของฟรอยด์ พบว่า บุคคลไม่รู้สึกถึงส่ิงกระตุ้น
พฤติกรรมท่ีแทจ้ริงเพราะส่ิงกระตุน้ไดก้ าหนดรูปร่างตั้งแต่ตอนเป็นเด็กผา่นกระบวนการทางสังคม 
ฟรอยดพ์บวา่ บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถู์กควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดบั คือ 

4.6.1 อิด (Id) เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามความตอ้งการขั้นพื้นฐาน
โดยมิไดข้ดัเกลาใหพ้ฤติกรรมนั้นเหมาะสมกบัค่านิยมของสังคม 

4.6.2 อีโก ้(Ego) เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาให้เหมาะสมกบักาละเทศนะ 
เหตุผล หรือเหตุการณ์ท่ีเป็นจริงในสังคม 

4.6.3 ซุปเปอร์อีโก้ (Superego) เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามค่านิยม
ของสังคม สังคมใดกล่าววา่ส่ิงใดเป็นส่ิงท่ีดีควรยดึถือเป็นประพฤติปฏิบติั ส่วนซุปเปอร์อีโกก้็จะรับ
ไว ้และปฏิบติัตาม 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเป็น
ส่ิงประทบัใจของบุคคล ซ่ึงจะก าหนดลกัษณะของบุคคลนั้น แต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตวัหรือ
แนวคิดของตนเองซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

 
งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

การซ้ือซ ้า 
ทรงเกียรติ อภิชยั และสุรีย ์เข็มทอง (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจ

ในการซ้ือซ ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาระดบัความตั้งใจใน
การซ้ือซ ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม (2) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด
อุตสาหกรรม (3) หาความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปกบัความตั้งใจซ้ือซ ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด
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อุตสาหกรรม (4) วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือกบัความตั้งใจซ้ือซ ้ าเคร่ือง
คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม และ (5) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั
ความตั้งใจซ้ือซ ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีเคย
ซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จ  ากดั จ  านวน 285 ราย 
ขนาดตวัอย่างค านวณจากสูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ ได้ 167 ราย ใช้วิธีเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
ประกอบดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติ
เชิงอนุมาน ได้แก่ ค่าไคสแควร์และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ผลการศึกษาพบว่า  
(1) ระดบัความคิดเห็นต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (2) พฤติกรรมการซ้ือพบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือใช้กบัโครงการใหม่ ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ได้จาก
พนกังานขาย ซ้ือเพราะการให้บริการหลงัการขายดีกวา่ผูข้ายรายอ่ืน ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือคือผูใ้ช้งาน ปริมาณซ้ือคือ 9-12 คร้ังต่อปี และซ้ือจ านวน 2-3 เคร่ืองต่อคร้ัง (3) ความสัมพนัธ์
ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปและความตั้งใจซ้ือซ ้ าไม่พบว่ามีความสัมพนัธ์กนั (4) ความสัมพนัธ์ระหว่าง
พฤติกรรมการซ้ือและความตั้งใจซ้ือซ ้ าไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์เช่นเดียวกนั และ (5) ความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดและความตั้งใจซ้ือซ ้ าโดยรวมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกโยรวม
อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์ ยกเวน้ปัจจยั
ดา้นการจดัจ าหน่าย 

กิติทศัน์ ทศักุณีย ์(2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวา
โกซ้ ้ าของผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้ งใจซ้ือชุดชั้ นวาโก้ซ ้ าของผู ้หญิง ท่ีมาใช้บริการใน
ห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจากผู ้หญิงท่ีมาใช้บริการใน
หา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติเชิงพรรณนา ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีทดสอบเชิงอนุมาน ใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) ใช้ทดสอบกลุ่มตวัอย่างท่ีมีมากกว่าสองกลุ่ม การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation) และการวิ เคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression) ใช้ทดสอบความสัมพนัธ์  ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ
ในช่วง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 10,001-30,000 บาท 
และมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ หา้งร้าน ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โดยรวมอยู่ระดับมาก รวมถึงให้ความส าคัญ กับปัจจัยพฤติกรรมการตั้ งใจช้ือชุดชั้นในวาโก้ 
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โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และให้ความส าคญักบัแนวโนม้พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก้
ซ ้ า โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  การทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง มีพฤติกรรม
การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกแ้ตกต่างกนั เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก้ของผูห้ญิงท่ีมาใช้บริการใน
หา้งสรรพสินคา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
แนวโนม้การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ ้ า 

ธัญญานุช แซ่จิว (2555) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า กรณีศึกษา ร้านเมืองใหม่
ซุปเปอร์คา้ปลีกและคา้ส่ง อ าเภอเมือง จงัหวดัยะลามีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า
ของผูบ้ริโภคในร้านเมืองใหม่ซุปเปอร์ค้าปลีกและส่ง อ าเภอเมือง จงัหวดัยะลา เพื่อเป็นข้อมูล
พื้นฐานท่ีสามารถช่วยใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและสามารถน าเอาผลการศึกษาน้ีไปใชใ้น
การวางแผนการตลาด ก าหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจการออกแบบและพฒันาระบบธุรกิจคา้ส่งและ 
คา้ปลีก เพื่อรองรับความตอ้งการของลูกคา้ให้เป็นท่ีพึงพอใจและตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้
ไดม้ากยิ่งข้ึน ขอบเขตการวิจยัคือ มุ่งศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านเมืองใหม่ซุปเปอร์ 
คา้ปลีกและคา้ส่ง อ าเภอเมือง จงัหวดัยะลา เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้
การรวบรวมข้อมูลเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเอสพีเอสเอส (SPSS for 
Windows) ด้วยสถิติการทดสอบสถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน และสถิติทดสอบเอฟ  
(F-test) ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ในการทดสอบสมติฐาน ผลการวิจยัพบวา่ 
ลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนมีการซ้ือซ ้ าแตกต่างกันและแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ า ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ปัจจยัดา้นราคาสัมพนัธ์ต่อ
การซ้ือซ ้ าท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าท่ี
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ปัจจยัดา้นบุคคล สัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ปัจจยั
ด้านเทคนิคและขบวนการสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้ าท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ปัจจัยด้าน
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ณัชชาภทัร เวียงแสง, รุ่งนภา กิตติลาภ และสมพงษ ์จุย้ศิริ (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น มีวตัถุประสงค์ คือ  
1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมและแนวโนม้ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาล
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นครขอนแก่น 2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ผา้ไหมในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากสูตรท่ีไม่
ทราบจ านวนประชากรของวิลเลียม เจมเมลล์ โคชราน (William Gemmell Cochran) ได้จ  านวน  
330 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามโดยการทดสอบความตรงดชันีความ
สอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามและวตัถุประสงค ์(Item-Objective Congruence Index: IOC) สถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean)  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Principal Component 
Analysis) และใช้วิ ธีหมุนแกนออโธโกนอลแบบวาริแมกซ์  (Varimax Orthogonal Rotation)  
เพื่อสกดัตวัแปรท่ีไม่ส าคญัออกไป โดยพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบ (Factor Score 
Coefficient) ตั้งแต่ 0.30 ข้ึนไป เป็นตวัแปรส าคญั ผลการวจิยัพบวา่ 1. พฤติกรรมและแนวโนม้ความ
ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหม โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายด้านส่วนใหญ่
ผู ้บริโภคให้ความส าคัญในด้านการใช้พนักงานขายรองลงมาเป็นด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา 
ตามล าดับ 2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคประกอบด้วย 14 
ประเด็นส าคญั ไดแ้ก่ 1) ท าเลท่ีตั้งของร้านไปมาไดส้ะดวก 2) มีการจ าหน่ายทั้งปลีกและส่ง 3) บรรจุ
ภณัฑมี์ความสวยงาม 4) มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 5) บรรจุภณัฑส์ามารถน ากลบัมาใชป้ระโยชน์
อยา่งอ่ืนต่อได ้6) มีป้ายแสดงราคาสินคา้อยา่งชดัเจน 7) บรรจุภณัฑ์มีความทนัสมยั 8) สถานท่ีจอด
รถสะดวกสบาย 9) ลักษณะลวดลายผ้า 10) พนักงานมีความรู้เก่ียวกับผ้าไหมเป็นอย่างดี  
11) พนกังานสามารถช้ีแจงขอ้สงสัยได ้12) การตกแต่งร้านคา้หรูหรา โชวสิ์นคา้ดึงดูดให้น่าสนใจ 
13) สามารถช าระดว้ยบตัรเครดิตได ้และ 14) มีบริการสั่งซ้ือทางอินเตอร์เน็ต ซ่ึงสามารถอธิบาย
ความแปรปรวนได้โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิคะแนนตั้งแต่ 0.3 ข้ึนไป เป็นตวัแปรส าคญั  
ผลการศึกษาข้างต้น พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของการวดัความพอเพียงของข้อมูลการสุ่มตวัอย่าง 
ด้วยวิธีวดัแบบไกเซอร์ เมเยอร์ โอลกิน (Kaiser-Meyer Olkin Measure of Sampling Adequacy: 
KMO) มีค่าเท่ากับ 0.895 นอกจากน้ี ยงัพบว่า ข้อมูลทั้งหมดสามารถสกัดองค์ประกอบได้เป็น  
7 องค์ประกอบ โดยทั้ง 7 องค์ประกอบ สามารถอธิบายความแปรปรวนไดร้้อยละ 65.684 อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

รัฐนนัท ์พงศว์ิริทธ์ิธร (2558) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของ
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือจากร้านคา้ฝ้ายทอมือในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์คือ  
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของผู ้บริโภคท่ีเลือกซ้ือจากร้านค้า 
ฝ้ายทอมือในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ศึกษาปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใน
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การเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือจากร้าน ผา้ฝ้ายทอมือในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัใหม่ และศึกษาความรู้เก่ียวกบัผา้ฝ้ายทอมือมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของ
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือจากร้านผา้ฝ้ายทอมือในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่หรือไม่  ประชากรท่ีใช้
ในการศึกษาคร้ังน้ีคือบุคคลทัว่ไปท่ีนิยมเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านท่ีจดัหน่ายผา้ฝ้ายทอมือใน
เขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ จากนั้ นท าการสุ่มเลือกตัวอย่าง ทั้ งหมดจ านวน 200 ราย  
แทนจ านวนประชากรทั้ งหมดจากพื้นท่ีท่ีได้ก าหนดไว้คือ ตลาดวโรรส ถนนคนเดินท่าแพ  
ถนนคนเดินววัลาย ตลาดไนท์บาซ่า ร้านโอท้อป (OTOP Shop) และห้างสรรพาสินคา้เซ็นทรัล
เชียงใหม่แอร์พอต โซนนอร์ทเทิร์น (Northern Zone) โดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน 
(Multi-stag Sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัได้
รวบรวมและสร้างข้ึน ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือผา้ฝ้ายจากร้านผา้ฝ้ายทอมือในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ฝ้ายทอมือของบริโภค
ท่ีเลือกซ้ือจากร้านผา้ฝ้ายทอมือในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนท่ี 4 การประเมินความรู้
ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือจากร้านผา้ฝ้ายทอมือในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลนั้น คณะผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไปแจก
ให้แก่ประชาชนกลุ่มตวัอยา่งเป็นรายบุคคล จากกลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายท่ีไดก้ าหนดไวใ้นการวิจยัคร้ัง
น้ี ผู ้วิจ ัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ โปรแกรมค านวณทางสถิติ โดยใช้ค่า สถิติแจกแจงความถ่ี 
(Frequencies) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
การวิ เคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) และหาความสัมพันธ์ด้วยสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (Correlation) และน าเสนอขอ้มูลในรูปตารางและแผนภูมิพร้อมการบรรยายประกอบ 
จากผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 ราย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 36-40 ปี 
มีการศึกษาอยู่ระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ มีรายไดอ้ยู่ในช่วง 15,001 – 
20,000 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่นิยมซ้ือเส้ือบ่อยท่ีสุด ความถ่ี
ในการซ้ือมากกวา่ 3 เดือน/คร้ัง จ  านวนท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังประมาณ 1-2 ตวั ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละ
คร้ัง 301-600 บาท จุดประสงค์ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใช้เอง ซ้ือเน่ืองในโอกาสวนัสงกรานต์ สถานท่ีท่ี
เลือกซ้ือส่วนใหญ่คือตลาดวโรรส ขอ้มูลเก่ียวกบัผา้ฝ้ายทอมือและสถานท่ีจดัจ าหน่ายส่วนใหญ่
ทราบมาจากเพื่อน และการซ้ือจะเปรียบเทียบลกัษณะและราคาของผา้ฝ้ายทอมือของแต่ละร้านก่อน
ตัดสินใจซ้ือ ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดคือ  
ด้านผลิตภณัฑ์ �̅�=4.10 อยู่ในระดบัความส าคญัมาก กลุ่มตวัอย่าง มีความรู้เก่ียวกบัผา้ฝ้ายทอมือ 
โดยเฉล่ีย 9.92 คะแนน  จากคะแนนเต็ม 13 คะแนนซ่ึงอยู่ในระดบัมาก นอกจากน้ีปัจจยัส่วนผสม
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ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ฝ้าย
ทอมือแตกต่างกนั ส่วนความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือท่ีมีอาย ุอาจต่างกนัจึงมีความรู้ต่างกนั 
และพบว่าความรู้กับปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ฝ้ายทอมือไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัโดนขนาดความสัมพนัธ์เท่ากับ 0.77 ซ่ึงอยู่ในระดับไม่มีความสัมพนัธ์ โดยมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อภิชญาฏ์ หุตะวรากร (2558) ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านคา้ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป
พื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านค้าในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด 
รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จพื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านคา้ใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ภายในระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 300 ราย โดยวิเคราะห์
ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉล่ีย และใช้สถิติเชิงอนุมาน  
โดยการใช้สถิ ติทดสอบที  (Independent Sample t-test) และการวิ เคราะห์ความแปรปรวน 
แบบทางเดียว (One-way ANOVA) ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสด อาชีพรับจา้ง/พนกังาน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 
บาท มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่คือเส้ือ โดยมูลค่าในการซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือ
ปีละ 1 คร้ัง วนัท่ีมาเลือกซ้ือส่วนใหญ่เป็นวนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 13.00-17.00 น. แหล่งท่ีเลือกซ้ือ 
คือ ตลาดวโรรส รูปแบบการสั่งซ้ือโดยส่วนใหญ่จะมาเลือกซ้ือเอง และมีการช าระเงินแบบเงินสด
เป็นส่วนใหญ่ เม่ือจ าแนกผู ้ตอบแบบสอบถามตามประเภทการซ้ือ พบว่าผูซ้ื้อประเภทปลีก  
ส่วนใหญ่ มีมูลค่าการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท โดยมีความถ่ีในการซ้ือเป็น
แบบรายปี และจะเลือกในช่วงวนัเสาร์-อาทิตยเ์วลาหลงั 17.00 น. ส าหรับผูซ้ื้อประเภทส่ง ส่วนใหญ่ 
มีมูลค่าการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง มากกว่า 5,000 บาท โดยมีความถ่ีในการซ้ือเป็นแบบรายเดือน และจะ
เลือกซ้ือในช่วงวนัจันทร์-ศุกร์ เวลา 12.00-17.00 น. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือเส้ือผา้ฝ้ายส าเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายจากร้านคา้ในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในระดบัมากทุกปัจจยั โดยเรียงล าดบัได้ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ล าดบัแรก คือ ชนิด
เน้ือผา้สวมใส่สบาย ดา้นราคา ล าดบัแรกคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ล าดบัแรกคือ ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง และดา้นการส่งเสริมการตลาด ล าดบัแรกคือ เจา้ของ
หรือพนกังานขาย บริการและมีอธัยาศยัดี ตามล าดบั  เม่ือท าการวิเคราะห์ขอ้มูลแยกตามเพศ อายุ 
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ประเภทการซ้ือ และมูลค่าการซ้ือ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้าย แตกต่างกนัในบางปัจจยัยอ่ยท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ตารางที ่2.2 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ช่ือผู้ศึกษา (ปีที)่ เร่ือง ทฤษฎีทีใ่ช้ สถิติทีใ่ช้ 
ธญัญานุช แซ่จิว  
(2555) 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า 
กรณีศึกษา ร้านเมืองใหม่
ซุปเปอร์คา้ปลีกและคา้ส่ง 
อ าเภอเมือง จงัหวดัยะลา 

1. ทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. ทฤษฎีเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
 

สถิติการทดสอบสถิติ
สหสัมพนัธ์อยา่งง่าย
ของเพียร์สัน และสถิติ 
F-test ดว้ยวธีิการ
วเิคราะห์ความ
แปรปรวน (ANOVA) 

กิติทศัน์ ทศักุณีย ์
(2557) 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือ 
ชุดชั้นในวาโกซ้ ้ าของ
ผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการ 
ในหา้งสรรพสินคา้ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1. ทฤษฎีเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
2. ทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. ทฤษฎีเก่ียวกบั
การซ้ือซ ้ า 
4. แนวคิดการซ้ือซ ้ า
ในอนาคต 

ความแปรปรวน 
ทางเดียว (One-way 
ANOVA) การวเิคราะห์
ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson Correlation) 
และการวเิคราะห์
ถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression) 

ทรงเกียรติ อภิชยั 
และสุรีย ์เขม็ทอง 
(2558) 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ 
ต่อความตั้งใจในการซ้ือ
ซ ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์
เกรดอุตสาหกรรม 

-ทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรม 
-ทฤษฎีเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
-ทฤษฎีเก่ียวกบัการ
ซ้ือซ ้ า 

ค่าไคสแควร์ 
และค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 
ของเพียร์สัน  

  



46 

 

ตารางที ่2.2 (ต่อ) 
 

ช่ือผู้ศึกษา (ปีที)่ เร่ือง ทฤษฎีทีใ่ช้ สถิติทีใ่ช้ 
รัฐนนัท ์ 
พงศว์ริิทธ์ิธร 
(2558) 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของ
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือจาก
ร้านคา้ฝ้ายทอมือในเขต 
อ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

-ทฤษฎีเก่ียวกบั
ความรู้ 
-ทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรม 
-ทฤษฎีเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
-ทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 
-ทฤษฎีเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจ 

การวเิคราะห์ความ
แปรปรวน  
(One-way ANOVA)  
และหาความสัมพนัธ์
ดว้ยสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์
(Correlation) 

อภิชญาฏ ์ 
หุตะวรากร 
(2558) 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้าย
จากร้านคา้ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ 

-ทฤษฎีเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
-ทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 
 

สถิติทดสอบที
(Independent Sample  
t-test) และการวิเคราะห์
ความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว (One-way 
ANOVA) 

ณชัชาภทัร  
เวยีงแสง, รุ่งนภา 
กิตติลาภ, 
สมพงษ ์จุย้ศิริ 
(2559) 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้
ไหมของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น 

-ทฤษฎีเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
-ทฤษฎีเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจ 
-ทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 

การวเิคราะห์
องคป์ระกอบ 
(Principal Component 
Analysis) และใชว้ธีิ
หมุนแกนออโธโกนอล
แบบวาริแมกซ์ 
(Varimax Orthogonal 
Rotation) 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย  
ในการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อ

การซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ตวัแปรอิสระ คือ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วนตวัแปรตาม คือ การซ้ือซ ้ า
ผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของกุล่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 
ตวัแปรอิสระ              ตวัแปรตาม 
 

 
ภาพที ่2.3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลติภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 

การซ้ือซ ้าผลติภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือของ
กลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จังหวดั

เชียงใหม่ 
 



 

 

บทที ่3 
 

วธิีด าเนินการวจิัย
 
 

รูปแบบการวจัิย 
การวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
เป็นการศึกษาวิจัย เชิงปริมาณ (Quantitative Method) มีการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม   
มีระเบียบวธีิวจิยั ดงัน้ี 

 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร  
ประชากร คือ ผูซ้ื้อซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดั

เชียงใหม่ ของวิสาหกิจชุมชน จ านวน 3 กลุ่มวิสาหกิจ ได้แก่  กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน กลุ่มผา้ฝ้าย 
เชิงดอย และกลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ  

กลุ่มตัวอย่าง  
1. ผูป้ระกอบการ คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ได้แก่  กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน กลุ่มผา้ฝ้าย 

เชิงดอย และ กลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ จากตารางท่ี 1.1 โดยทั้ง 3 กลุ่มวิสาหกิจชุมชน มีผา้ฝ้าย 
ทอมือท่ีมีช่ือเสียง มีเอกลกัษณ์ของผา้ท่ีโดดเด่นและไดรั้บความนิยม ไดถู้กคดัสรรผลิตภณัฑผ์า้ฝ้าย
ไปในงานหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ 

2. ผูบ้ริโภค คือ คนไทยท่ีซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ของวสิาหกิจชุมชน จ านวน 3 กลุ่ม เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีซ้ือผา้ฝ้าย
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้ายอ าเภอจอมทองท่ีแน่นอน ในการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจากการสุ่มตวัอย่างท่ีมี
ความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ค  านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้
สูตรของวลิเลียม เจมเมลล ์โคชราน (Cochran,1977) ดงัน้ี 
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สูตร  

n = 
p(1-p)Z2

e2  

 
n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
p = สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากรหรือ p = 0.5 
e = ระดบัความคาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับใหเ้กิดข้ึนได ้
Z = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 
 -ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือนยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96 

 

แทนค่า    n = 
(0.5)(1-0.5)(1.96)2

(0.05)2  

    = 384.16 
 
ขนาดของตวัอย่างท่ีค านวณได ้คือ 384.16 ตวัอยา่ง เพื่อลดความคาดเคล่ือนของขอ้มูล 

ผูว้ิจยัจึงใช้กลุ่มตวัอย่างส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีจ  านวน 400 คน  ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้วิธี 
การสุ่มตวัอย่างเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยเก็บขอ้มูลเฉพาะลูกคา้ท่ีซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย
ทอมือ และก าหนดสัดส่วนขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 3 กลุ่มวิสาหกิจ ไดแ้ก่ กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน 
กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย และกลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ เพื่อท าการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 
ตารางที ่3.1 สัดส่วนการเกบ็แบบสอบถาม ตามจ านวนของวสิาหกจิแต่ละกลุ่ม 

 

กลุ่มวสิาหกจิ จ านวนสมาชิกในกลุ่ม 
(คน) 

สัดส่วน 

(%) 

จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
(คน) 

กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน 15 32 128 
กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย 25 53 212 
กลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ 7 15 60 

รวม 47 100 % 400 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาการวิจยัคร้ังน้ี โดยแบบสอบถาม 

แบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
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ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ โดยขอ้ค าถามเป็นแบบค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question) ใหเ้ลือกตอบ
เพียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัทางดา้นส่งเสริมการตลาด โดยขอ้ค าถาม
เป็นแบบค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question)  ซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating  
Scale) 5 ระดบั ดงัน้ี 

1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
3 หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
4 หมายถึง  เห็นดว้ย 
5 หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ อ าเภอจอมทอง 

จงัหวดัเชียงใหม่ โดยขอ้ค าถามเป็นแบบค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question) ใหเ้ลือกตอบ
เพียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 4 การซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ 
ส่วนท่ี 5 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended Question) 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  
1. ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) ผูว้ิจยัไดท้บทวนวรรณกรรม โดยศึกษาแนวคิด 

ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมเร่ืองท่ี
ตอ้งการศึกษา และน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา และผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 
ท่าน ท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและความน่าเช่ือถือ เพื่อน ามาปรับปรุงให้เกิดความสอดคล้อง
กบัวตัถุประสงค ์การพิจารณาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

คะแนน +1 หมายถึง ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
คะแนน 0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
คะแนน -1 หมายถึง ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
โดยจะน าผลการให้คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่าดชันีความสอดคล้อง

ระหว่างข้อค าถามกับวตัถุประสงค์ (Index of Item Objective Congruence: IOC) ทั้ งน้ีเพื่อให้ได ้
ขอ้ค าถามท่ีมีความถูกตอ้งดา้นเน้ือหาใหม้ากท่ีสุด 
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โดยใชสู้ตร IOC = 
 ΣR

N
 

 
เม่ือ IOC แทน ความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์บัแบบทดสอบ  
ΣR  แทน ผลรวมของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด  
N  แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ  

 

เม่ือค านวณหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค์ (IOC)  
ไดแ้ลว้ก็จะน าไปแปลผลคะแนนโดยใชเ้กณฑก์ารแปลความหมายดงัน้ี  

ค่า  IOC ≥ 0.50  หมายความวา่ ค  าถามตรงตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั สามารถ
น าไปใชไ้ด ้ 

ค่า  IOC ˂ 0.50  หมายความว่า ค  าถามไม่ตรงตามวตัถุประสงค์ของการวิจัย  
ตอ้งปรับปรุงและยงัไม่สามารถน าไปใชไ้ด ้

ผลการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามในด้านความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
(Content Validity) จากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน พบว่า ทุกขอ้ค าถามในแบบสอบถามมีค่าดชันีความ
สอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค์ (IOC) ท่ีค  านวณไดอ้ยุ่ระหว่าง 0.67 – 1.00 คะแนน  
ซ่ึงตามเกณฑ์ท่ีใช้นารตดัสินใจความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา คือ ค่าท่ีค  านวณได้จะตอ้งมากกว่า 0.5  
(ค่า IOC ≥ 0.50) แสดงวา่ ขอ้ค าถามทุกขอ้ในแบบสอบถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์อง
การวจิยัในคร้ังน้ี 

2. การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบถามจ านวน 30 ชุด  
ไปท าการทดสอบ (Try-out) กับกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างของการวิจยัในคร้ังน้ี จ  านวน  
30 ชุด เพื่อน ามาทดสอบหาความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชว้ธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยใช้โปรแกรมส าเ ร็จรูปทางสถิติในการหาความเช่ือมั่น  
และจะพิจารณาว่าค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาคท่ีไดอ้ยู่ในระดบัท่ียอมรับไดห้รือไม่ กล่าวคือ 
ควรอยู่ในระดับ 0.7 ข้ึนไป (Nunnally, 1978 อ้างถึงใน George and Mallery, 2003) ซ่ึงผลการ
วิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ พบว่า มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาคเท่ากบั 0.802 
อยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับได ้อยูใ่นระดบั 0.7 ข้ึนไป 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใชก้ารการศึกษาคร้ังน้ี  
1. ข้อมูลปฐมภูมิ ผู ้วิจ ัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 

ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้ายทอมือ จ านวน 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มทอผา้
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บา้นวงัปิน กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย และกลุ่มทอผา้บา้นใหม่แม่เต๊ียะ โดยท าการแจกแบบสอบถาม กลุ่ม
ตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน  

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปอ าเภอจอมทอง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ขอ้มูลทัว่ไปของผา้ฝ้ายทอมือ แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
หนงัสือ บทความทางวชิาการ และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต  

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของ กลุ่มตวัอยา่ง น ามาวิเคราะห์ประมวลผลดว้ย 
โปรแกรม SPSS การวเิคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ดงัน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นสถิติท่ีใช้ในการสรุปหรือบรรยาย
คุณลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง เพื่ออธิบายลกัษณะของขอ้มูลทัว่ไปท่ีไดม้าจากการเก็บรวบรวมจาก
แบบสอบถาม โดยน าเสนอ ลักษณะของข้อมูลต่าง ๆ ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  ส าหรับเกณฑ์การ
ประเมินระดบัความคิดเห็นเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ใช้วิธีแบ่งช่วงของค่าเฉล่ีย  
โดยมีหลกัเกณฑ์ให้ยึดจุดก่ึงกลางเป็นหลกัจาก 1 ไปถึง 5 (Best, 1997 อา้งใน สิน พนัธ์ุพินิจ, 2551, 
155) ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.49 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ค่าเฉล่ีย 1.50 – 2.49 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
ค่าเฉล่ีย 2.50 – 3.49 หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
ค่าเฉล่ีย 3.50 – 4.49 หมายถึง  เห็นดว้ย 
ค่าเฉล่ีย 4.50 – 5.00 หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อใช้ในการทดสอบตามวตัถุประสงค์ของ
การวจิยัในคร้ังน้ี 
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ตารางที ่3.2 สถติิทีใ่ช้ในการทดสอบตามวตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบ 
1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของผูซ้ื้อซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้
ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูซ้ื้อซ ้ า
ผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
3) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 
ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคกบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ
ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง  
จงัหวดัเชียงใหม่ 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-Square Test) วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เพียร์สัน( Pearson' s Correlation 
Coefficient ) และการวิเคราะห์ความแปรปรวน 
ANOVA 

 
 
 



 

 

บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล
 
 
การวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
การวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย จากนั้นท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป 
เอสพีเอสเอส (SPSS) โดยมีผลการวเิคราะห์แบ่งออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี  

ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้
ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ตามวตัถุประสงคท่ี์ 1 โดยใชส้ถิติเชิงพรรณาในการวเิคราะห์  

ตอนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
มีผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่  
ตามวตัถุประสงค์ท่ี 2 โดยใช้สถิติการทดสอบไคสแคว์ (Chi-Square Test) และการวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเชิงปริมาณ 2 ตวัแปร เรียกวา่ สหสัมพนัธ์ (Correlation) 

 
ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอจอมทอง 
จังหวดัเชียงใหม่ 

 
ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ชาย 40 10.00 
หญิง 360 90.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด จ านวน 360 คน   คิด

เป็นร้อยละ 90 และเป็นเพศชาย จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
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ตารางที ่4.2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
21 - 40 ปี 336 84.00 
41 - 60 ปี 56 14.00 
60 ปี ข้ึนไป 8 2.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุ 20-40 ปี มากท่ีสุด จ านวน 336 คน  
คิดเป็นร้อยละ 84 รองลงมา คือ อาย ุ 41-60 ปี จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และ อาย ุ60 ปีข้ึนไป 
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
หยา่/หมา้ย 8 2.00 
สมรส 168 42.00 
โสด 224 56.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพโสด มากท่ีสุด จ านวน 224 คน    
คิดเป็นร้อยละ 56 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 และ สถานภาพ
หยา่หรือหมา้ย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.4 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ประถมศึกษาหรือต ่ากวา่ 24 6.00 
มธัยมศึกษา 56 14.00 
ปวช./ปวส.หรือเทียบเท่า 64 16.00 
ปริญญาตรี 240 60.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 16 4.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับการศึกษา ปริญญาตรีมากท่ีสุด 
จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมา คือ ปวช./ปวส.หรือเทียบเท่า จ  านวน 64 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16  ระดบัมธัยมศึกษา จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14  ระดบัประถมศึกษาหรือต ่ากว่า 
จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.5 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
นกัเรียน/นกัศึกษา 8 2.00 
รับจา้ง 56 14.00 
อ่ืน ๆ ระบุ  72 18.00 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 83 20.75 
รับราชการ 85 21.25 
พนกังานบริษทัเอกชน 96 24.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 

96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 รองลงมา คือ รับราชการ จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75  อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน  72  คน คิดเป็นร้อยละ 18 
รับจา้ง จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และนกัเรียนหรือนกัศึกษา จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
2 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.6 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 32 8.00 
10,001 – 20,000 บาท 256 64.00 
20,001 – 30,000 บาท 96 24.00 
30,001 – 40,000 บาท 16 4.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
มากท่ีสุด จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมา คือ 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 96 คน คิด
เป็นร้อยละ 24 รายได ้น้อยกว่า 10,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8  และรายได ้30,001 – 
40,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 

 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีผลต่อ 
การซ้ือซ ้าผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ตารางที ่4.7 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 3.94 0.51 เห็นดว้ย 
ความมีช่ือเสียงของผา้ฝ้ายจอมทอง 3.92 0.44 เห็นดว้ย 
ลวดลายและความมีเอกลกัษณ์ของลายผา้ 3.90 0.46 เห็นดว้ย 
สวมใส่สบายและดูแลรักษาง่าย 3.66 0.82 เห็นดว้ย 
สีสันสวยงาม/รูปแบบท่ีทนัสมยั 3.60 0.75 เห็นดว้ย 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลายชนิด 3.58 0.72 เห็นดว้ย 

ค่าเฉลีย่รวมด้านผลติภัณฑ์ 3.77 0.38 เห็นดว้ย 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น ด้านผลิตภณัฑ์   มี
ค่าเฉล่ีย 3.77  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย  
3.94 ความมีช่ือเสียงของผา้ฝ้ายจอมทอง มีค่าเฉล่ีย  3.92 ลวดลายและความมีเอกลกัษณ์ของลายผา้ มี
ค่าเฉล่ีย 3.90 สวมใส่สบายและดูแลรักษาง่าย มีค่าเฉล่ีย 3.66 สีสันสวยงาม/รูปแบบท่ีทนัสมยั มี
ค่าเฉล่ีย 3.60 และ สินคา้มีใหเ้ลือกหลายชนิด มีค่าเฉล่ีย  3.58 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั 

 

ตารางที ่4.8 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านราคา 
 

ด้านราคา �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 3.74 0.66 เห็นดว้ย 
มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน 3.68 0.71 เห็นดว้ย 
มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 3.52 0.78 เห็นดว้ย 
สามารถต่อรองราคาได ้ 3.42 0.67 ไม่แน่ใจ 
สามารถช าระดว้ยบตัรเครดิต 2.78 1.08 ไม่แน่ใจ 

ค่าเฉลีย่รวมด้านราคา 3.43 0.51 ไม่แน่ใจ 
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จากตารางท่ี 4.8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็น ด้านราคา มีค่าเฉล่ีย 
3.43  อยู่ในระดบัไม่แน่ใจ  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  มี
ค่าเฉล่ีย 3.74   มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน มีค่าเฉล่ีย 3.68 มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 3.52 
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย สามารถต่อรองราคาได ้มีค่าเฉล่ีย 3.42 สามารถช าระดว้ยบตัรเครดิต มีค่าเฉล่ีย 
2.78 อยูใ่นระดบัไม่แน่ใจ ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.9 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
มีสถานท่ีจอดรถสะดวก 4.22 0.41 เห็นดว้ย 
การจดัตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑน่์าสนใจ 4.06 0.47 เห็นดว้ย 
ท าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง 4.02 0.51 เห็นดว้ย 
สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง 3.58 0.67 เห็นดว้ย 

ค่าเฉลีย่รวมด้านช่องทางการจ าหน่าย 3.97 0.32 เห็นดว้ย 
 

จากตารางท่ี 4.9  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น ด้านช่องทางการ
จ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 3.97 อยู่ในระดับเห็นด้วย เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีสถานท่ีจอดรถ
สะดวก   มีค่าเฉล่ีย 4.22 การจดัตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑ์น่าสนใจ มีค่าเฉล่ีย  4.06  ท าเลท่ีตั้ง
สะดวกในการเดินทาง มีค่าเฉล่ีย 4.02 สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง มีค่าเฉล่ีย 3.58 อยู่ในระดบั
เห็นดว้ยตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.10 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
เจา้ของ/พนกังานขายมีอธัยาศยัและบริการดี 4.46 0.70 เห็นดว้ย 
เจา้ของ/พนกังานสามารถให้ขอ้มูลลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ได ้ 4.16 0.46 เห็นดว้ย 
หากพบขอ้ผดิพลาดของสินคา้สามารถแลกเปล่ียนสินคา้
ภายในเวลาท่ีก าหนดหรือตามเง่ือนไขท่ีตกลงไว ้

3.98 0.51 เห็นดว้ย 

มีการแนะน าโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ต/ส่ือส่ิงพิมพอ่ื์น ๆ 3.42 0.67 ไม่แน่ใจ 
มีส่วนลด/ของแถม 3.40 0.78 ไม่แน่ใจ 

ค่าเฉลีย่รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.88 0.37 เห็นด้วย 
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จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.88 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ เจา้ของหรือพนกังาน
ขายมีอธัยาศยัและบริการดี มีค่าเฉล่ีย 4.46   เจา้ของหรือพนกังานสามารถให้ขอ้มูลลูกคา้ในการซ้ือ
สินคา้ได้ มีค่าเฉล่ีย 4.16 หากพบขอ้ผิดพลาดของสินคา้สามารถแลกเปล่ียนสินคา้ภายในเวลาท่ี
ก าหนดหรือตามเง่ือนไขท่ีตกลงไว ้มีค่าเฉล่ีย 3.98  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย มีการแนะน าโฆษณาผ่าน
อินเทอร์เน็ต/ส่ือส่ิงพิมพอ่ื์น ๆ มีค่าเฉล่ีย 3.42 มีส่วนลดหรือของแถม มีค่าเฉล่ีย 3.40 อยูใ่นระดบัไม่
แน่ใจ ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.11 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการซ้ือ

ซ ้าผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 3.97 0.32 เห็นดว้ย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.88 0.37 เห็นดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.77 0.38 เห็นดว้ย 
ดา้นราคา 3.43 0.51 ไม่แน่ใจ 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น ด้านช่องทางการ

จ าหน่าย เป็นอนัดบั 1 มีค่าเฉล่ีย 3.97 รองลงมา คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.88 ดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.77 และ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 3.43 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.12 จ านวนและร้อยละ การเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใด

มากทีสุ่ด 
 

การเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 
ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 320 80.00 
ราคา 72 18.00 
อ่ืน ๆ 8 2.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั คุณภาพของผลิตภณัฑ์
มากท่ีสุด จ านวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80 รองลงมา คือ ราคา จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 
และดา้นอ่ืน ๆ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2  ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.13 จ านวนและร้อยละ ท่านเคยซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยทีสุ่ด 

 

ท่านเคยซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอ
มือประเภทใดบ่อยทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ผา้คลุมไหล่ 8 2.00 
ผา้พนัคอ 16 4.00 
กระโปรง/ผา้ถุง 176 44.00 
เส้ือ 200 50.00 

รวม 400.00 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั เส้ือมากท่ีสุด จ านวน 

200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมา คือ กระโปรง/ผา้ถุง จ  านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44 ผา้พนัคอ 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4  และผา้คลุมไหล่ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2  ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.14 จ านวนและร้อยละ ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพือ่วตัถุประสงค์ใดมากทีสุ่ด 

 

ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพือ่
วตัถุประสงค์ใดมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

รูปแบบสวยงาม 24 6.00 
เพื่อเป็นของฝาก/ของขวญั 120 30.00 
เพื่อใชเ้อง 256 64.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั เพื่อใช้เอง มากท่ีสุด 

จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมา คือ เพื่อเป็นของฝากหรือของขวญั จ านวน 120 คน คิด
เป็นร้อยละ 30 และรูปแบบสวยงาม จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6  ตามล าดบั  
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ตารางที ่4.15 จ านวนและร้อยละบุคคลใดมีอทิธิพลในการตัดสินใจเลอืกซ้ือของท่านมากทีสุ่ด 
 

บุคคลใดมีอทิธิพลในการตัดสินใจเลอืก
ซ้ือของท่านมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

บุคคลในครอบครัว 24 6.00 
พนกังานขาย 24 6.00 
ตนเอง 352 88.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั ตนเอง มากท่ีสุด จ านวน 

352 คน คิดเป็นร้อยละ 88 รองลงมา คือ บุคคลในครอบครัว จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และ
พนกังานขาย จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6  ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.16 จ านวนและร้อยละ ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากทีสุ่ด 

 

ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือในโอกาส
ใดมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

วนัส าคญัทางพระพุทธศาสนา 24 6.00 
วนัคลา้ยวนัเกิด 24 6.00 
อ่ืน ๆ 48 12.00 
วนัข้ึนปีใหม่ 88 22.00 
วนัสงกรานต ์ 216 54.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั วนัสงกรานต ์มากท่ีสุด 

จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมา คือ วนัข้ึนปีใหม่ จ  านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22  
โอกาสอ่ืน ๆ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12  วนัส าคญัทางพระพุทธศาสนา จ านวน 24 คน  
คิดเป็นร้อยละ 6  และวนัคลา้ยวนัเกิด  จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ตามล าดบั  
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ตารางที ่4.17 จ านวนและร้อยละ ท่านได้รู้จักข้อมูลเกีย่วกบัร้านผ้าฝ้ายทอมือจากแหล่งใด 
 

ท่านได้รู้จักข้อมูลเกี่ยวกบัร้านผ้าฝ้าย
ทอมือจากแหล่งใด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เพื่อน 8 2.00 
ป้ายโฆษณา/อินเทอร์เน็ต 8 2.00 
บุคคลในครอบครัว 64 16.00 
งานแสดงสินคา้/นิทรรศการ 112 28.00 
เจา้ของร้าน/พนกังานขาย 208 52.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั เจา้ของร้าน/พนกังาน

ขาย มากท่ีสุด จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52 รองลงมา คือ งานแสดงสินคา้หรือนิทรรศการ 
จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28  บุคคลในครอบครัว จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16   
เพื่อน จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2  และป้ายโฆษณาหรืออินเทอร์เน็ต จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
2 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.18 จ านวนและร้อยละ เพราะเหตุใด ท่านเลอืกซ้ือผ้าฝ้ายทอมือจากร้านนี ้

 

เพราะเหตุใด ท่านเลอืกซ้ือผ้าฝ้ายทอมือ
จากร้านนี้ 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ซ้ือโดยบงัเอิญ 8 2.00 
มีสินคา้ท่ีหลากหลาย 64 16.00 
เป็นร้านประจ า 128 32.00 
สินคา้มีคุณภาพ 200 50.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับ สินค้ามีคุณภาพ  

มากท่ีสุด จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50  รองลงมา คือ เป็นร้านประจ า จ  านวน 128 คน  
คิดเป็นร้อยละ 32   มีสินคา้ท่ีหลากหลาย  จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16  และซ้ือโดยบงัเอิญ 
จ านวน  8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.19 จ านวนและร้อยละ จ านวนในการซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ัง 
 

จ านวนในการซ้ือผลติภัณฑ์ผ้า
ฝ้ายทอมือแต่ละคร้ัง 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

1 - 2 ช้ิน 304 76.00 
3 - 4 ช้ิน 80 20.00 
5 ช้ิน ข้ึนไป 16 4.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั ซ้ือ 1 - 2 ช้ิน มากท่ีสุด 

จ านวน 304 คน คิดเป็นร้อยละ 76  รองลงมา คือ ซ้ือ 3 - 4 ช้ิน จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และ
ซ้ือ 5 ช้ิน ข้ึนไป  จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4  ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.20 จ านวนและร้อยละ ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 

 

จ านวนในการซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ
แต่ละคร้ัง 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เดือนละคร้ัง 32 8.00 
2 เดือน/คร้ัง 8 2.00 
3 เดือน/คร้ัง 40 10.00 
4 เดือน/คร้ัง 56 14.00 
5 เดือน/คร้ัง 120 30.00 
มากกวา่ 5 เดือน/คร้ัง 144 36.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั ซ้ือ มากกวา่ 5 เดือนต่อ

คร้ัง มากท่ีสุด จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36  รองลงมา คือ ซ้ือ 5 เดือนต่อคร้ัง จ  านวน 120 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30  ซ้ือ 4 เดือนต่อคร้ังจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14   ซ้ือ 3 เดือนต่อคร้ังจ านวน 
40 คน คิดเป็นร้อยละ 10  ซ้ือเดือนละคร้ัง จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8  และซ้ือ 2 เดือนต่อคร้ัง
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2  ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.21 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของ 
กลุ่มผ้าฝ้าย 

 

ด้านการซ้ือซ ้าผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ �̅� S.D. ระดับความคิดเห็น 
ช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ ์ 3.92 0.44 เห็นดว้ย 
เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ 3.90 0.46 เห็นดว้ย 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 3.74 0.66 เห็นดว้ย 
การอ านวยของสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 4.02 0.51 เห็นดว้ย 
มีการลดราคาผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก 3.40 0.78 ไม่แน่ใจ 
ค่าเฉลีย่รวมด้านการซ้ือซ ้าผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 3.80 0.37 เห็นดว้ย 

 
จากตารางท่ี 4.21 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น ด้านการซ้ือซ ้ า

ผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ มีค่าเฉล่ีย 3.80 อยู่ในระดับเห็นด้วย  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า  
การอ านวยของสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.02  ช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภัณฑ์  
มีค่าเฉล่ีย 3.92 เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.90 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ีย 
3.74 อยู่ในระดับเห็นด้วย และมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก มีค่าเฉล่ีย 3.40  
อยูใ่นระดบัไม่แน่ใจตามล าดบั 

สมมุติฐานการวิจยัท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ 
ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่   

H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย 
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่   

H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย 
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่   
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ตารางที ่4.22 ความสัมพันธ์ระหว่างการซ้ือซ ้าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จังหวดัเชียงใหม่กบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์ 

 

ด้านผลติภัณฑ์ r 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 
ทศิทาง 

ความมีช่ือเสียงของผา้ฝ้ายจอมทอง .468** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ลวดลายและความมีเอกลกัษณ์ของลายผา้ .076 0.129 ไม่มีความสัมพนัธ์  
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ .615** 0.000 สูง เดียวกนั 
สีสันสวยงาม/รูปแบบท่ีทนัสมยั .826** 0.000 สูงมาก เดียวกนั 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลายชนิด .669** 0.000 สูง เดียวกนั 
สวมใส่สบายและดูแลรักษาง่าย .867** 0.000 สูงมาก เดียวกนั 

ค่าเฉลีย่รวมด้านผลติภัณฑ์ .609** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย 

ทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ า เภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม่กับปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ในรายขอ้ พบวา่ สวมใส่สบายและดูแลรักษาง่าย (r = .867) สีสันสวยงาม/รูปแบบท่ี
ทนัสมยั  (r = 826) อยูใ่นระดบัสูงมาก สินคา้มีใหเ้ลือกหลายชนิด (r = .669)  คุณภาพของผลิตภณัฑ์   
(r = .615) อยู่ในระดับสูง ความมีช่ือเสียงของผา้ฝ้ายจอมทอง (r = .468) อยู่ในระดับปานกลาง   
โดยทุกข้อมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (r) เป็นบวกตามล าดับ ส่วนลวดลาย 
และความมีเอกลักษณ์ของลายผา้ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของ 
กลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

รวมถึงคะแนนค่าเฉล่ียรวมดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 
(r) เท่ากบั 0.609 แปลผลออกมามีค่าความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปได้ว่าปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย 
อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ตารางที ่4.23 ความสัมพันธ์ระหว่างการซ้ือซ ้าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จังหวดัเชียงใหม่กบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา 

 

ด้านราคา r Sig.  
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ .691** 0.000 สูง เดียวกนั 
มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน .272** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
สามารถต่อรองราคาได ้ .546** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน .643** 0.000 สูง เดียวกนั 
สามารถช าระดว้ยบตัรเครดิต .249** 0.000 ต ่า เดียวกนั 

ค่าเฉลีย่รวมด้านราคา .695** 0.000 สูง เดียวกนั 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอ

มือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 
ในรายขอ้ พบวา่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ (r = .691) มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน (r =.643) 
อยูใ่นระดบัสูง สามารถต่อรองราคาได ้ (r = .546)  อยูใ่นระดบั ปานกลาง มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 
(r = .272) สามารถช าระด้วยบัตรเครดิต (r = .249) อยู่ในระดับต ่า โดยทุกข้อมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (r) เป็นบวก ตามล าดบั 

รวมถึงคะแนนค่าเฉล่ียรวมดา้นราคา ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (r) 
เท่ากับ 0.695 แปลผลออกมามีค่าความสัมพนัธ์ในระดับสูง และมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.000  
ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ สมมติฐาน H1 สรุปได้ว่าปัจจยัด้านราคา   
มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย  
อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ตารางที ่4.24 ความสัมพันธ์ระหว่างการซ้ือซ ้าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จังหวัดเชียงใหม่กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย r 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 
ทศิทาง 

ท าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง .684** 0.000 สูง เดียวกนั 
การจดัตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑ์
น่าสนใจ 

.446** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

มีสถานท่ีจอดรถสะดวก .006 .908 ไม่มีความสัมพนัธ์  
สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง .320** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ค่าเฉลีย่รวมด้านช่องทางการจ าหน่าย .597** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
จากตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอ

มือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย ในรายขอ้ พบวา่  ท าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง (r = .684) อยูใ่นระดบัสูง การจดัตกแต่ง
ร้านและแสดงผลิตภณัฑ์น่าสนใจ (r = .446) อยูใ่นระดบัปานกลาง สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง 
(r = .320) อยู่ในระดับต ่ า โดยทุกข้อมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (r) เป็นบวก 
ตามล าดบั ส่วนมีสถานท่ีจอดรถสะดวก ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของ
กลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

รวมถึงคะแนนค่าเฉล่ียรวมด้านช่องทางการจ าหน่าย ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
แบบเพียร์สัน (r) เท่ากบั 0.579 แปลผลออกมามีค่าความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปไดว้่า
ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอ
มือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ตารางที ่4.25 ความสัมพันธ์ระหว่างการซ้ือซ ้าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จังหวดัเชียงใหม่กบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด r 
Sig. (2-
tailed) 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

เจ้าของ/พนักงานสามารถให้ข้อมูล
ลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ได ้ .239** 0.000 สูง เดียวกนั 

มีส่วนลด/ของแถม .736** 0.000 สูง เดียวกนั 
เจ้าของ/พนักงานขายมีอัธยาศัยและ
บริการดี 

.256** 0.000 ต ่า  

มีการแนะน าโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต/
ส่ือส่ิงพิมพอ่ื์นๆ 

.203** 0.000 ต ่า เดียวกนั 

หากพบขอ้ผิดพลาดของสินคา้สามารถ
แลกเปล่ียนสินคา้ภายในเวลาท่ีก าหนด
หรือตามเง่ือนไขท่ีตกลงไว ้

.170** 0.000 ต ่ามาก เดียวกนั 

ค่าเฉลีย่รวมด้านการส่งเสริมการตลาด .580** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.25  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอ

มือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดในรายขอ้ พบวา่ มีส่วนลด/ของแถม (r =.736) เจา้ของ/พนกังานสามารถให้ขอ้มูลลูกคา้ใน
การซ้ือสินคา้ได ้(r = .239) อยูใ่นระดบัสูง  เจา้ของ/พนกังานขายมีอธัยาศยัและบริการดี (r = .256) 

มีการแนะน าโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต/ส่ือส่ิงพิมพ์อ่ืน ๆ ( r = .203) อยู่ในระดับต ่า  
หากพบขอ้ผิดพลาดของสินคา้สามารถแลกเปล่ียนสินคา้ภายในเวลาท่ีก าหนดหรือตามเง่ือนไข 
ท่ีตกลงไว ้(r = .170) อยู่ในระดบัต ่ามาก โดยทุกขอ้มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (r) 
เป็นบวก ตามล าดบั 

รวมถึงคะแนนค่าเฉล่ียรวมดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
แบบเพียร์สัน (r) เท่ากบั 0.580 แปลผลออกมามีค่าความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ สมมติฐาน H1 สรุปไดว้่า
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย 
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สมมุติฐานการวิจยัท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ
ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ 

H0 พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของ 
กลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่   

H1 พฤติกรรมผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของ 
กลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่   

 
ตารางที ่4.26 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

ผ้าฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนก
ตามความส าคัญด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

ด้านการเลอืกซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือ 

ช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 

0 0 48 256 16 320 131.55 0.000* 
0.00% 0.00% 12.00% 64.00% 4.00% 80.00%   

ราคา 0 0 8 64 0 72   
0.00% 0.00% 2.00% 16.00% 0.00% 18.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 0 0 8 8   
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตาราง ท่ี  4.26 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู ้บ ริโภค  

ดา้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคญัในดา้นใดมากท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ า
โดยจ าแนกตามความส าคญัด้านช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบ 
ไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 131.55 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ 
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ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากท่ีสุด มีความสัมพันธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญัดา้นช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
ตารางที ่4.27 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

ผ้าฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนก
ตามความส าคัญ ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

ด้านการเลอืกซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือ 

เอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 

0 8 24 272 16 320 20.16 0.003* 
0.00% 2.00% 6.00% 68.00% 4.00% 80.00%   

ราคา 0 0 16 56 0 72   
0.00% 0.00% 4.00% 14.00% 0.00% 18.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.27  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากท่ีสุด กับปัจจัยการซ้ือซ ้ า 
โดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์โดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบว่า  มีค่า  X2 เท่ากับ 20.16 และค่า  Sig. เท่ากับ 0.003 ซ่ึงน้อยกว่า  0.05  
คือ ยอมรับสมติฐานหลัก (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ  
ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากท่ีสุด มีความสัมพันธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.28 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนก
ตามความส าคัญ ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

ด้านการเลอืกซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือ 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 

8 8 64 232 8 320 200.88 0.000* 
2.00% 2.00% 16.00% 58.00% 2.00% 80.00%   

ราคา 0 0 16 56 0 72   
0.00% 0.00% 4.00% 14.00% 0.00% 18.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 0 0 8 8   
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตาราง ท่ี  4.28 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู ้บ ริโภค  

ดา้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคญัในดา้นใดมากท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ า
โดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบ
ไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 200.88 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ 
ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากท่ีสุด มีความสัมพันธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญัดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.29 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนก
ตามความส าคัญ ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

ด้านการเลอืกซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือ 

การอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 

0 8 24 256 32 320 67.85 0.000* 
0.00% 2.00% 6.00% 64.00% 8.00% 80.00%   

ราคา 0 0 0 64 8 72   
0.00% 0.00% 0.00% 16.00% 2.00% 18.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 0 0 8 8   
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   
0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคญัในด้านใดมากท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดย
จ าแนกตามความส าคญัการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยใชค้่าสถิติของการทดสอบ
ไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 67.85 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ 
ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากท่ีสุด มีความสัมพันธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญัการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.30 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนก
ตามความส าคัญ ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

ด้านการเลอืกซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือ 

มีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 

8 8 216 72 16 320 116.89 0.000* 
2.00% 2.00% 54.00% 18.00% 4.00% 80.00%   

ราคา 0 0 24 32 16 72   
0.00% 0.00% 6.00% 8.00% 4.00% 18.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 0 0 8 8   
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   
2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตาราง ท่ี  4.30 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู ้บ ริโภค  

ดา้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคญัในดา้นใดมากท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ า
โดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใชค้่าสถิติของ
การทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 116.89 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
ผา้ฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคญัในดา้นใดมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนก
ตามความส าคญั ดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.31 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านเคยซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยทีสุ่ดกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้าน
ช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

ท่านเคยซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือประเภทใด

บ่อยทีสุ่ด 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เส้ือ 
 

0 0 24 168 8 200 107.82 0.000* 
0.00% 0.00% 6.00% 42.00% 2.00% 50.00%   

กระโปรง/
ผา้ถุง 

0 0 24 144 8 176   
0.00% 0.00% 6.00% 36.00% 2.00% 44.00%   

ผา้คลุมไหล่ 
 

0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

ผา้พนัคอ 0 0 0 8 8 16   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00% 4.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.31ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคย

ซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ดา้นช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) 
พบวา่ มีค่า X2  เท่ากบั107.82 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั 
(H1) พฤติกรรมผู ้บ ริโภค ด้านท่ านเคย ซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า ฝ้ ายทอมือประเภทใดบ่อย ท่ี สุด 
มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



75 

 

ตารางที ่4.32 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านเคยซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยทีสุ่ดกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้าน
เอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

ท่านเคยซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือประเภทใด

บ่อยทีสุ่ด 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

เส้ือ 
 

0 8 24 168 0 200 191.84 0.000* 
0.00% 2.00% 6.00% 42.00% 0.00% 50.00%   

กระโปรง/
ผา้ถุง 

0 0 0 160 16 176   
0.00% 0.00% 0.00% 40.00% 4.00% 44.00%   

ผา้คลุมไหล่ 
 

0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

ผา้พนัคอ 0 0 16 0 0 16   
0.00% 0.00% 4.00% 0.00% 0.00% 4.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคย

ซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยท่ีสุดกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั  
ด้านเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า  
มีค่า X2  เท่ากบั 191.84 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.33 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านเคยซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยทีสุ่ดกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้าน
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

ท่านเคยซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือประเภทใด

บ่อยทีสุ่ด 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เส้ือ 
 

0 8 48 128 16 200 288.67 0.000* 
0.00% 2.00% 12.00% 32.00% 4.00% 50.00%   

กระโปรง/
ผา้ถุง 

0 0 16 160 0 176   
0.00% 0.00% 4.00% 40.00% 0.00% 44.00%   

ผา้คลุมไหล่ 
 

0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

ผา้พนัคอ 8 0 8 0 0 16   
2.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 4.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคย

ซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยท่ีสุดกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั  
ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ โดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test)
พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั 288.67 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั 
(H1) พฤติกรรมผู ้บ ริโภค ด้านท่ านเคย ซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า ฝ้ ายทอมือประเภทใดบ่อย ท่ี สุด 
มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
ท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที ่4.34 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านเคยซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

ท่านเคยซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือประเภทใด

บ่อยทีสุ่ด 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เส้ือ 
 

0 8 8 152 32 200 207.33 0.000* 
0.00% 2.00% 2.00% 38.00% 8.00% 50.00%   

กระโปรง/
ผา้ถุง 

0 0 0 160 16 176   
0.00% 0.00% 0.00% 40.00% 4.00% 44.00%   

ผา้คลุมไหล่ 
 

0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

ผา้พนัคอ 0 0 8 8 0 16   
0.00% 0.00% 2.00% 2.00% 0.00% 4.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   
0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคย

ซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 207.33 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใด
บ่อยท่ีสุด มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้านการอ านวยความ
สะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.35 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านเคยซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยทีสุ่ดกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้าน
มีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

ท่านเคยซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือประเภทใด

บ่อยทีสุ่ด 

ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่
มาก 

 
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

เส้ือ 
 

8 0 144 40 8 200 271.67 0.000* 
2.00% 0.00% 36.00% 10.00% 2.00% 50.00%   

กระโปรง/
ผา้ถุง 

0 0 88 64 24 176   
0.00% 0.00% 22.00% 16.00% 6.00% 44.00%   

ผา้คลุมไหล่ 
 

0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

ผา้พนัคอ 0 8 0 0 8 16   
0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00% 4.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   
2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.35 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคย

ซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ 271.67 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือประเภทใด
บ่อยท่ีสุด มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านมีการลดราคา
ผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.36 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า
ฝ้ายทอมือ เพื่อวัตถุประสงค์ใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

ท่านซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือเพือ่
วตัถุประสงค์ใด

มากทีสุ่ด 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เพื่อใชเ้อง 
 

0 0 40 200 16 256 6.74 0.150 
0.00% 0.00% 10.00% 50.00% 4.00% 64.00%   

เพื่อเป็นของ
ฝาก/ของขวญั 

0 0 16 96 8 120   
0.00% 0.00% 4.00% 24.00% 2.00% 30.00%   

รูปแบบ
สวยงาม 

0 0 0 24 0 24   
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.36 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพื่อว ัตถุประสงค์ใดมากท่ีสุด กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์ โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ 6.74 และค่า Sig. เท่ากับ 0.150 ซ่ึงมากกว่า 0.05 คือ  
ปฏิเสธสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ เพื่อวตัถุประสงค์
ใดมากท่ีสุดไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นช่ือเสียงของแหล่ง
ผลิตผลิตภณัฑ ์
  



80 

 

ตารางที ่4.37 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ผ้าฝ้ายทอมือ เพื่อวัตถุประสงค์ใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

ท่านซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือเพือ่
วตัถุประสงค์ใด

มากทีสุ่ด 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

เพื่อใชเ้อง 
 

0 8 32 208 8 256 14.48 0.025* 
0.00% 2.00% 8.00% 52.00% 2.00% 64.00%   

เพื่อเป็นของ
ฝาก/ของขวญั 

0 0 8 104 8 120   
0.00% 0.00% 2.00% 26.00% 2.00% 30.00%   

รูปแบบ
สวยงาม 

0 0 0 24 0 24   
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   

0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 
100.00

% 
  

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.37 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพื่อว ัตถุประสงค์ใดมากท่ีสุด กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญั ดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square 
Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ 14.48 และค่า Sig. เท่ากับ 0.025 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ เพื่อวตัถุประสงค์ใด 
มากท่ีสุดมีความสัมพันธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญด้านเอกลักษณ์ของ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



81 

 

ตารางที ่4.38 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า
ฝ้ายทอมือ เพื่อวัตถุประสงค์ใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

ท่านซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือเพือ่
วตัถุประสงค์ใด

มากทีสุ่ด 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

เพื่อใชเ้อง 
 

8 8 64 160 16 256 38.07 0.000* 
2.00% 2.00% 16.00% 40.00% 4.00% 64.00%   

เพื่อเป็นของ
ฝาก/ของขวญั 

0 0 16 104 0 120   
0.00% 0.00% 4.00% 26.00% 0.00% 30.00%   

รูปแบบ
สวยงาม 

0 0 0 24 0 24   
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.38 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพื่อว ัตถุประสงค์ใดมากท่ีสุด กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญั ด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test)พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั38.07 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000  ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ 
ยอม รับสมติฐานหลัก  (H1)  พฤติกรรมผู ้บ ริโภค  ด้านท่ าน ซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า ฝ้ ายทอมือ  
เพื่อวตัถุประสงค์ใดมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั  
ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



82 

 

ตารางที ่4.39 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า
ฝ้ายทอมือ เพื่อวัตถุประสงค์ใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

ท่านซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือเพือ่
วตัถุประสงค์ใด

มากทีสุ่ด 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

เพื่อใชเ้อง 
 

0 8 16 200 32 256 10.47 0.106 
0.00% 2.00% 4.00% 50.00% 8.00% 64.00%   

เพื่อเป็นของ
ฝาก/ของขวญั 

0 0 8 96 16 120   
0.00% 0.00% 2.00% 24.00% 4.00% 30.00%   

รูปแบบ
สวยงาม 

0 0 0 24 0 24   
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   
0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.39  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่าน

ซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพื่อว ัตถุประสงค์ใดมากท่ีสุด กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนก 
ตามความส าคญั ดา้นการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบ
ไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั 10.47 และค่า Sig. เท่ากบั 0.106 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 
คือ ปฏิ เสธสมติฐานหลัก (H1) พฤติกรรมผู ้บ ริโภค ด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า ฝ้ายทอมือ  
เพื่อวตัถุประสงค์ใดมากท่ีสุดไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ดา้นการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
  



83 

 

ตารางที ่4.40 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ผ้าฝ้ายทอมือ เพื่อวัตถุประสงค์ใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

ท่านซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย

ทอมือเพือ่
วตัถุประสงค์ใด

มากทีสุ่ด 

ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่
มาก 

 
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เพื่อใชเ้อง 
 

8 8 120 88 32 256 56.63 0.000* 
2.00% 2.00% 30.00% 22.00% 8.00% 64.00%   

เพื่อเป็นของ
ฝาก/ของขวญั 

0 0 96 16 8 120   
0.00% 0.00% 24.00% 4.00% 2.00% 30.00%   

รูปแบบ
สวยงาม 

0 0 24 0 0 24   
0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 0.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   
2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.40 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพื่อว ัตถุประสงค์ใดมากท่ีสุด กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญั ดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบ 
ไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า  X2 เท่ากบั 56.63 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลัก (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ  
เพื่อวตัถุประสงค์ใดมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั  
ดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.41 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านบุคคลใดมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากที่ สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

บุคคลใดมี
อทิธิพลในการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือ
ของท่านมาก

ทีสุ่ด 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

ตนเอง 
 

0 0 48 296 8 352 85.52 0.000* 
0.00% 0.00% 12.00% 74.00% 2.00% 88.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 0 8 8 8 24   
0.00% 0.00% 2.00% 2.00% 2.00% 6.00%   

พนกังานขาย 0 0 0 16 8 24   
0.00% 0.00% 0.00% 4.00% 2.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.41 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นบุคคล

ใดมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากท่ีสุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์ โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 82.52 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือของ
ท่านมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นช่ือเสียงของแหล่ง
ผลิตผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.42 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านบุคคลใดมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากที่ สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

บุคคลใดมี
อทิธิพลในการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือ
ของท่านมาก

ทีสุ่ด 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

ตนเอง 
 

0 8 32 296 16 352 20.62 0.002* 
0.00% 2.00% 8.00% 74.00% 4.00% 88.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 0 0 24 0 24   
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

พนกังานขาย 0 0 8 16 0 24   
0.00% 0.00% 2.00% 4.00% 0.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.42 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นบุคคล

ใดมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากท่ีสุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญั ดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square 
Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ  20.62 และค่า Sig. เท่ากับ 0.002 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือของท่าน
มากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านเอกลักษณ์ของ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



86 

 

ตารางที ่4.43 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านบุคคลใดมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากที่ สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

บุคคลใดมี
อทิธิพลในการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือ
ของท่านมาก

ทีสุ่ด 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

ตนเอง 
 

0 8 56 272 16 352 178.55 0.000* 
0.00% 2.00% 14.00% 68.00% 4.00% 88.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 0 8 16 0 24   
0.00% 0.00% 2.00% 4.00% 0.00% 6.00%   

พนกังานขาย 8 0 16 0 0 24   
2.00% 0.00% 4.00% 0.00% 0.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.43 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค 

ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือของท่านมากท่ีสุด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนก
ตามความส าคญั ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-Square Test) พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั 178.55 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือของ
ท่านมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



87 

 

ตารางที ่4.44 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านบุคคลใดมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากที่ สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

บุคคลใดมี
อทิธิพลในการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือ
ของท่านมาก

ทีสุ่ด 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

ตนเอง 
 

0 8 8 312 24 352 174.77 0.000* 
0.00% 2.00% 2.00% 78.00% 6.00% 88.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 0 8 8 8 24   
0.00% 0.00% 2.00% 2.00% 2.00% 6.00%   

พนกังานขาย 0 0 8 0 16 24   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 4.00% 6.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   
0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.44 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นบุคคล

ใดมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากท่ีสุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคญั ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบ 
ไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 174.77 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านบุคคลใดมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือของท่านมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นการ
อ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



88 

 

ตารางที ่4.45 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านบุคคลใดมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือของท่านมากที่ สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตาม
ความส าคัญ ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

บุคคลใดมี
อทิธิพลในการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือ
ของท่านมาก

ทีสุ่ด 

ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่
มาก 

 
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

ตนเอง 
 

8 0 216 88 40 352 136.13 0.000* 
2.0% 0.00% 54.0% 22.0% 10.00% 88.0%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 0 16 8 0 24   
0.00% 0.00% 4.0% 2.0% 0.00% 6.0%   

พนกังานขาย 0 8 8 8 0 24   
0.00% 2.0% 2.0% 2.0% 0.00% 6.0%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   
2.0% 2.0% 60.00% 26.0% 10.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.45 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค 

ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือของท่านมากท่ีสุดกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนก
ตามความส าคญั ดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใชค้่าสถิติของการทดสอบ
ไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 136.13 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค ดา้นบุคคลใดมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือของท่านมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั 
ดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  



89 

 

ตารางที ่4.46 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า
ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  ด้าน
ช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

ท่านซ้ือผลติภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือใน
โอกาสใดมากทีสุ่ด 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-

tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

วนัส าคญัทาง
พระพุทธศาสนา 

0 0 0 16 8 24 76.01 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 4.00% 2.00% 6.00%   

วนัข้ึนปีใหม่ 0 0 0 80 8 88   
0.00% 0.00% 0.00% 20.00% 2.00% 22.00%   

วนัสงกรานต ์ 0 0 32 176 8 216   
0.00% 0.00% 8.00% 44.00% 2.00% 54.00%   

วนัคลา้ยวนัเกิด 0 0 8 16 0 24   
0.00% 0.00% 2.00% 4.00% 0.00% 6.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 16 32 0 48   
0.00% 0.00% 4.00% 8.00% 0.00% 12.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.46 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุด กับปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ดา้นช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test)
พบว่า มีค่า  X2  เท่ากับ  76.01  และค่า  Sig.  เท่ากับ  0.000  ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุดมี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 



90 

 

ตารางที ่4.47 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ผ้าฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

ท่านซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือในโอกาส
ใดมากทีสุ่ด 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลิตภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

วนัส าคญัทาง
พระพุทธศาสน
า 

0 0 0 24 0 24 241.93 0.000* 

0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

วนัข้ึนปีใหม่ 0 0 8 80 0 88   
0.00% 0.00% 2.00% 20.00% 0.00% 22.00%   

วนัสงกรานต ์ 0 8 0 200 8 216   
0.00% 2.00% 0.00% 50.00% 2.00% 54.00%   

วนัคลา้ยวนัเกิด 0 0 0 24 0 24   
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 32 8 8 48   
0.00% 0.00% 8.00% 2.00% 2.00% 12.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.47 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุด กับปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า  
มีค่า X2 เท่ากบั 241.93 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั 
(H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์
กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 



91 

 

ตารางที ่4.48 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า
ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้าน
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

ท่านซ้ือผลติภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมอืใน
โอกาสใดมากที่สุด 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพที่ได้รับ  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

วนัส าคญัทาง
พระพุทธศาสนา 

0 0 0 24 0 24 142.97 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00%   

วนัข้ึนปีใหม่ 8 0 0 80 0 88   
2.00% 0.00% 0.00% 20.00% 0.00% 22.00%   

วนัสงกรานต ์ 0 8 40 152 16 216   
0.00% 2.00% 10.00% 38.00% 4.00% 54.00%   

วนัคลา้ยวนัเกิด 0 0 8 16 0 24   
0.00% 0.00% 2.00% 4.00% 0.00% 6.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 32 16 0 48   
0.00% 0.00% 8.00% 4.00% 0.00% 12.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.48 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั  
ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บโดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test)
พบว่า มีค่า  X2 เท่ากับ 142.97 และค่า  Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า  0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุด 
มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
ท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.49 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า
ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  ด้าน
การอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

ท่านซ้ือผลติภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือใน
โอกาสใดมากทีสุ่ด 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-

tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

วนัส าคญัทาง
พระพุทธศาสนา 

0 0 0 16 8 24 85.99 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 4.00% 2.00% 6.00%   

วนัข้ึนปีใหม่ 0 0 8 80 0 88   
0.00% 0.00% 2.00% 20.00% 0.00% 22.00%   

วนัสงกรานต ์ 0 8 8 160 40 216   
0.00% 2.00% 2.00% 40.00% 10.00% 54.00%   

วนัคลา้ยวนัเกิด 0 0 8 16 0 24   
0.00% 0.00% 2.00% 4.00% 0.00% 6.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 0 48 0 48   
0.00% 0.00% 0.00% 12.00% 0.00% 12.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   
0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.49  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่าน

ซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุดกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั         
ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 85.99 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมาก
ท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นการอ านวยความสะดวกใน
การซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.50 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ผ้าฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากที่สุดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ 
ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

ท่านซ้ือผลติภัณฑ์
ผ้าฝ้ายทอมือใน
โอกาสใดมากทีสุ่ด 

ด้านมกีารลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่
มาก 

 
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

วนัส าคญัทาง
พระพุทธศาสนา 

0 0 16 8 0 24 208.49 0.000* 

0.00% 0.00% 4.00% 2.00% 0.00% 6.00%   

วนัข้ึนปีใหม่ 0 8 80 0 0 88   
0.00% 2.00% 20.00% 0.00% 0.00% 22.00%   

วนัสงกรานต ์ 8 0 112 80 16 216   
2.00% 0.00% 28.00% 20.00% 4.00% 54.00%   

วนัคลา้ยวนัเกิด 0 0 8 16 0 24   
0.00% 0.00% 2.00% 4.00% 0.00% 6.00%   

อ่ืน ๆ 0 0 24 0 24 48   
0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 6.00% 12.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   
2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.50 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากท่ีสุด กับปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั 208.49 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในโอกาสใด 
มากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านมีการลดราคา
ผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.51 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านได้รู้จักข้อมูล
เกี่ยวกับร้านผ้าฝ้ายทอมือจากแหล่งใดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ 
ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

ท่านได้รู้จักข้อมูล
เกีย่วกบัร้านผ้า
ฝ้ายทอมือจาก

แหล่งใด 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

เจา้ของร้าน/
พนกังานขาย 

0 0 40 168 0 208 158.08 0.000* 
0.00% 0.00% 10.00% 42.00% 0.00% 52.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 0 0 56 8 64   
0.00% 0.00% 0.00% 14.00% 2.00% 16.00%   

เพื่อน 0 0 0 0 8 8   
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

งานแสดง
สินคา้/
นิทรรศการ 

0 0 16 88 8 112   

0.00% 0.00% 4.00% 22.00% 2.00% 28.00%   

ป้ายโฆษณา/
อินเทอร์เน็ต 

0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.51 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านได้

รู้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือจากแหล่งใดกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้น
ช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์โดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบวา่ 
มีค่า X2 เท่ากบั 158.08 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั 
(H1) พฤติกรรมผู ้บ ริโภค ด้านท่านได้รู้จักข้อมูล เ ก่ียวกับร้านผ้า ฝ้ายทอมือจากแหล่งใด 
มีความสัมพันธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลิต
ผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.52 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านได้รู้จักข้อมูล
เกี่ยวกับร้านผ้าฝ้ายทอมือจากแหล่งใดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ 
ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

ท่านได้รู้จักข้อมูล
เกีย่วกบัร้านผ้าฝ้าย
ทอมือจากแหล่งใด 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เจา้ของร้าน/
พนกังานขาย 

0 0 24 168 16 208 62.58 0.000* 
0.00% 0.00% 6.00% 42.00% 4.00% 52.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 8 8 48 0 64   
0.00% 2.00% 2.00% 12.00% 0.00% 16.00%   

เพื่อน 0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

งานแสดงสินคา้/
นิทรรศการ 

0 0 8 104 0 112   
0.00% 0.00% 2.00% 26.00% 0.00% 28.00%   

ป้ายโฆษณา/
อินเทอร์เน็ต 

0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.52 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านได้
รู้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือจากแหล่งใด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั 
ดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า  
มีค่า X2 เท่ากบั 62.58 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านไดรู้้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือจากแหล่งใดมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.53 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านได้รู้จักข้อมูล
เกี่ยวกับร้านผ้าฝ้ายทอมือจากแหล่งใดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ 
ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

ท่านได้รู้จักข้อมูล
เกีย่วกบัร้านผ้าฝ้าย
ทอมือจากแหล่งใด 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เจา้ของร้าน/
พนกังานขาย 

0 8 56 144 0 208 95.81 0.000* 
0.00% 2.00% 14.00% 36.00% 0.00% 52.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

8 0 0 48 8 64   
2.00% 0.00% 0.00% 12.00% 2.00% 16.00%   

เพื่อน 0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

งานแสดงสินคา้/
นิทรรศการ 

0 0 24 80 8 112   
0.00% 0.00% 6.00% 20.00% 2.00% 28.00%   

ป้ายโฆษณา/
อินเทอร์เน็ต 

0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.53 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านได้

รู้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือจากแหล่งใดกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั  
ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บโดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) 
พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั 95.81 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั 
(H1) พฤติกรรมผู ้บ ริโภค ด้านท่านได้รู้จักข้อมูล เ ก่ียวกับร้านผ้า ฝ้ายทอมือจากแหล่งใด 
มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ี
ไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.54 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านได้รู้จักข้อมูล
เกี่ยวกับร้านผ้าฝ้ายทอมือจากแหล่งใดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ 
ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

ท่านได้รู้จักข้อมูล
เกีย่วกบัร้านผ้าฝ้าย
ทอมือจากแหล่งใด 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เจา้ของร้าน/
พนกังานขาย 

0 0 8 184 16 208 116.76 0.000* 

0.00% 0.00% 2.00% 46.00% 4.00% 52.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 8 8 40 8 64   

0.00% 2.00% 2.00% 10.00% 2.00% 16.00%   

เพื่อน 0 0 0 0 8 8   
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

งานแสดงสินคา้/
นิทรรศการ 

0 0 8 88 16 112   

0.00% 0.00% 2.00% 22.00% 4.00% 28.00%   

ป้ายโฆษณา/
อินเทอร์เน็ต 

0 0 0 8 0 8   

0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   
รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   

0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.54 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านได้

รู้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือจากแหล่งใด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั 
ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั 116.76 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านไดรู้้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือจาก
แหล่งใดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นการอ านวยความสะดวก
ในการซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.55 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านท่านได้รู้จักข้อมูล
เกี่ยวกับร้านผ้าฝ้ายทอมือจากแหล่งใดกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ 
ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

ท่านได้รู้จักข้อมูล
เกีย่วกบัร้านผ้าฝ้าย
ทอมือจากแหล่งใด 

ด้านมกีารลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่มาก  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

เจา้ของร้าน/
พนกังานขาย 

8 0 120 72 8 208 128.09 0.000* 
2.00% 0.00% 30.00% 18.00% 2.00% 52.00%   

บุคคลใน
ครอบครัว 

0 8 48 8 0 64   
0.00% 2.00% 12.00% 2.00% 0.00% 16.00%   

เพื่อน 0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

งานแสดงสินคา้/
นิทรรศการ 

0 0 56 24 32 112   
0.00% 0.00% 14.00% 6.00% 8.00% 28.00%   

ป้ายโฆษณา/
อินเทอร์เน็ต 

0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   

2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 
100.00

% 
  

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.55 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นท่านได้

รู้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือจากแหล่งใด กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั 
ด้านมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั 128.09 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านท่านได้รู้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้านผา้ฝ้ายทอมือ 
จากแหล่งใด มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้านมีการลดราคา
ผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.56 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านเพราะเหตุใดท่านเลือก
ซ้ือผ้าฝ้ายทอมือจากร้านนีก้บัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญด้านช่ือเสียง
ของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

เพราะเหตุใดท่าน
เลอืกซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือจากร้านนี้ 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-

tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

ซ้ือโดยบงัเอิญ 0 0 0 0 8 8 156.73 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

เป็นร้านประจ า 0 0 32 88 8 128   
0.00% 0.00% 8.00% 22.00% 2.00% 32.00%   

สินคา้มี
คุณภาพ 

0 0 24 168 8 200   
0.00% 0.00% 6.00% 42.00% 2.00% 50.00%   

มีสินคา้ท่ี
หลากหลาย 

0 0 0 64 0 64   
0.00% 0.00% 0.00% 16.00% 0.00% 16.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.56 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นเพราะ

เหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีกับปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญด้าน
ช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์โดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบวา่ 
มีค่า X2 เท่ากบั 156.78 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลัก 
(H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นดา้นเพราะเหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีมีความสัมพนัธ์
กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญด้านช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภัณฑ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.57 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านเพราะเหตุใดท่านเลือก
ซ้ือผ้าฝ้ายทอมือจากร้านนี้กับปัจจัยการซ้ือซ ้ า โดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

เพราะเหตุใดท่าน
เลอืกซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือจากร้านนี้ 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

ซ้ือโดยบงัเอิญ 0 0 0 8 0 8 48.24 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

เป็นร้านประจ า 0 0 16 112 0 128   
0.00% 0.00% 4.00% 28.00% 0.00% 32.00%   

สินคา้มี
คุณภาพ 

0 8 8 168 16 200   
0.00% 2.00% 2.00% 42.00% 4.00% 50.00%   

มีสินคา้ท่ี
หลากหลาย 

0 0 16 48 0 64   
0.00% 0.00% 4.00% 12.00% 0.00% 16.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.57 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นเพราะ

เหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้าน
เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์โดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test)พบวา่ มีค่า X2

เท่ากับ 48.24 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลัก (H1) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นเพราะเหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
การซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ตารางที ่4.58 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านเพราะเหตุใดท่านเลือก
ซ้ือผ้าฝ้ายทอมือจากร้านนี้กับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

เพราะเหตุใดท่าน
เลอืกซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือจากร้านนี้ 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

ซ้ือโดยบงัเอิญ 0 0 0 0 8 8 240.08 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

เป็นร้านประจ า 0 8 16 104 0 128   
0.00% 2.00% 4.00% 26.00% 0.00% 32.00%   

สินคา้มี
คุณภาพ 

8 0 40 144 8 200   
2.00% 0.00% 10.00% 36.00% 2.00% 50.00%   

มีสินคา้ท่ี
หลากหลาย 

0 0 24 40 0 64   
0.00% 0.00% 6.00% 10.00% 0.00% 16.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.58 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นเพราะ

เหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั  ดา้นราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพท่ีได้รับ โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า  
มีค่า X2 เท่ากบั 240.08 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั 
(H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นเพราะเหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.59 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านเพราะเหตุใดท่านเลือก
ซ้ือผ้าฝ้ายทอมือจากร้านนี้กับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านการ
อ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

เพราะเหตุใดท่าน
เลอืกซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือจากร้านนี้ 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-

tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

ซ้ือโดยบงัเอิญ 0 0 0 0 8 8 74.87 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

เป็นร้านประจ า 0 0 8 104 16 128   
0.00% 0.00% 2.00% 26.00% 4.00% 32.00%   

สินคา้มี
คุณภาพ 

8 8 16 160 16 200   
2.00% 2.00% 4.00% 40.00% 4.00% 50.00%   

มีสินคา้ท่ี
หลากหลาย 

0 0 0 56 8 64   
0.00% 0.00% 0.00% 14.00% 2.00% 16.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 24 320 48 400   
2.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.59 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นเพราะ

เหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นการ
อ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square 
Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ 74.87 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลัก (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านเพราะเหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ี 
มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นการอ านวยความสะดวกในการ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.60 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านเพราะเหตุใดท่านเลือก
ซ้ือผ้าฝ้ายทอมือจากร้านนี้กบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ   ด้านมีการ
ลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

เพราะเหตุใดท่าน
เลอืกซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือจากร้านนี้ 

ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่
มาก 

 
รวม 

X2 
Sig. 
(2-

tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

ซ้ือโดยบงัเอิญ 0 0 0 0 8 8 123.23 0.000* 
0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 2.00%   

เป็นร้านประจ า 8 0 96 24 0 128   
2.00% 0.00% 24.00% 6.00% 0.00% 32.00%   

สินคา้มี
คุณภาพ 

0 8 112 56 24 200   
0.00% 2.00% 28.00% 14.00% 6.00% 50.00%   

มีสินคา้ท่ี
หลากหลาย 

0 0 32 24 8 64   
0.00% 0.00% 8.00% 6.00% 2.00% 16.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   
2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.60 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นเพราะ

เหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ีกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นมีการ
ลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square 
Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ 123.23 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลัก (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านเพราะเหตุใดท่านเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ี 
มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือ
ซ้ือในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.61 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านจ านวนในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์ 

 

จ านวนในการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือแต่ละคร้ัง 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

1 - 2 ช้ิน 0 0 40 248 16 304 86.47 0.000* 
0.00% 0.00% 10.00% 62.00% 4.00% 76.00%   

3 - 4 ช้ิน 0 0 8 72 0 80   
0.00% 0.00% 2.00% 18.00% 0.00% 20.00%   

5 ช้ิน ข้ึนไป 0 0 8 0 8 16   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00% 4.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.61 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวน

ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ดา้นช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) 
พบว่า มีค่า   X2  เท่ากับ 86.47  และค่า   Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังมี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.62 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านจ านวนในการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้าน
เอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

จ านวนในการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือแต่ละคร้ัง 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

1 - 2 ช้ิน 0 8 40 240 16 304 24.06 0.001* 
0.00% 2.00% 10.00% 60.00% 4.00% 76.00%   

3 - 4 ช้ิน 0 0 0 80 0 80   
0.00% 0.00% 0.00% 20.00% 0.00% 20.00%   

5 ช้ิน ข้ึนไป 0 0 0 16 0 16   
0.00% 0.00% 0.00% 4.00% 0.00% 4.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.62  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวน

ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า  
มีค่า X2 เท่ากบั 24.26 และค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวนในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
การซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
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ตารางที ่4.63 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านจ านวนในการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้าน
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ 

 

จ านวนในการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือแต่ละคร้ัง 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

1 - 2 ช้ิน 8 0 72 208 16 304 214.05 0.001* 
2.00% 0.00% 18.00% 52.00% 4.00% 76.00%   

3 - 4 ช้ิน 0 0 8 72 0 80   

0.00% 0.00% 2.00% 18.00% 0.00% 20.00%   
5 ช้ิน ข้ึนไป 0 8 0 8 0 16   

0.00% 2.00% 0.00% 2.00% 0.00% 4.00%   
รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   

2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.63 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวน

ในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพท่ีได้รับ โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า  
มีค่า X2 เท่ากบั 214.05 และค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลัก 
(H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวนในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.64 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านจ านวนในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

จ านวนในการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือแต่ละคร้ัง 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

1 - 2 ช้ิน 0 8 16 248 32 304 93.19 0.000* 
0.00% 2.00% 4.00% 62.00% 8.00% 76.00%   

3 - 4 ช้ิน 0 0 0 72 8 80   

0.00% 0.00% 0.00% 18.00% 2.00% 20.00%   
5 ช้ิน ข้ึนไป 0 0 8 0 8 16   

0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00% 4.00%   
รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   

0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.64 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวน

ในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นการ
อ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square 
Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ 93.19 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับ 
สมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านจ านวนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือแต่ละคร้ัง 
มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญด้านการอ านวยความสะดวก 
ในการซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.65 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านจ านวนในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ังกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

จ านวนในการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ผ้าฝ้าย
ทอมือแต่ละคร้ัง 

ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่
มาก 

 
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

   

1 - 2 ช้ิน 0 8 184 72 40 304 218.25 0.000* 
0.00% 2.00% 46.00% 18.00% 10.00% 76.00%   

3 - 4 ช้ิน 0 0 48 32 0 80   

0.00% 0.00% 12.00% 8.00% 0.00% 20.00%   
5 ช้ิน ข้ึนไป 8 0 8 0 0 16   

2.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 4.00%   
รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   

2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 100.00%   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.65 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวน

ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ัง กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญ  
ด้านมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์  
(Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากับ 218.25 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05  
คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นจ านวนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ 
แต่ละคร้ังมีความสัมพันธ์กับปัจจัยการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคัญด้านมีการลดราคา
ผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.66 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความถี่ในการซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลิต
ผลติภัณฑ์ 

 

ความถี่ในการซ้ือ
ผ้าฝ้ายทอมือ 

ด้านช่ือเสียงของแหล่งผลติผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เดือนละคร้ัง 0 0 16 16 0 32 139.51 0.000* 
0.00% 0.00% 4.00% 4.00% 0.00% 8.00%   

2 เดือน/คร้ัง 0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

3 เดือน/คร้ัง 0 0 0 32 8 40   
0.00% 0.00% 0.00% 8.00% 2.00% 10.00%   

4 เดือน/คร้ัง 0 0 0 56 0 56   
0.00% 0.00% 0.00% 14.00% 0.00% 14.00%   

5 เดือน/คร้ัง 0 0 8 112 0 120   

0.00% 0.00% 2.00% 28.00% 0.00% 30.00%   
มากกวา่ 5 
เดือน/คร้ัง 

0 0 24 104 16 144   
0.00% 0.00% 6.00% 26.00% 4.00% 36.00%   

รวมทั้งหมด 0 0 56 320 24 400   
0.00% 0.00% 14.00% 80.00% 6.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.66 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี

ในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือกับปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้านช่ือเสียงของแหล่ง 
ผลิตผลิตภณัฑ์ โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 
139.51 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือเพื่อวตัถุประสงคใ์ดมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
การซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ตารางที ่4.67 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความถี่ในการซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

 

ความถี่ในการซ้ือ
ผ้าฝ้ายทอมือ 

ด้านเอกลกัษณ์ของผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เดือนละคร้ัง 0 8 16 8 0 32 225.87 0.000* 
0.00% 2.00% 4.00% 2.00% 0.00% 8.00%   

2 เดือน/คร้ัง 0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

3 เดือน/คร้ัง 0 0 0 40 0 40   
0.00% 0.00% 0.00% 10.00% 0.00% 10.00%   

4 เดือน/คร้ัง 0 0 0 56 0 56   
0.00% 0.00% 0.00% 14.00% 0.00% 14.00%   

5 เดือน/คร้ัง 0 0 0 104 16 120   

0.00% 0.00% 0.00% 26.00% 4.00% 30.00%   
มากกวา่ 5 
เดือน/คร้ัง 

0 0 24 120 0 144   
0.00% 0.00% 6.00% 30.00% 0.00% 36.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 40 336 16 400   
0.00% 2.00% 10.00% 84.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
จากตารางท่ี 4.67 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี

ในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์โดย
ใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 เท่ากบั 225.87 และค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่กวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือ เพื่อวตัถุประสงคใ์ดมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนก
ตามความส าคญัดา้นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.68 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความถี่ในการซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ทีไ่ด้รับ 

 

ความถี่ในการ
ซ้ือผ้าฝ้ายทอมือ 

ด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ด้รับ  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เดือนละคร้ัง 0 0 16 8 8 32 178.69 0.000* 
0.00% 0.00% 4.00% 2.00% 2.00% 8.00%   

2 เดือน/คร้ัง 0 0 8 0 0 8   
0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 0.00% 2.00%   

3 เดือน/คร้ัง 0 0 8 32 0 40   
0.00% 0.00% 2.00% 8.00% 0.00% 10.00%   

4 เดือน/คร้ัง 0 0 8 48 0 56   
0.00% 0.00% 2.00% 12.00% 0.00% 14.00%   

5 เดือน/คร้ัง 0 0 0 120 0 120   

0.00% 0.00% 0.00% 30.00% 0.00% 30.00%   
มากกวา่ 5 
เดือน/คร้ัง 

8 8 40 80 8 144   
2.00% 2.00% 10.00% 20.00% 2.00% 36.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 80 288 16 400   
2.00% 2.00% 20.00% 72.00% 4.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.68 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี

ในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือกับปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ด้านราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บโดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบวา่ มีค่า X2 เท่ากบั
178.69 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลกั (H1) พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือ เพื่อวตัถุประสงคใ์ดมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
การซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.69 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความถี่ในการซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือกบัปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านการอ านวยความสะดวกใน
การซ้ือผลติภัณฑ์ 

 

ความถี่ในการ
ซ้ือผ้าฝ้ายทอมือ 

ด้านการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลติภัณฑ์  
รวม X2 

Sig. 
(2-tailed) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เดือนละคร้ัง 0 8 0 16 8 32 183.32 0.000* 
0.00% 2.00% 0.00% 4.00% 2.00% 8.00%   

2 เดือน/คร้ัง 0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

3 เดือน/คร้ัง 0 0 0 24 16 40   
0.00% 0.00% 0.00% 6.00% 4.00% 10.00%   

4 เดือน/คร้ัง 0 0 0 48 8 56   
0.00% 0.00% 0.00% 12.00% 2.00% 14.00%   

5 เดือน/คร้ัง 0 0 0 112 8 120   

0.00% 0.00% 0.00% 28.00% 2.00% 30.00%   
มากกวา่ 5 
เดือน/คร้ัง 

0 0 24 112 8 144   
0.00% 0.00% 6.00% 28.00% 2.00% 36.00%   

รวมทั้งหมด 0 8 24 320 48 400   
0.00% 2.00% 6.00% 80.00% 12.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.69 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี

ในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นการอ านวยความสะดวก
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยใช้ค่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบว่า มีค่า X2 

เท่ากับ 183.32 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลัก (H1) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือ เพื่อวตัถุประสงคใ์ดมากท่ีสุดมีความสัมพนัธ์
กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นการอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.70 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความถี่ในการซ้ือผ้าฝ้าย
ทอมือกับปัจจัยการซ้ือซ ้าโดยจ าแนกตามความส าคัญ ด้านมีการลดราคาผลิตภัณฑ์
เมื่อซ้ือในปริมาณทีม่าก 

 

ความถี่ในการซ้ือ
ผ้าฝ้ายทอมือ 

ด้านมีการลดราคาผลติภัณฑ์เมื่อซ้ือในปริมาณที่
มาก 

 
รวม 

X2 
Sig. 

(2-tailed) นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก 
ท่ีสุด 

เดือนละคร้ัง 0 0 24 0 8 32 115.09 0.000* 
0.00% 0.00% 6.00% 0.00% 2.00% 8.00%   

2 เดือน/คร้ัง 0 0 0 8 0 8   
0.00% 0.00% 0.00% 2.00% 0.00% 2.00%   

3 เดือน/คร้ัง 0 0 40 0 0 40   
0.00% 0.00% 10.00% 0.00% 0.00% 10.00%   

4 เดือน/คร้ัง 0 0 40 16 0 56   
0.00% 0.00% 10.00% 4.00% 0.00% 14.00%   

5 เดือน/คร้ัง 0 0 56 48 16 120   

0.00% 0.00% 14.00% 12.00% 4.00% 30.00%   
มากกวา่ 5 
เดือน/คร้ัง 

8 8 80 32 16 144   
2.00% 2.00% 20.00% 8.00% 4.00% 36.00%   

รวมทั้งหมด 8 8 240 104 40 400   
2.00% 2.00% 60.00% 26.00% 10.00% 100.00%   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.70 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี

ในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือกบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญั ดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑ์
เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากโดยใชค้่าสถิติของการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) พบวา่ มีค่า X2

เท่ากับ 115.09 และค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่ากว่า 0.05 คือ ยอมรับสมติฐานหลัก (H1) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค ด้านความถ่ีในการซ้ือผา้ฝ้ายทอมือเพื่อวตัถุประสงค์ใดมากท่ีสุดมี
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ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าโดยจ าแนกตามความส าคญัดา้นมีการลดราคาผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือ 
ในปริมาณท่ีมากอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 



 

 

บทที ่5 
 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
 
 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อ

การซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ในคร้ังน้ี  
มีวตัถุประสงค์ดงัน้ี 1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้
ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่   2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้ายอ าเภอจอมทอง จงัหวดั
เชียงใหม่  

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูซ้ื้อซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ของวิสาหกิจชุมชน จ านวน 3 กลุ่มวิสาหกิจ ผูว้ิจยัท าการสุ่มตวัอย่าง 
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดแ้ก่ กลุ่มทอผา้บา้นวงัปิน กลุ่มผา้ฝ้ายเชิงดอย และกลุ่มทอผา้
บา้นใหม่แม่เต๊ียะ ก าหนดขนาดตวัอย่างจากการสุ่มตวัอย่างท่ีมีความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ค  านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของวลิเลียม เจมเมลล ์โคชราน
(Cochran, 1977) และขนาดของตวัอยา่งท่ีค านวณได ้คือ 384.16 ตวัอยา่ง เพื่อลดความคลาดเคล่ือน
ของขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงใช้กลุ่มตวัอย่างส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีจ านวน 400 คนผูว้ิจยัเก็บรวมรวบขอ้มูล
โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling)โดยเก็บขอ้มูลจากผูซ้ื้อซ ้ า
ผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ และก าหนดสัดส่วนขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละสถานท่ี 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม แบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี ส่วนท่ี 1 ขอ้มูล
ทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม โดยข้อค าถามเป็นแบบค าถามแบบปลายปิด (Close Ended 
Question) ส่วนท่ี 2 ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยขอ้ค าถามเป็นแบบ
ค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question)  ซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  
5 ระดบั  ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ อ าเภอจอมทอง 
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยขอ้ค าถามเป็นแบบค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question)  ส่วนท่ี 4  
การซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ  ส่วนท่ี 5 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ สถิติท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์
ประกอบด้วย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้ค่าสถิติของการทดสอบ 
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ไคสแควร์ (Chi-Square Test) และวิ เคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson's 
Correlation Coefficient ) 
 
สรุปผลการวจัิย 

การสรุปผลการวิจัยคร้ังน้ี ผู ้ศึกษาน าเสนอผลการศึกษาตามวตัถุประสงค์ โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี  

ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ผลการวิจัยพบว่า ผู ้ซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 
ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง
มากท่ีสุด จ านวน 360 คน คิดเป็นร้อยละ 90  และเป็นเพศชาย จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10   
มีอายุ 20-40 ปี มากท่ีสุด จ านวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 84  รองลงมา คือ อายุ 41-60 ปี จ  านวน  
56 คน คิดเป็นร้อยละ 14  และอาย ุ60 ปีข้ึนไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั  มีสถานภาพ
โสด มากท่ีสุด จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ56 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จ านวน 168 คน  
คิดเป็นร้อยละ 42 และสถานภาพหย่าหรือหม้าย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดับ  
ระดับการศึกษาปริญญาตรีมาก ท่ี สุด  จ านวน 240 คน คิด เ ป็นร้อยละ  60 รองลงมา  คือ 
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) หรือเทียบเท่า จ  านวน 64 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16  ระดบัมธัยมศึกษา จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ14  ระดบัประถมศึกษาหรือ 
ต ่ากวา่ จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
ตามล าดับ มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 รองลงมา คือ  
รับราชการ จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25  พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.75  อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ18  รับจ้าง จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14   
และนกัเรียนหรือนกัศึกษา จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาทมากท่ีสุด จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมา คือ 20,001 – 30,000 
บาท จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24  รายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8  
และรายได ้30,001 – 40,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภณัฑ์พบว่า คุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.94 ความมีช่ือเสียงของผา้ฝ้ายจอมทอง  
มีค่าเฉล่ีย 3.92 ลวดลายและความมีเอกลกัษณ์ของลายผา้ มีค่าเฉล่ีย 3.90  สวมใส่สบายและดูแล
รักษาง่าย มีค่าเฉล่ีย 3.66  สีสันสวยงาม/รูปแบบท่ีทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย 3.60  และสินคา้มีให้เลือก 
หลายชนิด มีค่าเฉล่ีย 3.58 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  
พบวา่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  มีค่าเฉล่ีย 3.74 มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน มีค่าเฉล่ีย 3.68 
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มีป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน มีค่าเฉล่ีย 3.52 อยู่ในระดบัเห็นดว้ย สามารถต่อรองราคาได ้มีค่าเฉล่ีย 
3.42 สามารถช าระดว้ยบตัรเครดิต มีค่าเฉล่ีย 2.78 อยูใ่นระดบัไม่แน่ใจ ตามล าดบั ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีสถานท่ีจอดรถสะดวก มีค่าเฉล่ีย 4.22  
การจดัตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑ์น่าสนใจ มีค่าเฉล่ีย 4.06 ท  าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง  
มีค่าเฉล่ีย 4.02 สามารถหาซ้ือได้หลายช่องทาง มีค่าเฉล่ีย 3.58 อยู่ในระดับเห็นด้วยตามล าดับ  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด พบว่า เจา้ของหรือพนกังานขายมีอธัยาศยั
และบริการดี มีค่าเฉล่ีย 4.46 เจ้าของหรือพนักงานสามารถให้ข้อมูลลูกค้าในการซ้ือสินค้าได้  
มีค่าเฉล่ีย 4.16 หากพบขอ้ผิดพลาดของสินคา้สามารถแลกเปล่ียนสินคา้ภายในเวลาท่ีก าหนดหรือ
ตามเง่ือนไขท่ีตกลงไว ้มีค่าเฉล่ีย 3.98  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย มีการแนะน าโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ต/
ส่ือส่ิงพิมพ์อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ีย 3.42 มีส่วนลดหรือของแถม มีค่าเฉล่ีย 3.40 อยู่ในระดับไม่แน่ใจ 
ตามล าดบั 

พฤติกรรมผู ้บริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย  
อ าเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการวิจัย พบว่า การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 
ให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 80 ส่วนใหญ่จะซ้ือประเภทเส้ือ 
คิดเป็นร้อยละ 50 ซ้ือเพื่อน ามาใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 64 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
คือตนเอง คิดเป็นร้อยละ 88 จะซ้ือโอกาสวนัสงกรานต ์คิดเป็นร้อยละ 54  ไดรู้้จกัขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน
ผา้ฝ้ายทอมือจากเจา้ของร้านหรือพนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 52 เลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ี  
เน่ืองจากสินคา้มีคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 50  จ  านวนในการซ้ือแต่ละคร้ัง ซ้ือ 1 - 2 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 
76 และความถ่ีในการซ้ือ มากกวา่ 5 เดือนต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ36   

การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการซ้ือซ ้ า
ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลวิจยัพบว่า ปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์
ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีความสัมพนัธ์
กนัในทางบวก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สหสัมพนัธ์พหุคุณ (R) เท่ากบั 0.609 ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้าย
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ในระดับสูง ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กันใน
ทางบวก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สหสัมพนัธ์พหุคุณ (R) เท่ากบั 0.695 ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านช่องทางจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันกับการซ้ือซ ้ า
ผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ ในระดับปานกลาง  
ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สหสัมพนัธ์พหุคุณ (R) 
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เท่ากบั0.597 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกันกับการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กันในทางบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
สหสัมพนัธ์พหุคุณ (R) เท่ากบั 0.580   

การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลวิจยัพบว่า ในภาพรวมพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อ 
การซ้ือซ ้ าผ ลิตภัณฑ์ผ้า ฝ้ ายทอมือ อ า เภอจอมทอง จังหวัด เ ชียงใหม่  ผู ้ศึกษาอภิปราย  
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิชญาฏ์ หุตะวรากร (2558) พบว่า ให้ความส าคญัชนิดเน้ือผา้สวมใส่
สบายเป็นอนัดบัแรก เน่ืองจากผา้ฝ้ายแต่ละทอ้งถ่ินแตกต่างกนั จึงท าให้การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา้ฝ้ายทอมือนั้นใหค้วามส าคญักบัคุณภาพมากท่ีสุด เพราะกลุ่มผา้ฝ้ายของอ าเภอจอมทองไดค้ดัสรร
ฝ้ายท่ีน ามาทออย่างละเอียดและผลิตผา้ฝ้ายทอมือท่ียอ้มสีธรรมชาติจากใบไมแ้ละดอกไมเ้ป็นสี
พิเศษ  

2. ปัจจยัดา้นราคาท่ีส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ณชัชาภทัร เวยีงแสง รุ่งนภา กิตติลาภ และสมพงษ ์จุย้ศิริ (2559) พบวา่ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิชญาฏ ์หุตะวรากร (2558) พบวา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายนั้นด้านราคาให้ความส าคญั ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  
เป็นอนัดบัแรก  

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่ายท่ีส าคัญมากท่ีสุด คือมีสถานท่ีจอดรถสะดวก  
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  ณัชชาภทัร เวียงแสง รุ่งนภา กิตติลาภ และสมพงษ ์จุย้ศิริ (2559) 
พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้ง
ของร้านไปมาได้สะดวก และไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ อภิชญาฏ์ หุตะวรากร (2558) พบว่า  
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปพื้นเมืองผา้ฝ้ายนั้น ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ให้ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง เป็นอนัดบัแรก ซ่ึงผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้อง
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อาจเกิดจากการกลุ่มตวัอยา่ง และสถานท่ีแตกต่างกนั เน่ืองมาจากทางกลุ่มร้านคา้เตรียมสถานท่ีจอด
รถไวใ้ห้กลุ่มลูกคา้อยา่งเพียงพอ  อีกทั้งท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ยงัมีความสะดวกในการเดินทางเขา้ไป
ซ้ือสินค้า  รวมไปถึงการตกแต่งของร้านค้ามีความน่าสนใจ เป็นเอกลักษณ์ของร้านค้านั้ น ๆ  
และการแสดงสินค้าในร้านค้ามีความชัดเจนของสินค้าแต่ละกลุ่ม  ท าให้ลูกค้าเดินหาสินค้า 
ท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งสะดวก จึงท าใหก้ลุ่มลูกคา้มีความพึงพอใจในดา้นน้ีเป็นอนัดบัแรก   

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ เจา้ของหรือพนักงาน
ขายมีอธัยาศยัและบริการดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อภิชญาฏ์ หุตะวรากร (2558) พบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถาม ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ไดแ้ก่ เจา้ของหรือพนกังานขาย บริการและมีอธัยาศยัดี และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของณชัชาภทัร 
เวียงแสง รุ่งนภา กิตติลาภ และสมพงษ์ จุ ้ยศิริ (2559) พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับพนักงานมีความรู้เก่ียวกับผา้ไหมเป็นอย่างดี 
พนกังานสามารถช้ีแจงขอ้สงสัยได ้ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผูซ้ื้อซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอ
จอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ของวิสาหกิจชุมชน อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า  
ส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก เช่นเดียวกนั ซ่ึงผลการวจิยั แสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 4P ทุกด้านจะส่งผลต่อกลุ่มลูกคา้ สอดคล้องกบัแนวคิดส่วนประสม
การตลาดของ เชาว ์ โรจนแสง (2555, 1-49) กล่าวว่า การผสมท่ีเขา้กนัได้อย่างดีเป็นอนัหน่ึงอนั
เดียวกนัของการสร้างสินคา้และบริการ การก าหนดราคา การจดัจ าหน่าย ซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบ
เพื่อใช้ส าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ และการส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ 
ดงันั้น เพื่อให้เขา้ถึงตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  จะตอ้งด าเนินการก าหนดกิจกรรมของ
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ตวั กระท าพร้อม ๆ กนัไปเพื่อให้ผลิตภณัฑ์ถึงมือผูบ้ริโภค และไดรั้บ
ความพอใจสูงสุด และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  รัฐนนัท ์พงศว์ิริทธ์ิธร (2558) ศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือจากร้านคา้ฝ้ายทอมือในเขต อ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ผลวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดกลุ่มตวัอย่างไดใ้ห้ความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากเช่นเดียวกนั 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ผลการวิจยัพบวา่ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือโดยให้
ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วนประสมการตลาดของ
อาร์มสตรองและคอตเลอร์ (Armstrong and Kotler อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2552) 
กล่าวว่า  ผลิตภัณฑ์ คือ ส่ิง ท่ี เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ ท่ีสามารถท าให้ลูกค้า เกิด 
ความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ  
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ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของ
ลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทเส้ือมากท่ีสุด  
เพื่อน ามาใช้เอง บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง ซ้ือในโอกาสวนั
สงกรานต์มากท่ีสุด ได้รู้ขอ้มูลจากเจา้ของร้านหรือพนักงานขายเลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ี  
และจ านวนในการซ้ือคร้ังละ 1 - 2 ช้ิน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัฐนนัท ์พงศว์ิริทธ์ิธร (2558) 
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือจากร้านคา้ฝ้ายทอมือใน
เขต อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และความถ่ีในการซ้ือนั้น มากกวา่ 5 เดือนต่อคร้ัง  

การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการซ้ือซ ้ า
ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  จากการศึกษาพบวา่ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 4P ทั้ง 4 ดา้น มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดการซ้ือซ ้ าของอาเรนเบิร์ก (Ehrenberg  
อา้งถึงใน ศิโสภา อุทิศสัมพนัธ์กุล , 2553) กล่าวว่า การซ้ือซ ้ า คือ สถานการณ์ท่ีบุคคลซ้ือสินค้า
มากกวา่หน่ึงคร้ัง โดยรูปแบบของการซ้ือซ ้ านั้นมีความหลากหลาย ประกอบดว้ยหลายปัจจยัท่ีส่งผล
ต่ออตัราการซ้ือซ ้ า เช่น ปัจจยักิจกรรมทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา โปรโมชัน่ การตั้งราคา การ
ขนส่งสินคา้ ปัจจยัดา้นธรรมชาติของผลิตภณัฑ์ และตราสินคา้ ปัจจยัดา้นส่วนแบ่งทางการตลาด
และการกระจายตวัของผลิตภณัฑ์ (Penetration Level)  ปัจจยัด้านจ านวนการซ้ือต่อบุคคล และ
ระยะเวลาในการซ้ือต่อคร้ัง เป็นต้น และยงัสอดคล้องกับสอดคล้องกับงานวิจยัของธัญญานุช  
แซ่จิว (2555) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคในร้านเมืองใหม่ซุปเปอร์คา้ปลีกและส่ง 
อ าเภอเมือง จังหวดัยะลา ผลวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ า
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05   

การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย
ทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลวิจยัพบว่า ในภาพรวมพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือซ ้ าในทางบวก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ในส่วนของ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 
กล่าววา่ เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ความรู้สึกข้ึนอยู่กบั
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัตามท่ีคาดหวงัก็
จะเกิดผลในทางบวก คือ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจและมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือซ ้ า แต่ถ้าผลิตภณัฑ์มี
คุณสมบติัไม่ตรงตามความตอ้งการ หรือต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัยอ่มเกิดผลในทางลบ นัน่คือ ผูบ้ริโภคไม่
พอใจ และแนวโน้มท่ีจะไม่ซ้ือซ ้ าค่อนขา้งสูง ดงันั้น กิจการต่าง ๆ จึงตอ้งให้ความส าคญักับการ
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รักษาลูกคา้ซ่ึงหมายถึง การท่ีกิจกรรมสามารถด าเนินการดึงดูดลูกคา้ให้ยงัคงซ้ือผลิตภณัฑ์จากตน
อยูใ่นการซ้ือคราวต่อ ๆ ไป การให้ความส าคญักบัการรักษาลูกคา้มากกวา่การหาลูกคา้ใหม่ นบัว่า
เป็นการวางกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั ทั้งน้ีเพราะการหาลูกคา้ใหม่ กิจการก็ตอ้งเสียค่าใช้จ่าย
จ านวนไม่น้อยขณะเดียวกนัการสูญเสียลูกคา้ท่ีมีอยูใ่ห้กบัคู่แข่ง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในผลิตภณัฑ์ท่ี
ตลาดมีความอ่ิมตัวแล้วจดัว่าเป็นความเสียหายร้ายแรงต่อกิจการ เพราะในตลาดดังกล่าวเพิ่ม
ยอดขายของผลิตภณัฑ์แต่ละตราเป็นส่ิงท่ีท าไดย้าก ผลิตภณัฑ์ และตราจึงตอ้งทุ่มเทการคงไวลู้กคา้
หรือการสร้างความภักดีในตราของผลิตภัณฑ์ด้วยการให้ลูกค้าเป้าหมายมีความพึงพอใจใน
ผลิตภณัฑ์ใช้อยู่จนเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์น้ีซ ้ าไปเร่ือย ๆ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกิติทศัน์  
ทศักุณีย ์(2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ ้ าของผูห้ญิงท่ีมา
ใช้บริการในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก้ของผูห้ญิงท่ีมาใช้บริการใน
หา้งสรรพสินคา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
แนวโนม้การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ ้ า 
 
ข้อเสนอแนะ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า
ผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่  เพื่อเป็นข้อมูลให้
ผูป้ระกอบการ น าขอ้มูลผลการวิจยัคร้ังน้ีไปใช้ในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให้เกิดการ
แข่งขนัในตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุดทั้งน้ี
ผูว้จิยัขอสรุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการดงัน้ี 

1.ด้านผลิตภณัฑ์ ผูผ้ลิตควรออกแบบและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ทันสมยั มีรูปแบบท่ี
หลากหลาย และครอบคลุมกับความต้องการของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด ควรรักษาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ 

2. ด้านราคา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้กบัสภาวะเศรษฐกิจ และควรเพิ่ม
ช่องทางการช าระเงินให้มีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า  
เช่น การโอนเงินผา่นธนาคาร บตัรเครดิต พร้อมเพย ์และคิวอาร์โคต้ (QR Code) ส าหรับสแกนและ
ช าระเงิน   

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัมีสถานท่ีจอดรถ
สะดวกมากท่ีสุด การจดัตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑ์น่าสนใจ ท าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง 
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สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง ตามล าดบั ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีสถานท่ีจอดรถให้เพียงพอเพื่อ
รองรับลูกคา้และควรพิจารณาเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ให้รู้จกัในโลกโซเชียลมากยิ่งข้ึน เช่น 
เฟซบุ๊ก (Facebook) ไอจี (IG) ไลน์ (Line) เป็นต้น เน่ืองจากในปัจจุบันเป็นท่ีนิยมใช้กันอย่าง
แพร่หลาย ทุกเพศ ทุกวยั ซ่ึงจะท าใหร้้านเป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเจา้ของหรือพนกังาน
ขายมีอธัยาศยัและบริการดีมากท่ีสุด เจา้ของหรือพนกังานสามารถใหข้อ้มูลลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ได ้
หากพบขอ้ผดิพลาดของสินคา้สามารถแลกเปล่ียนสินคา้ภายในเวลาท่ีก าหนดหรือตามเง่ือนไขท่ีตก
ลงไว ้มีการแนะน าโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต/ส่ือส่ิงพิมพ์อ่ืน ๆ มีส่วนลดหรือของแถม ตามล าดบั 
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีอธัยาศยัและการบริการดีอยา่งสม ่าเสมอ ควรจดักิจกรรม ในช่วงเทศกาล
ต่าง ๆ และจดัโปรโมชัน่พิเศษใหก้บัลูกคา้ เพื่อจูงใจผูซ้ื้ออยา่งสม ่าเสมอ 

5. พฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ฝ้ายทอมือโดยให้
ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด เลือกซ้ือประเภทเส้ือมากท่ีสุด เพื่อน ามาใช้เอง 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง ซ้ือในโอกาสวนัสงกรานตม์ากท่ีสุด 
ไดรู้้จกัขอ้มูลจากเจา้ของร้านหรือพนกังานขาย เลือกซ้ือผา้ฝ้ายทอมือจากร้านน้ี คือ สินคา้มีคุณภาพ 
จ านวนในการซ้ือคร้ังละ 1 - 2 ช้ิน และ ความถ่ีในการซ้ือนั้น มากกว่า 5 เดือนต่อคร้ัง ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการควรรักษาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
ผา้ฝ้ายทอมือและจดักิจกรรมต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ เพิ่มจ านวนและความถ่ีในการซ้ือ เพื่อจูงใจผูซ้ื้อ 

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี

ส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่  
1. การวิจยัคร้ังน้ีศึกษากบักลุ่มผา้ฝ้ายของอ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ ดงันั้นควร

ศึกษาในเขตพื้นท่ีอ่ืน ท่ีนอกเหนือจากอ าเภอจอมทอง หรือเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งท่ีน ามาศึกษามากกวา่น้ี 
และเพิ่มสถานท่ีเก็บขอ้มูลเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีหลากหลายและครอบคลุม 

2. ควรศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดออนไลน์  เน่ืองจากในปัจจุบนัประเทศไทย
กา้วเขา้เป็นสังคมออนไลน์อยา่งเตม็ตวั ซ่ึงส่ือออนไลน์นั้นจะเติบโตมากยิง่ข้ึนในอนาคต 
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คณะวทิยาการจดัการ  
มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ 
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ภาคผนวก ข 
 

ข้อมูลทัว่ไปอ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ 
 
         อ  าเภอจอมทอง  มีประวติัเก่ียวกบัต านานวดัพระธาตุศรีจอมทองวรวิหารเดิมท่ีตั้ง

วดัพระธาตุฯ เป็นเนินเขาเล็กๆ คลา้ยจอมปลวกหรือหลงัเต่า มีป่าไมท้องกวาวและทองหลางอยูบ่น
เนิน จึงเรียกวา “ดอยจอมทอง”ตามต านานกล่าวว่า เม่ือพระพุทธเจา้เสด็จปรินิพานแล้ว พระเจา้
อโศกมหาราชไดเ้สด็จมาท่ีดอยแห่งน้ี และอญัเชิญพระทกัษิณโมลีธาตุพระเศียรเบ้ืองขวาของพระ
เจา้ ซ่ึงมีขนาดเท่าเม็ดพุทธา รวมพระบรมธาตุย่อยอีกเจ็ดองค์เขา้สู่โกศเพชรและอญัเชิญประดาษ
ฐานไวใ้นคูหาใตด้อยจอมทอง ในปี พ.ศ. 1994 ไดมี้การก่อสร้างวดัข้ึนบนดอยจอมทองแลว้เรียกช่ือ
วา่ “วดัพระธาตุจอมทอง” เม่ือไดย้กฐานะเป็นพระอารามหลวง เม่ือปี พ.ศ. 2506  ไดเ้ปล่ียนช่ือเป็น 
“วดัพระธาตุศรีจอมทองวรวิหาร” ต่อมาในปี พ.ศ. 2443  ทางราชการไดต้ั้งอ าเภอข้ึน ช่ือวา่ “อ าเภอ
จอมทอง” โดยใชช่ื้อเรียกตามต านานวดัพระธาตุจอมทอง เดิมท่ีวา่การอ าเภอจอมทอง  ตั้งอยูบ่า้นท่า
ศาลา หมู่ท่ี 3  ต  าบลข่วงเปา ห่างจากท่ีว่าการอ าเภอปัจจุบนั 2 กิโลเมตร และประมาณ พ.ศ. 2476  
ทางราชการไดย้า้ยท่ีวา่การอ าเภอไปสร้างใหม่ ทางดา้นทิศตะวนัตกเฉียงใตข้องวดัพระธาตุจอมทอง 

         อ าเภอจอมทองเป็นอ าเภอท่ีมีศกัยภาพในการพฒันาสูง มีภูมิศาสตร์ท่ีเอ้ืออ านวย
ในการรองรับรับความเจริญจากจงัหวดัเชียงใหม่ สามารถเดินทางติดต่อกับอ าเภอและจงัหวดั
ใกลเ้คียงไดส้ะดวก เร่ิมมีการขยายตวัทางการศึกษา การก่อสร้างห้างคา้ปลีก ห้างสรรพสินคา้ ธุรกิจ
ดา้นสินเช่ือ ธุรกิจส่ิงพิมพ ์ธุรกิจโรงแรม รีสอร์ต หอพกัและบา้นจดัสรรข้ึนอยา่งรวดเร็วในช่วงปี 
2551 เป็นตน้มา [1] ปัจจุบนัจึงเป็นศูนยก์ลางความเจริญทางตอนใตข้องจงัหวดัเชียงใหม่ ทางตอน
ใตข้องจงัหวดัล าพูนและทางตอนใตข้องจงัหวดัแม่ฮ่องสอน ในด้านการศึกษา มีวิทยาเขตของ
มหาวิทยาลัยของรัฐ 3 แห่ง วิทยาลัยการอาชีพ 1 แห่ง มีโรงเรียนมัธยมศึกษา และโรงเรียน
ประถมศึกษาท่ีมีช่ือเสียง และใหญ่ท่ีสุดในเชียงใหม่ตอนใต ้ในดา้นการสาธารณสุข มีโรงพยาบาล
จอมทอง โรงพยาบาลท่ีก าลงัพฒันาเทียบเท่าโรงพยาบาลระดบัจงัหวดั รองรับการรักษาผูป่้วยใน
เขตพื้นท่ีอ าเภอจอมทองและอ าเภอใกลเ้คียง[2] ดา้นการท่องเท่ียว มีแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคญัและมี
ช่ือเสียง ไดแ้ก่ ยอดดอยอินทนนท ์และน ้ าตกในเขตอุทยานแห่งชาติดอยอินทนนท ์วดัพระธาตุศรี
จอมทองวรวิหาร พิพิธภณัฑ์ผา้ป้าแสงดาท่ีบา้นไร่ไผ่งาม แหล่งผา้ฝ้ายทอมือในเขตต าบลสบเต๊ียะ 
อุทยานแห่งชาติออบหลวง รวมถึงประเพณีแห่ไมค้  ้าโพธ์ิในช่วงสงกรานต ์เป็นตน้ 

         อ  าเภอจอมทองแบ่งเขตการปกครองยอ่ยออกเป็น 6 ต าบล 103 หมู่บา้น ไดแ้ก่ 
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ล าดับ
ที่ 

อกัษรไทย จ านวน
หมู่บ้าน 

ประชากรทั้งหมด 
(พ.ศ. 2559)   

ประชากรแยกตามส่วนท้องถิ่น 
(พ.ศ. 2559)   

1. บา้นหลวง 23 16,839 3,249 
13,590 

(ทต. จอมทอง) 
(ทต. บา้นหลวง) 

2. ข่วงเปา 15 10,792 4,867 
5,925 

(ทต. จอมทอง) 
(อบต. ข่วงเปา) 

3. สบเต๊ียะ 21 12,251 12,251 (ทต. สบเต๊ียะ) 
4. บา้นแปะ 20 12,116 12,116 (ทต. บา้นแปะ) 
5. ดอยแกว้ 9 5,550 1,465 

4,085 
(ทต. จอมทอง) 
(ทต. ดอยแกว้) 

6. แม่สอย 15 9,263 9,263 (ทต. แม่สอย) 
รวม 103 66,811 60,886 (เทศบาล) 

5,925 (อบต.) 
 
แหล่งท่องเท่ียว 
แหล่งดูนกบนดอยอินทนนท ์

ศูนยบ์ริการขอ้มูลนกอินทนนท ์(ร้านลุงแดง) ตั้งอยูกิ่โลเมตรท่ี 31 หน่วยจดัการตน้
น ้ าแม่กลาง ให้บริการดา้นขอ้มูลนกในดอยอินทนนท ์เช่น สมุดบนัทึกการพบนกในดอยอินทนนท ์
ภาพวาดลายเส้นของนกัดูนกท่านต่างๆแผนท่ีเส้นทางดูนกดอยอินทนนท์ ภาพถ่าย สไลด์เก่ียวกบั
นก ฯลฯ ใหบ้ริการทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศ 

ก่ิวแม่ปาน 
เป็นเส้นทางศึกษาธรรมชาติบนดอยอินทนนท ์ทางเขา้อยูกิ่โลเมตรท่ี 42 ดา้นซ้ายมือ 

ระยะทางเดิน 3 กิโลเมตร ระหวา่งทางเดินจะพบป่าดิบเขา (Hill Evergreen) ก่อนผา่นเขา้สู่ทุ่งหญา้
ซ่ึงเคยเป็นพื้นท่ีป่าถูกท าลาย เพื่อเป็นการศึกษาลกัษณะการเกิดผลกระทบต่อเน่ืองบริเวณรอยต่อ
ระหว่างพื้นท่ีป่า สมบูรณ์กบัพื้นท่ีถูกท าลาย (Edge Effect) หลงัจากนั้นทางเดินจะเลาะริมผา มีไอ
หมอกปลิวผ่านตลอดเวลา สองขา้งจะพบดอกกุหลาบพนัปี (Rhododendron) (ไมพุ้่มหรือไม้ต้น
ขนาดเล็ก ข้ึนตามป่าในระดับสูง มีพนัธ์ุดอกสีขาวและสีแดง เวลาออกดอกช่วงแรกมีลักษณะ
เหมือนปลีกลว้ย ก่อนท่ีจะบานเต็มตน้ในช่วงเดือนธันวาคม-กุมภาพนัธ์ พบมากในแถบเทือกเขา
หิมาลยัและเป็นไมป้ระจ าชาติของเนปาลดว้ย) มองลงไปยงัเบ้ืองล่างจะพบทศันียภาพท่ีงดงามของ
อ าเภอแม่แจ่ม 
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โครงการหลวงอินทนนท ์
ตั้งอยูท่ี่หมู่บา้นขนุกลาง ต าบลบา้นหลวง อ าเภอจอมทอง เดินทางตามเส้นทางสู่ ดอย

อินทนนท์ ถึงบริเวณหลักกิโลเมตรท่ี 31 ของทางหลวงหมายเลข 1009 มีทางแยกขวามือเข้าสู่
โครงการฯ อีกประมาณ 1 กิโลเมตร โครงการหลวงอินทนนท ์รับผดิชอบส่งเสริมอาชีพเกษตรกรรม
ให้แก่ชาวเขาเผ่ากะเหร่ียง และชาวเขาเผ่ามง้ในพื้นท่ี ผลิตผลหลกัของโครงการ คือ ไมด้อกเมือง
หนาวต่างๆ เช่น คาร์เนชัน่ เบญจมาศ สแตติส ยิบโซ เป็นตน้ นกัท่องเท่ียวสามารถเท่ียวชม แปลง
ปลูกดอกไม ้ห้องทดลองท าการเพาะขยายพนัธ์ุ และยงัสามารถแวะชม แปลงปลูกดอกไมข้อง
ชาวเขาในหมู่บา้นซ่ึงอยูบ่ริเวณปากทางเขา้โครงการฯ ไดด้ว้ย 

ถ ้าบริจินดา 
เป็นถ ้ าใหญ่อยู่ในเทือกเขาดอยอ่างกาหรือดอยอินทนนท์ ใกล้กับน ้ าตกแม่กลาง 

ตั้งอยูบ่ริเวณกิโลเมตรท่ี 8.5 ของทางหลวงหมายเลข 1009 จะเห็นทางแยก ขวามือมีป้ายบอกทางไป
ถ ้ าบริจินดา ภายในถ ้ ามีความลึกหลายกิโลเมตร เพดานถ ้ ามีหินงอกหินยอ้ย หรือชาวเหนือเรียกวา่ 
นมผา มีพระพุทธรูปประดิษฐานอยูใ่นถ ้าดว้ย นอกจากนั้น ยงัมีธารหิน เม่ือมีแสงสวา่งมากระทบจะ
เกิดประกายระยิบระยบั ลกัษณะของถ ้าเป็นถ ้าทะลุสามารถมองเห็นภายในไดถ้นดั เพราะมีอุโมงค์
ซ่ึงแสงสวา่งลอดเขา้มา บริเวณปากถ ้าจะมีป้าย ขนาดใหญ่ตั้งอยู ่อธิบายประวติัการคน้พบถ ้าน้ี 

น ้าตกแม่กลาง 
เป็นน ้ าตกในอุทยานแห่งชาติดอยอินทนนท์ มีขนาดใหญ่ชั้นเดียว สูงประมาณ 100 

เมตร ตน้น ้ าอยูบ่นดอยอินทนนท ์มีน ้ าไหลตลอดปี มีความสวยงามตามธรรมชาติ รอบๆ บริเวณร่ม
ร่ืนน่าพกัผ่อน การเดินทาง จากทางแยกเขา้ทางหลวง 1009 ไปอีก 8 กิโลเมตร แยกซ้าย 500 เมตร 
เป็นทางลาดยางตลอด 

น ้าตกแม่เต๊ียะ 
ตั้งอยู่ท่ีต  าบลดอยแก้ว อ าเภอจอมทอง อยู่ในพื้นท่ีรับผิดชอบของอุทยานแห่งชาติ 

ออบหลวง น ้ าตกแม่เต๊ียะตั้งอยูบ่ริเวณกลางป่าลึก ตวัน ้ าตกสูงประมาณ 80 เมตร กวา้งประมาณ 15 
เมตร น ้าตกมีทั้งหมด 4 ชั้น มีระยะทางประมาณ 5 กิโลเมตร มีน ้าตลอดปี ชาวสบเต๊ียะน าน ้าจากท่ีน่ี
ไปใชใ้นการเกษตร เหมาะส าหรับเป็นแหล่ง ศึกษาธรรมชาติ การเดินทาง จากเชียงใหม่โดยรถยนต์
ไปตามทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 108 ถึงอ าเภอจอมทอง เล้ียวขวาขา้งท่ีวา่การอ าเภอ หรือเล้ียวขวา
ขา้งวดัสบเต๊ียะ มีระยะทางโดยรวม 15 กิโลเมตร หรือโดยสารรถประจ าทาง เชียงใหม่-จอมทอง 
จากนั้นต่อรถมอเตอร์ไซครั์บจา้ง 
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น ้าตกแม่ยะ 
เป็นน ้ าตกในอุทยานแห่งชาติดอยอินทนนท์ มีขนาดใหญ่และสวยงามแห่งหน่ึง 

เพราะน ้าซ่ึงไหลลงมาจากหนา้ผาท่ีสูงชนั 280 เมตร ลงมากระทบโขดหินเป็นชั้นๆ เหมือนม่าน แลว้
ลงไปรวมกันท่ีแอ่งน ้ าเบ้ืองล่าง อีกทั้งบริเวณรอบๆ น ้ าตกเป็นป่าเขาอนัสงบเงียบ และมีศูนย์
ประชาสัมพนัธ์นักท่องเท่ียวตั้ งอยู่ด้วย บริเวณน ้ าตกสะอาด และจัดการพื้นท่ีได้กลมกลืนกับ
สภาพแวดลอ้ม การเดินทาง จากทางแยกเขา้ทางหลวง 1009 ไปประมาณ 1 กิโลเมตร เล้ียวซ้ายเขา้
ไป 15 กิโลเมตร และตอ้งเดินเทา้เขา้ไปอีก 600 เมตร 

น ้าตกวชิรธาร 
เป็นน ้าตกขนาดใหญ่ เดิมช่ือ ตาดฆอ้งโยง ตวัน ้าตกอยูสู่งจากระดบัน ้าทะเล ประมาณ 

750 เมตร น ้ าจะด่ิงจากผาดา้นบนตกลงสู่แอ่งน ้ าเบ้ืองล่าง การเดินทาง จากเชิงดอยอินทนนทข้ึ์นไป
ถึงกิโลเมตรท่ี 21 จะเห็นป้ายบอกทางแยกขวาเขา้น ้ าตก ลงไป 500 เมตร ถนนจะถึงท่ีตวัน ้ าตก อีก
เส้นทางหน่ึงซ่ึงเป็นเส้นทางเดิมอยูเ่ลยจาก ทางแยกแรกไปประมาณ 1 กิโลเมตร เล้ียวขวาตามป้าย
และเดินจากลานจอดรถ ลงไปอีก 351 เมตร หากใชเ้ส้นทางน้ีจะไดส้ัมผสักบังามของธรรมชาติรอบ
ดา้น ตลอดทางเดิน 

น ้าตกสิริภูมิ 
เป็นน ้ าตกซ่ึงไหลมาจากหนา้ผาสูงชนัเป็นทางยาว สามารถมองเห็นไดจ้ากถนนข้ึน

ดอยอินทนนท์ตรงท่ีท าการอุทยานฯ จะเห็นเป็นสายน ้ าตกแฝดไหลลงมาคู่กนัแต่เดิมเรียกว่า เลาลี 
ตามช่ือของหมู่บา้นมง้ (แมว้) เลาลี ซ่ึงอยูใ่กล้ๆ  น ้าตก น ้าตกสิริภูมิตั้งอยูต่รงกิโลเมตรท่ี 31 ของทาง
หลวงหมายเลข 1009 มีทางแยกขวามือเขา้ไปอีกประมาณ 2 กิโลเมตร แต่รถไม่สามารถเขา้ไปใกล้
ตวัน ้าตกได ้นกัท่องเท่ียวตอ้งเดินเทา้เขา้ไปบริเวณดา้นล่างของน ้าตก 

พระมหาธาตุนภเมทนีดล และพระมหาธาตุนภพลภูมิสิริ 
ตั้งอยู่บนกิโลเมตรท่ี 41.5 ทางดา้นซ้ายมือ สร้างข้ึนโดยกองทพัอากาศร่วมกบัพสก

นิกรชาวไทย โดยพระมหาธาตุนภเมทนีดล สร้างถวายพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว เน่ืองใน
วโรกาสทรงเจริญพระชนมพรรษาครบ 5 รอบ เม่ือปี พ.ศ. 2530 และพระมหาธาตุนภพลภูมิสิริ สร้าง
ถวายสมเด็จพระนางเจา้ฯ พระบรมราชินีนาถ ในวโรกาสทรงเจริญพระชนมพรรษาครบ 5 รอบ เม่ือ
ปี พ.ศ. 2535 พระมหาธาตุทั้ง 2 องค์น้ี มีรูปทรงคลา้ยคลึงกนั คือ ฐานเป็นรูป 12 เหล่ียม มีระเบียง
แกว้โดยรอบเป็น 2 ระดบั เป็นท่ีประดิษฐานพระบรมสารีริกธาตุและพระพุทธรูปบูชา รอบบริเวณ
สามารถมองเห็นทิวทศัน์ของดอยอินทนนทโ์ดยรอบไดอ้ยา่งสวยงาม 
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น ้าตกสิริธาร  
นอกจากความสวยงามของน ้ าตกแล้วท่ีน่ียงัเป็นท่ีอยู่อาศยัของสัตวน์ ้ าหลายชนิด

รวมทั้งปลาหายาก เช่นปลาคา้งคาว ป่าบริเวณน้ีเป็นป่าเตง็รังผสมสนเขาและป่าดิบแลง้ นอกจากนั้น
ยงัเป็นแหล่งสมุนไพรท่ีส าคญัอีกดว้ย 

ยอดดอยอินทนนท ์
จุดส้ินสุดของเส้นทางสายน้ี เป็นยอดดอยท่ีสูงท่ีสุดในประเทศไทย (2,565 เมตร) มี

สภาพอากาศหนาวเย็นตลอดปี เ ป็นท่ีตั้ งของสถานีเรด้าร์ของกองทัพอากาศไทยและเป็นท่ี
ประดิษฐานสถูปพระเจา้อินทวิชยานนท ์กษตัริยแ์ห่งนครเชียงใหม่ (ในฐานะประเทศราชของสยาม
เรียกต าแหน่งน้ีวา่เจา้ผูค้รองนคร) องคท่ี์ 7 ซ่ึงเล็งเห็นความส าคญัของป่าไมแ้ละหวงแหน ดอยหลวง
เป็นอยา่งมากตอ้งการท่ีจะอนุรักษไ์วจ้นชัว่ลูกชัว่หลาน ท่านผกูพนักบัท่ีน่ีมากจึงสั่งวา่หากส้ินพระ
ชนมไ์ปแลว้ก็ขอใหแ้บ่งเอาอฐิัส่วนหน่ึงมาไวท่ี้น่ี 

อุทยานแห่งชาติดอยอินทนนท ์
แต่เดิมดอยอินทนนทมี์ช่ือวา่ ดอยหลวง หรือ ดอยอ่างกา ดอยหลวง หมายถึงภูเขาท่ีมี

ขนาดใหญ่ ส่วนท่ีเรียกวา่ดอยอ่างกานั้น มีเร่ืองเล่าวา่ ห่างจากดอยอินทนนทไ์ปทางทิศตะวนัตก 300 
เมตร มีหนองน ้าอยูแ่ห่งหน่ึงลกัษณะเหมือนอ่างน ้า แต่ก่อนน้ีมีฝงูกาไปเล่นน ้ากนัมากมาย จึงเรียกวา่ 
อ่างกา ต่อมาจึงรวมเรียกว่า ดอยอ่างกา ท่ีตั้งท่ีท าการอุทยานแห่งชาติดอยอินทนนท์ ตั้งอยู่หลกั
กิโลเมตรท่ี 31 เส้นทางหลวงหมายเลข 1009 ถนนจอมทอง-อินทนนท์ บา้นขุนกลาง ต าบลบา้น
หลวง อ าเภอจอมทอง จงัหวดัเชียงใหม่ บริเวณโดยรอบมีอากาศหนาวเย็น และมีธรรมชาติท่ี
สวยงาม และมีสนามหญา้โล่งกวา้ง เหมาะแก่การพกัผอ่นกางเตน็ท ์
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ภาคผนวก ค 
 

แบบสอบถามเร่ือง ปัจจัยทีส่่งผลต่อการซ้ือซ ้าผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมอื กลุ่มผ้าฝ้าย  
อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชียงใหม่ 

 
 
ค าอธิบาย : แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาวิชาการค้นควา้อิสระของ

นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ กลุ่มวิชาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการซ้ือซ ้ า

ผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้

ฝ้าย 
ส่วนท่ี 4 การซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือ 
ส่วนท่ี 5 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ 

*************************************************************************** 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่อง (   ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 
 1. (  ) ชาย   2. (  ) หญิง 
2. อายุ  
 1. (  ) ต ่ากวา่ 20 ปี  2. (  ) 21 - 40 ปี 
 3. (  ) 41 - 60 ปี   4. (  ) 60 ปี ข้ึนไป 
3. สถานภาพ  
 1. (  ) โสด   2. (  ) สมรส 
 3. (  ) หยา่/หมา้ย 
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4. ระดับการศึกษา 
 1. (  ) ประถมศึกษาหรือต ่ากวา่ 2. (  ) มธัยมศึกษา 
 3. (  ) ปวช./ปวส.หรือเทียบเท่า 4. (  ) ปริญญาตรี 
 5. (  ) สูงกวา่ปริญญาตรี  6. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ........................ 
5. อาชีพ  
 1. (  ) นกัเรียน/นกัศึกษา  2. (  ) รับราชการ 
 3. (  ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ 4. (  ) พนกังานบริษทัเอกชน 
 5. (  ) รับจา้ง   6. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ.................. 
6. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 1. (  ) นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 2. (  ) 10,001 – 20,000 บาท 
 3. (  ) 20,001 – 30,000 บาท 4. (  ) 30,001 – 40,000 บาท 
 5. (  ) 40,001 – 50,000 บาท 6. (  ) 50,000 บาทข้ึนไป 
 

ส่วนที่ 2   ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการซ้ือซ ้ า
ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผา้ฝ้าย กรุณาท าเคร่ืองหมาย /  ตามระดบัความคิดเห็นท่ีเป็นจริง
เก่ียวกบัท่านมากท่ีสุด โดยก าหนดเกณฑด์งัต่อไปน้ี 

1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
3 หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
4 หมายถึง  เห็นดว้ย 
5 หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์      
1. ความมีช่ือเสียงของผา้ฝ้ายจอมทอง      
2. ลวดลายและความมีเอกลกัษณ์ของลายผา้      
3. คุณภาพของผลิตภณัฑ์      
4. สีสันสวยงาม/รูปแบบท่ีทนัสมยั      
5. สินคา้มีใหเ้ลือกหลายชนิด      
6. สวมใส่สบายและดูแลรักษาง่าย      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ปัจจัยด้านราคา      

7. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
8. มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน      
9. สามารถต่อรองราคาได ้      
10. มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน      
11. สามารถช าระดว้ยบตัรเครดิต      
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
12. ท  าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง      
13. การจดัตกแต่งร้านและแสดงผลิตภณัฑน่์าสนใจ      
14. มีสถานท่ีจอดรถสะดวก      
15. สามารถหาซ้ือไดห้ลายช่องทาง      
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      
16.เจา้ของ/พนกังานสามารถใหข้อ้มูลลูกคา้ในการซ้ือสินคา้
ได ้

     

17. มีส่วนลด/ของแถม      
18. เจา้ของ/พนกังานขายมีอธัยาศยัและบริการดี      
19.มีการแนะน าโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ต/ส่ือส่ิงพิมพอ่ื์นๆ      
20. หากพบขอ้ผดิพลาดของสินคา้สามารถแลกเปล่ียนสินคา้
ภายในเวลาท่ีก าหนดหรือตามเง่ือนไขท่ีตกลงไว ้

     

 
ส่วนที ่3 พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 
1. การเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ ท่านให้ความส าคัญในด้านใดมากทีสุ่ด 

1. (  ) คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 2. (  ) ราคา 
 3. (  ) รูปแบบและสีสัน  4. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ.................. 
2. ท่านเคยซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือประเภทใดบ่อยทีสุ่ด 

1. (  ) เส้ือ   2. (  ) กระโปรง/ผา้ถุง 
 3. (  ) ผา้คลุมไหล่  4. (  ) ผา้พนัคอ 
 5. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ.................. 
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3. ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ เพือ่วตัถุประสงค์ใดมากทีสุ่ด 
1. (  ) เพื่อใชเ้อง   2. (  ) เพื่อเป็นของฝาก/ของขวญั 

 3. (  ) รูปแบบสวยงาม  4. (  ) ราคาสมเหตุสมผล 
 5. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ.................. 
4. บุคคลใดมีอทิธิพลในการตัดสินใจเลอืกซ้ือของท่านมากทีสุ่ด 

1. (  ) ตนเอง   2. (  ) บุคคลในครอบครัว 
 3. (  ) เพื่อน   4. (  ) พนกังานขาย 
 5. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ.................. 
5. ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือในโอกาสใดมากทีสุ่ด 

1. (  ) วนัส าคญัทางพระพุทธศาสนา  2. (  ) วนัข้ึนปีใหม่ 
 3. (  ) วนัสงกรานต ์      4. (  ) วนัคลา้ยวนัเกิด 
 5. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ.................. 
6. ท่านได้รู้จักข้อมูลเกีย่วกบัร้านผ้าฝ้ายทอมือจากแหล่งใด 

1. (  ) เจา้ของร้าน/พนกังานขาย 2. (  ) บุคคลในครอบครัว 
 3. (  ) เพื่อน   4. (  ) งานแสดงสินคา้/นิทรรศการ 
 5. (  ) ป้ายโฆษณา/อินเทอร์เน็ต 6. (  ) อ่ืน ๆ ระบุ.................. 
7. เพราะเหตุใด ท่านเลอืกซ้ือผ้าฝ้ายทอมือจากร้านนี ้

1. (  ) ซ้ือโดยบงัเอิญ  2. (  ) เป็นร้านประจ า 
 3. (  ) สินคา้มีคุณภาพ   4. (  ) มีสินคา้ท่ีหลากหลาย 
 5. (  ) ทุกคร้ังท่ีมาอ าเภอจอมทอง 
8. จ านวนในการซ้ือผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือแต่ละคร้ัง 

1. (  )  1 - 2 ช้ิน   2. (  )  3 - 4 ช้ิน  
 3. (  )  5 ช้ิน ข้ึนไป    
9. ความถี่ในการซ้ือผ้าฝ้ายทอมือ 

1. (  ) เดือนละคร้ัง  2. (  )  2 เดือน/คร้ัง 
 3. (  ) 3 เดือน/คร้ัง  4. (  )  4 เดือน/คร้ัง 
 5. (  )  5 เดือน/คร้ัง  6. (  )  มากกวา่ 5 เดือน/คร้ัง 
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ส่วนที ่4 การซ้ือซ ้าผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย /  ตามระดบัความคิดเห็นท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัท่านมากท่ีสุด 

สาเหตุการซ้ือซ ้าผลติภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 
1.ช่ือเสียงของแหล่งผลิตผลิตภณัฑ ์      
2.เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์      
3.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ      
4.การอ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์      
5.มีการลดราคาผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก      

  
ส่วนที ่5 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
  
*********ขอขอบพระคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้******** 
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