
 

 

 

บทที� 5 

ผลการวเิคราะห์การทดสอบตลาด และการวางแผนการตลาด 
 

ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดงในช่องทางการตลาดใหม่ 
การนําผลิตภณัฑ์ที�ได้รับการพฒันาของกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดงออกทดสอบตลาดใน

ช่องทางใหม่ โดยนาํผลิตภณัฑ์ที�ไดรั้บการพฒันาของกลุ่มวางจาํหน่ายในห้างสรรพสินคา้ เซ็นทรัล
เชียงใหม่ แอร์พอร์ตพลาซ่า บริเวณ นอร์ทเทริน์วิลเลจ เพื�อเป็นการวางแผนการกาํหนดตาํแหน่ง
ของผลิตภณัฑ์ไดอ้ยา่งเหมาะสม  และจากวตัถุประสงคก์ารวิจยัขอ้ที� 1 เพื�อศึกษาปัจจยัที�ส่งผลต่อ
การพฒันาศกัยภาพทางการตลาด ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง ตาํบลสง่าบา้น อาํเภอดอยสะเก็ด 
จงัหวดัเชียงใหม่ ให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดได้ ผูว้ิจยัได้ทาํการสํารวจการ
ตอบสนองของผูบ้ริโภคดา้นพฤติกรรมในการเลือกซื6อผลิตภณัฑจ์ากการตดัเยบ็ในช่องทางใหม่และ
ปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์จากการตดัเยบ็ของผูบ้ริโภค โดยเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 ตวัอย่าง การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลไดน้าํเสนอในรูปตาราง
ประกอบคาํบรรยาย โดยแบ่งการนาํเสนอเป็น 6 ส่วนดงัต่อไปนี6    

ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัสถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคที�มีต่อการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดั

เยบ็ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
ส่วนที� 3 ปัจจยัที�มีผลต่อการซื6อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง สําหรับผูบ้ริโภค

ที�ซื6อผลิตภณัฑใ์นหา้งสรรพสินคา้ (ช่องทางใหม่) 
ส่วนที� 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งความตอ้งการและวตัถุประสงคใ์นการซื6อ

ผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ กบั สถานภาพส่วนบุคคลดา้นเพศและอาย ุ
ส่วนที� 5 ผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างรายของครอบครัวเฉลี�ยต่อเดือน กบั

จาํนวนเงินที�ซื6อผลิตภณัฑข์องกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงต่อครั6 ง 
ส่วนที� 6 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของความสําคญัของปัจจยัในการเลือก

ซื6 อผลิตภัณฑ์ตัดเย็บกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงของผู ้บริโภคในห้างสรรพสินค้า จ ําแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคล ดา้นเพศและรายไดเ้ฉลี�ยของครอบครัว 

 ลาํดบัต่อไปนี6ผูว้จิยัจะไดน้าํเสนอผลการวจิยัโดยเรียงลาํดบัการนาํเสนอทั6ง 6 ส่วน ดงันี6  
ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัสถานภาพส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลเ กี� ยวกับสถานภาพส่วนบุคคลของผู ้บ ริโภค ลักษณะของ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) มีจาํนวน 6 ขอ้ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลใน
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ดา้นสถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ปรากฏผลดงัตารางที� 5.1  พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง คิดเป็นร้อยละ 64.9 ที�เหลือเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 35.1  ขอ้มูลดา้นอายุพบวา่ ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีอายุ 51 ปีขึ6นไป คิดเป็นร้อยละ 23.1 รองลงมามีอายุ ต ํ�ากว่า 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.9 
อายุ 31-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 15.1 อายุ 46-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.0  อายุ 41-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 
11.9 อายุ  25-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 11.4 และอายุ 36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 8.6 ตามลาํดบั ขอ้มูลดา้น
ระดบัการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 48.8  
รองลงมามีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 42.9 และนอ้ยที�สุดผูบ้ริโภคมีระดบั
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 8.3  ส่วนขอ้มูลด้านสถานภาพในครอบครัวพบว่า
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสถานเป็นสมาชิกครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 58.7 รองลงมามีสถานภาพเป็น
พ่อบา้น/แม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 20.8 และนอ้ยที�สุดมีสถานภาพหัวหน้าครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 
20.5 ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคพบวา่ ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นขา้ราชการ ร้อยละ 22.3 
รองลงมาเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 18.7 ประกอบอาชีพส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 18.2  
พนกังานบริษทัเอกชน  คิดเป็นร้อยละ 17.7  เกษตรกรคิดเป็นร้อยละ 12.5 พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิด
เป็นร้อยละ 5.7 และรับจา้ง คิดเป็นร้อยละ 4.9 ตามลาํดบั สาํหรับขอ้มูลดา้นรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของ
ครอบครัว พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.9 
รองลงมามีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 23.4 รายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 22.9 และไม่เกิน 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.8 ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 5.1 แสดงลกัษณะพื1นฐานของผู้บริโภคในตลาดใหม่ที�ทาํการทดสอบ 

ลกัษณะพื1นฐาน จํานวน ร้อยละ 

เพศ  (ชาย : หญิง) 135 : 250 35.1 : 64.9 
อาย ุ
     ต ํ�ากวา่ 25 ปี 
     25-30 ปี 
     31-35 ปี 
     36-40 ปี 
     41-45 ปี 
     46-50 ปี 
     51 ปีขึ6นไป 

 
65 
44 
58 
33 
46 
50 
89 

 
16.9 
11.4 
15.1 
8.6 

11.9 
13.0 
23.1 

ระดบัการศึกษา 
     ต ํ�ากวา่ปริญญาตรี 
     ปริญญาตรี 

 
188 
165 

 
48.8 
42.9 
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ตาราง 5.1 แสดงลกัษณะพื1นฐานของผู้บริโภคในตลาดใหม่ที�ทาํการทดสอบ  (ต่อ) 

ลกัษณะพื1นฐาน จํานวน ร้อยละ 

     สูงกวา่ปริญญาตรี 32 8.3 
สถานภาพในครอบครัว 
     สมาชิกครอบครัว    
     แม่บา้น 
     หวัหนา้ครอบครัว 

 
226 
80 
79 

 
58.7 
20.8 
20.5 

อาชีพ 
     ขา้ราชการ 
     นกัเรียน/นกัศึกษา 
     ประกอบอาชีพส่วนตวั 
     พนกังานบริษทัเอกชน 
     เกษตรกร 
     พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
     รับจา้ง 

 
86 
72 
70 
68 
48 
22 
19 

 
22.3 
18.7 
18.2 
17.7 
12.5 
5.7 
4.9 

รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว 
ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

*ไม่ตอบ 1 คน 

 
76 

130 
88 
90 

 

 
19.8 
33.9 
22.9 
23.4 

 

ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคที�มีต่อการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ของ

กลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

ตารางที� 5.2 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของผู้บริโภคจําแนกตามแหล่งในการซื1อผลติภัณฑ์ 

แหล่งจําหน่ายผลติภัณฑ์หัตถกรรมที�นิยมซื1อ จํานวน ร้อยละ 

หา้งสรรพสินคา้ 
งานแสดงสินคา้ 
ตลาดนดั 
ร้านจาํหน่ายสินคา้ชุมชน 
ร้านคา้ทั�วไปที�จาํหน่ายสินคา้หตัถกรรม 

260 
155 
141 
133 
89 

67.5 
40.3 
36.6 
34.5 
23.1 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที�นี6 คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 385 ราย 
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 จากตารางที� 5.2 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื6อผลิตภณัฑ์จากห้างสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 
67.5 รองลงมาไดแ้ก่ งานแสดงสินคา้ต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 40.3 ตลาดนดัคิดเป็นร้อยละ 36.6 ร้าน
จาํหน่ายสินคา้ชุมชน คิดเป็นร้อยละ 34.6 และร้านคา้จาํหน่ายสินคา้หตัถกรรมทั�วไป คิดเป็นร้อยละ 
23.1 ตามลาํดบั ซึ� งจะเห็นวา่หา้งสรรพสินคา้เป็นแหล่งจาํหน่ายที�ผูบ้ริโภคนิยมไปเลือกซื6อเกินครึ� ง  
 

ตารางที� 5.3 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของผู้บริโภคจําแนกตามหลกัเกณฑ์ในการเลอืกซื1อ 

หลกัเกณฑ์ในการเลอืกซื1อผลิตภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ความน่าเชื�อถือในผูจ้าํหน่าย 
มีแหล่งที�มาชดัเจน/มีตราสินคา้ 
มีบรรจุภณัฑห่์อหุม้ 
มีตรารับรองจากหน่วยงานราชการ 
ผลิตภณัฑแ์ปลกใหม่ 
มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
หาซื6อไดส้ะดวก 
ตามกระแสนิยม 
พิจารณาจากลกัษณะภายนอก 

274 
213 
189 
161 
61 
47 
39 
28 
21 

71.4 
55.5 
49.2 
41.9 
15.9 
12.2 
10.2 
7.3 
5.5 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที�นี6 คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 385 ราย 
 

จากตารางที� 5.3 พบวา่ หลกัเกณฑ์ที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของกลุ่ม
ตดัเยบ็บา้นดอกแดงส่วนใหญ่คือความน่าเชื�อถือในผูจ้าํหน่าย คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมาคือการมี
แหล่งที�มาชดัเจน/มีตราสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 55.5 การมีบรรจุภณัฑ์ห่อหุ้ม คิดเป็นร้อยละ 49.2  มี
ตรารับรองจากหน่วยงานราชการ คิดเป็นร้อยละ 41.9 ผลิตภณัฑ์แปลกใหม่ คิดเป็นร้อยละ 15.9  มี
สินคา้ให้เลือกหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 12.2 หาซื6อไดส้ะดวก คิดเป็นร้อยละ 10.2 ตามกระแส
นิยม คิดเป็นร้อยละ 7.3 และพิจารณาจากลกัษณะภายนอก คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามลาํดบั 
           

ตารางที� 5.4 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของกลุ่มผู้บริโภคจําแนกตามการเจาะจงซื1อ 

การเจาะจงเลอืกซื1อ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เจาะจงชมดูชนิดอื�นก่อนเมื�อพอใจแลว้จึงขอซื6อ 
เจาะจงซื6อผลิตภณัฑช์นิดที�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว 

239 
146 

62.1 
37.9 

รวม 385 100.0 
 

จากตารางที� 5.4 พบว่า ผูบ้ริโภคที�มาเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ไม่ไดเ้จาะจงซื6อแต่จะ
เลือกซื6อผลิตภณัฑไ์ปเรื�อย  ๆ เมื�อเจอสิ�งที�พอใจจึงซื6อคิดเป็นร้อยละ 62.1 และจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์
ที�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียวมากกวา่ คิดเป็นร้อยละ 37.9 
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ตารางที� 5.5 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของกลุ่มผู้บริโภคจําแนกตามสถานการณ์ในการซื1อ 

สถานการณ์ในการซื1อ จํานวน ร้อยละ 

ซื6อเมื�อพบเห็นถา้น่าสนใจก็ซื6อ 
ซื6อเมื�อตอ้งการก็จะไปหาซื6อ 
ซื6อเมื�อสินคา้นั6น ๆ ลดราคา 
ถา้ตอ้งการก็ฝากคนอื�นไปซื6อ 

210 
68 
57 
50 

54.5 
17.7 
14.8 
13.0 

รวม 385 100.0 
 

จากตารางที� 5.5 พบว่า สถานการณ์ในการซื6อของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื6อเมื�อพบเห็นถ้า
น่าสนใจก็ซื6อ คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาไดแ้ก่ซื6อเมื�อตอ้งการ คิดเป็นร้อยละ 17.7 ซื6อเมื�อสินคา้
นั6น ๆ ลดราคา คิดเป็นร้อยละ 14.8 และฝากคนอื�นไปซื6อถา้ตอ้งการ คิดเป็นร้อยละ 13.0 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 5.6 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของกลุ่มผู้บริโภคจําแนกตามการเลือกซื1อผลิตภัณฑ์แต่ละ

ประเภทของกลุ่มลูกค้าในห้างสรรพสินค้า 

ประเภทผลติภัณฑ์ที�นิยม จํานวน ร้อยละ 

ของใชส่้วนตวั 
ของใชภ้ายในบา้น 
ของประดบับา้น 

202 
115 
43 

57.2 
32.6 
12.2 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที�นี6 คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 385 ราย 
 

จากตารางที� 5.6 พบวา่ ประเภทของผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ที�ผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้นิยม
ซื6อคือของใชส่้วนตวั คิดเป็นร้อยละ 57.2 รองลงมาคือของใชภ้ายในบา้น  คิดเป็นร้อยละ 32.6 นอ้ย
ที�สุดคือของประดบับา้น คิดเป็นร้อยละ 12.2 

 

ตารางที� 5.7 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของกลุ่มผู้บริโภคจําแนกตามความคิดเห็นต่อราคา

ผลติภัณฑ์ 

ความคิดเห็นต่อราคาผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ราคาเหมาะสม 
ราคาแพง 
ราคาถูก 

318 
51 
14 

83.0 
13.3 
3.7 

รวม 383 100.0 

   หมายเหตุ ไม่ตอบเท่ากบั 2 คน 
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 จากตารางที� 5.7 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมี
ราคาเหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 83.0 มากวา่ครึ� งของกลุ่มตวัอยา่งทั6งหมด รองลงมาผูบ้ริโภคที�คิดว่า
ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มมีราคาแพง คิดเป็นร้อยละ 13.3 นอ้ยที�สุดผูบ้ริโภคคิดวา่ผลิตภณัฑ์ราคาถูก คิด
เป็นร้อยละ 3.7  
 

ตารางที� 5.8 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของผู้บริโภคจําแนกตามมูลค่าในการซื1อผลติภัณฑ์ 

จํานวนเงินโดยเฉลี�ยที�ซื1อผลิตภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 100 บาท 
101-499 บาท 
500-999 บาท 
1,000 บาท ขึ6นไป 

21 
90 

147 
126 

5.5 
23.4 
38.3 
32.8 

รวม 384 100.0 

 หมายเหตุ ไม่ตอบเท่ากบั 1 คน 
 

จากตารางที� 5.8 แสดงให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคจะซื6อผลิตภณัฑ์ของกลุ่มในแต่ละครั6 งส่วนใหญ่ 
อยู่ที� 500-999 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.3 รองลงมาส่วนใหญ่จะซื6อผลิตภณัฑ์แต่ละครั6 งในมูลค่า 
1,000 บาท ขึ6นไป คิดเป็นร้อยละ 32.8 ซื6อในราคา 101-499 บาท คิดเป็นร้อยละ 23.4 และไม่เกิน 
100 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 5.9 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของกลุ่มผู้บริโภคจําแนกตามจุดประสงค์ในการซื1อ

ผลติภัณฑ์ 

จุดประสงค์ในการซื1อผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ซื6อไปเพื�อใชเ้อง 
ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว 
ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ 
ซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ 

271 
47 
41 
26 

70.4 
12.2 
10.6 
6.8 

รวม 385 100.0 
  

จากตารางที� 5.9 ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคทั6งหมดจะซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็บา้นดอกแดง
ไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 70.4 รองลงมาผูบ้ริโภคซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว คิดเป็น
ร้อยละ 12.2 สําหรับผูบ้ริโภคที�ซื6อผลิตภณัฑ์ไปเพื�อเป็นของขวญัในโอกาสต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 
10.6 และผูบ้ริโภคซื6อไปเพื�อเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 5.10 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของกลุ่มผู้บริโภคจําแนกตามปัญหาในการเลือกซื1อ

ผลติภัณฑ์ 

ปัญหาในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

มีปริมาณไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ 
มีขนาดใหเ้ลือกนอ้ย 
มีผูจ้าํหน่ายจาํนวนนอ้ย 
การบรรจุหีบห่อไม่น่าสนใจ 
การคดัเกรดของผลผลิต 
คุณภาพไม่ตรงตามที�คาดหวงัไว ้
ความเชื�อมั�นวา่มาจากกลุ่มชุมชนจริง 
เก็บรักษาไวไ้ดไ้ม่นาน 
ราคาเปลี�ยนแปลงเร็ว  

299 
261 
128 
49 
44 
40 
34 
17 
8 

77.7 
67.8 
33.2 
12.7 
11.4 
10.4 
8.8 
4.4 
2.1 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที�นี6 คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 385 ราย 
 

 จากตารางที� 5.10 แสดงให้เห็นถึงปัญหาในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บบา้นดอกแดง 
พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คิดวา่ผลิตภณัฑข์องกลุ่มมีปริมาณไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ คิดเป็นร้อย
ละ 77.7 รองลงมาคือมีขนาดให้เลือกนอ้ย คิดเป็นร้อยละ 67.8 มีผูจ้าํหน่ายจาํนวนนอ้ย คิดเป็นร้อย
ละ 33.2  การบรรจุหีบห่อไม่น่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 12.7  การคดัเกรดของผลผลิต คิดเป็นร้อยละ 
11.4  คุณภาพไม่ตรงตามที�คาดหวงัไว ้คิดเป็นร้อยละ 10.4  ความเชื�อมั�นวา่มาจากกลุ่มชุมชนจริง คิด
เป็นร้อยละ 8.8  เก็บรักษาไวไ้ดไ้ม่นาน คิดเป็นร้อยละ 4.4 และราคาเปลี�ยนแปลงเร็ว คิดเป็นร้อยละ 
2.1 
 
ตารางที� 5.11 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของกลุ่มผู้บริโภคจําแนกตามผู้มีอทิธิพลในการซื1อ 

ผู้มีอทิธิพลในการตัดสินใจซื1อ จํานวน ร้อยละ 

ตวัผูซื้6อเอง(คิดวา่เหมาะสมก็ซื6อ) 
เพื�อนที�มาดว้ยกนั 
พนกังานขาย 
พอ่แม่เป็นผูต้ดัสินใจ 

347 
155 
57 
21 

90.1 
40.3 
14.8 
5.5 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที�นี6 คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 385 ราย 
 

ตารางที� 5.11 เป็นการศึกษาถึงผูที้�มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื6อผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค 
พบว่า ตวัผูบ้ริโภคเป็นผูต้ดัสินใจซื6อเองมากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 90.1 รองลงมาผูบ้ริโภคเห็นว่า
เพื�อนที�มาดว้ยมีส่วนในการตดัสินใจซื6อ คิดเป็นร้อยละ 40.3 ส่วนหนึ�งผูบ้ริโภคเห็นวา่พนกังานขาย
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มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื6อ คิดเป็นร้อยละ 14.8 และส่วนนอ้ยเห็นวา่พ่อแม่เป็นผูต้ดัสินใจซื6อ คิด
เป็นร้อยละ 5.5  

 
ส่วนที� 3 ปัจจัยที�มีผลต่อการซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็กลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง สําหรับผู้บริโภคที�ซื1อ

ผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า (ช่องทางใหม่) 
 

ตารางที� 5.12 แสดงค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที�มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื1อของกลุ่มผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ค่าเฉลี�ย 

(�̅) 

ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับความสําคัญ 

1.  มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว 4.02 0.52 มาก 
2.  มีความสวยงาม 3.91 0.54 มาก 
3.  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.) 3.79 0.60 มาก 
4.  ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ 3.74 0.60 มาก 
5.  บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื6อ 3.65 0.61 มาก 
6.  ใชเ้ทคโนโลยผีลิตที�ทนัสมยั 3.62 0.70 มาก 
7.  ตรายี�ห้อน่าเชื�อถือ 3.62 0.58 มาก 
8.  มีความหลากหลายใหเ้ลือก 3.12 1.12 ปานกลาง 
9.  มีใหเ้ลือกหลายขนาด 3.10 0.99 ปานกลาง 

รวม 3.62 0.46 มาก 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด   

 

จากตารางที�  5.12 แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคที�ซื6 อผลิตภณัฑ์ในห้างสรรพสินค้าให้
ความสําคญักับปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (�̅ = 3.62)  โดยการให้
ความสําคญัในดา้น มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว (�̅ = 4.02)  เป็นอนัดบัที� 1   มีความสวยงาม  
(�̅ = 3.91)  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.) (�̅ = 3.79)  ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ (�̅ = 3.74)  
บรรจุภณัฑ์มีความสวยงามน่าซื6อ (�̅ = 3.65) การใชเ้ทคโนโลยีผลิตที�ทนัสมยั (�̅ = 3.62) ตรายี�ห้อ
น่าเชื�อถือ (�̅ = 3.62) เป็นปัจจยัที�ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ตามลาํดบั  

ส่วนการมีความหลากหลายให้เลือก (�̅ = 3.12) และ มีให้เลือกหลายขนาด (�̅ = 3.10) 
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง   
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ตารางที� 5.13 แสดงค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านราคาที�มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื1อของกลุ่มผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านราคา 
ค่าเฉลี�ย 

(�̅) 

ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับความสําคัญ 

1.  ระบุราคาชดัเจน 3.49 0.81 มาก 
2.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ 3.31 0.74 ปานกลาง 
3.  ราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง 3.31 0.80 ปานกลาง 
4.  มีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ 3.18 0.72 ปานกลาง 

รวม 3.32 0.71 ปานกลาง 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด   

 

จากตารางที� 5.13 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัการตลาดดา้นราคานั6น ผูบ้ริโภคที�ซื6อผลิตภณัฑ์
ของกลุ่มในห้างสรรพสินคา้ให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง (�̅ = 3.32) โดยผูบ้ริโภคให้
ความสาํคญัในระดบัมากเพียงดา้นเดียวคือ การระบุราคาที�ชดัเจน (�̅ = 3.49) 

ส่วนปัจจยัดา้นอื�นผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การตั"งราคาเหมาะสม
กบัปริมาณและคุณภาพ (�̅ = 3.31) การกาํหนดราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง(�̅ = 3.31) และมีการ
ลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ (�̅ = 3.18) ตามลาํดบั   

 
ตารางที� 5.14 แสดงค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายที�มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื1อของกลุ่มผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  (ความสะดวกซื1อ) 
ค่าเฉลี�ย 

(�̅) 

ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับความสําคัญ 

1.  การจดัหมวดหมู่และการวางสินคา้สะดวกแก่
การเลือกซื6อ 

3.56 0.74 มาก 

2.  สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย 3.57 0.69 มาก 
3.  สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อผลิตภณัฑ์ 3.57 0.73 มาก 
4.  พื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและ
สะอาด 

3.50 0.69 มาก 

รวม 3.55 0.65 มาก 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด   
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จากตารางที� 5.14 แสดงให้เห็นวา่  ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายถือวา่เป็นอีกปัจจยัที�สําคญัใน
การสร้างความสะดวกในการซื6อให้แก่ผูบ้ริโภคที�ซื6อผลิตภณัฑ์ของกลุ่มในห้างสรรพสินคา้ โดยผล
การศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบั มาก (�̅ = 3.55) 
โดยให้ความสําคญักบัปัจจยัย่อยทุกดา้นในระดบัมากเช่นกนั ไดแ้ก่ การจดัหมวดหมู่และการวาง
สินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ (�̅ = 3.56) สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 3.57) สถานที�
จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อผลิตภณัฑ์ (�̅ = 3.57) และปัจจยัดา้นพื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่าย
กวา้งขวางและสะอาด (�̅ = 3.50) ตามลาํดบั  
 

ตารางที� 5.15 แสดงค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที�มีผล

ต่อการตัดสินใจซื1อของกลุ่มผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉลี�ย 

(�̅) 

ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับความสําคัญ 

1.  ใหค้วามร่วมมือทางสังคม เช่น การตั6งเป็นศูนย์
เรียนรู้ดา้นการส่งเสริมอาชีพ 

3.42 0.64 มาก 

2.  พนกังานขายสามารถใหค้าํแนะนาํผลิตภณัฑไ์ด ้ 3.33 0.72 ปานกลาง 
3.  แสดงบทความคุณประโยชน์ต่าง ๆจากผลิตภณัฑ์ 3.28 0.71 ปานกลาง 
4.  มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนใน
สถานที�จาํหน่าย 

3.10 0.76 ปานกลาง 

5.  การลดราคาในบางโอกาส 3.08 0.68 ปานกลาง 
6.  การไดรั้บส่วนลดจากการซื6อ 3.06 0.73 ปานกลาง 

รวม 3.21 0.56 ปานกลาง 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด   

 

จากผลการศึกษาในตารางที� 5.15 จะแสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคที�ซื6อผลิตภณัฑ์ของกลุ่มใน
ห้างสรรพสินคา้ให้ความสําคญัในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบั ปานกลาง  
(�̅ = 3.21) โดยผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการให้ความร่วมมือทางสังคม (�̅ = 3.42) ในระดบัมาก 
เพียงปัจจยัเดียว  

ส่วนปัจจยัดา้นพนักงานขายสามารถให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ได ้(�̅ = 3.33) การแสดง
บทความคุณประโยชน์ต่างๆ จากผลิตภณัฑ์ (�̅ = 3.28) มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนใน
สถานที�จาํหน่าย(�̅ = 3.10) การลดราคาในบางโอกาส (�̅ = 3.08) และการให้ส่วนลดจากการซื6อ 
(�̅ = 3.06) ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง ตามลาํดบั   
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ตารางที� 5.16 แสดงค่าเฉลี�ยและค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปัจจัยในการ

เลอืกซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงในห้างสรรพสินค้าจําแนกตามเพศ 
 

ปัจจยัในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตดัเยบ็ของผู้บริโภคที�

ซื1อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 

เพศชาย เพศหญิง 

�̅ S.D. �̅ S.D. 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.57 0.48 3.65 0.45 
2. ปัจจยัดา้นราคา 3.30 0.66 3.33 0.73 
3. ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  (ความสะดวกซื6อ) 3.57 0.66 3.53 0.65 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.24 0.52 3.20 0.57 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด 

 
จากตารางที� 5.16 พบว่า เพศชาย ให้ความสําคญักบัปัจจยัในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ มีค่า

คะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 3.24 – 3.57 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปน้อยตามเกณฑ์ในการ
วเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บบา้นดอกแดง อยู่ใน
ระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(�̅ = 3.57) และปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  (ความ
สะดวกซื6อ) (�̅ = 3.57)  ส่วนระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็
บา้นดอกแดง อยูใ่นระดบัความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา (�̅ = 3.30)  และปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด (�̅ = 3.24) ตามลาํดบั 

 
เพศหญิง ให้ความสําคญักบัปัจจยัในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 

3.20 – 3.65 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปลผลขอ้มูล
ดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บบา้นดอกแดง อยู่ใน
ระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(�̅ = 3.65) และปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  (ความ
สะดวกซื6อ) (�̅ = 3.53) ตามลาํดบั ส่วนระดบัการใหค้วามสาํคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อผลิตภณัฑ์
ตดัเยบ็บา้นดอกแดง อยูใ่นระดบัความสาํคญัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา (�̅ = 3.33)  และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (�̅ = 3.20) ตามลาํดบั 
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ตารางที� 5.17 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในการเลือกซื1อ

ของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงในห้างสรรพสินค้าจําแนกตามเพศ 

 ปัจจัยในการเลอืกซื"อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ของ

ผู้บริโภคที�ซื"อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 

เพศชาย เพศหญงิ 

�̅ S.D. �̅ S.D. 

 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 3.57 0.48 3.65 0.45 

1.  มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว 3.93 0.58 4.07 0.48 
2.  มีความสวยงาม ประณีต 3.82 0.58 3.96 0.51 
3.  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.) 3.67 0.67 3.86 0.55 
4.  ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ 3.62 0.58 3.81 0.60 
5.  บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื"อ 3.62 0.67 3.66 0.57 
6.  ใชเ้ทคโนโลยผีลิตที�ทนัสมยั 3.41 0.73 3.74 0.66 
7.  ตรายี�ห้อน่าเชื�อถือ 3.58 0.66 3.66 0.53 
8.  มีความหลากหลายใหเ้ลือก 3.33 0.95 3.02 1.19 
9.  มีใหเ้ลือกหลายขนาด 3.12 0.84 3.09 1.06 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด 
 

จากตารางที� 5.17 พบวา่ เพศชาย ใหค้วามสําคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.57 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในด้าน
ผลิตภณัฑ์ มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่ระหวา่ง 3.12 – 3.93 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตาม
เกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มาก ไดแ้ก่ มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว (�̅ = 3.93) มีความสวยงามประณีต (�̅ = 3.82)   แหล่ง
ผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.)  (�̅ = 3.67) บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื6อ(�̅ = 3.63) ผลิตจากวสัดุที�
มีคุณภาพ (�̅ = 3.62)  ตรายี�ห้อน่าเชื�อถือ (�̅ = 3.58)  และการใชเ้ทคโนโลยีผลิตที�ทนัสมยั (�̅ = 
3.41) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
ปานกลาง ไดแ้ก่ มีความหลากหลายในเลือก (�̅ = 3.33)  และมีให้เลือกหลายขนาด (�̅ = 3.12) 
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  
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เพศหญิง ให้ความสําคญักับปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี
คะแนนเฉลี�ยเท่ากับ 3.65 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจัยในด้านผลิตภณัฑ์ มีค่า
คะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 3.02 – 4.07 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปน้อยตามเกณฑ์ในการ
วเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการใหค้วามสาํคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อ อยูใ่นระดบัความสาํคญัมากที�สุด ผลของ
การวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มาก ไดแ้ก่ มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว (�̅ = 4.07) มีความสวยงามประณีต (�̅ = 3.96)   แหล่ง
ผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.)  (�̅ = 3.86) ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ (�̅ = 3.81) การใชเ้ทคโนโลยีผลิต
ที�ทนัสมยั (�̅ = 3.73) บรรจุภณัฑ์มีความสวยงามน่าซื6อ (�̅ = 3.66)  และตรายี�ห้อน่าเชื�อถือ (�̅ = 
3.66)ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
ปานกลาง ไดแ้ก่ มีให้เลือกหลายขนาด (�̅ = 3.09)  และมีความหลากหลายในเลือก (�̅ = 3.02)
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  
 

ภาพที� 5.1 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ในการเลอืกซื1อของ

ผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามเพศ 
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จากภาพที� 5.1 แสดงให้เห็นไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงให้ความสําคญักบัปัจจยัใน
การตดัสินใจซื6อผลิตภณัฑ์ของกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดง ด้านผลิตภณัฑ์สูงกว่าลูกคา้ที�เป็นผูช้าย
เกือบทุกดา้นยกเวน้ปัจจยัการมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายขนาดและความหลากหลายของผลิตภณัฑ์
ที�มีใหเ้ลือกเป็นปัจจยัที�กระตุน้ลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงไดสู้งกวา่ลูกคา้ที�เป็นผูช้าย 

 

ตารางที� 5.18 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านราคา ในการเลอืกซื1อของ

ผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดง ในห้างสรรพสินค้าจําแนกตามเพศ 

ปัจจัยในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ของผู้บริโภค

ที�ซื1อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 

เพศชาย เพศหญงิ 

�̅ S.D. �̅ S.D. 

ปัจจัยด้านราคา 3.30 0.66 3.33 0.73 

1.  ระบุราคาชดัเจน 3.56 0.73 3.46 0.84 
2.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ 3.23 0.64 3.35 0.78 
3.  ราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง 3.32 0.84 3.30 0.78 
4.  มีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ 3.09 0.67 3.23 0.74 

หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 
มากที�สุด 

จากตารางที� 5.18 พบวา่ เพศชาย ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.30 สาํหรับการพิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นราคา 
มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.09 – 3.56 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการ
วเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อด้านราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก
ที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อด้านราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก 
ไดแ้ก่ การระบุราคาที�ชดัเจน (�̅ = 3.56)  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัปาน
กลาง ไดแ้ก่ การกาํหนดราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง (�̅ = 3.32)  การตั"งราคาเหมาะสมกบัปริมาณ
และคุณภาพ (�̅ = 3.23)  และมีการลดกาํหนดราคาตามปริมาณที�ซื6อ (�̅ = 3.09)   

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัน้อย
และนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 
เพศหญิง ให้ความสําคญักับปัจจยัทางด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมี

คะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.33 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในด้านราคา มีค่าคะแนน
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ปัจจยัดา้นราคา

ระบุราคาชดัเจน

ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง

มีการลดกาํหนดราคาตามปริมาณที�ซื6อ

เพศชาย

เพศหญิง

เฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.23 – 3.46 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์และ
แปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อด้านราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก
ที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อด้านราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก 
ไดแ้ก่ การระบุราคาที�ชดัเจน (�̅ = 3.46)  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัปาน
กลาง ไดแ้ก่ การตั"งราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ (�̅ = 3.35) การกาํหนดราคาคงที�ไม่ค่อย
เปลี�ยนแปลง (�̅ = 3.30)    และมีการลดกาํหนดราคาตามปริมาณที�ซื6อ (�̅ = 3.23)  ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัน้อย
และนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพที� 5.2 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านราคา ในการเลอืกซื1อของ

ผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามเพศ 
 

จากภาพที� 5.2 แสดงให้เห็นไดถึ้งความแตกต่างระหวา่งลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงและลูกคา้ที�เป็น
ผูช้าย โดยลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงจะถูกกระตุน้ดว้ยการกาํหนดราคาที�เหมาะสมในดา้นปริมาณคุณภาพ
ของสินคา้และการกาํหนดราคาตามปริมาณในการซื6อมากกว่าลูกคา้ที�เป็นผูช้าย  ส่วนลูกคา้ที�เป็น
ผูช้ายจะถูกกระตุน้โดยการระบุราคาอย่างชดัเจนและการกาํหนดราคาที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลงบ่อย
มากกวา่ลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิง 
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ตารางที� 5.19 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ในการเลอืก

ซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงในห้างสรรพสินค้าจําแนกตามเพศ 

ปัจจัยในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ของผู้บริโภคที�

ซื1อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 

เพศชาย เพศหญงิ 

�̅ S.D. �̅ S.D. 

ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  (ความสะดวกซื1อ) 3.57 0.66 3.53 0.65 

1.  การจดัหมวดหมู่และการวางสินคา้สะดวกแก่การ
เลือกซื6อ 

3.65 0.76 3.52 0.70 

2.  สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย 3.60 0.70 3.55 0.69 
3.  สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อผลิตภณัฑ์ 3.54 0.78 3.57 0.72 
4.  พื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด 3.51 0.68 3.49 0.70 

หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 
มากที�สุด 

 

จากตารางที� 5.19 พบวา่ เพศชาย ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.57 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัใน
ดา้นการจดัจาํหน่าย มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.51 – 3.65 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไป
นอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัมาก ได้แก่ การจดัหมวดหมู่และการวางสินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ (�̅ = 3.65) 
สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 3.60) สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อสินคา้(�̅ = 
3.54) และพื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด(�̅ = 3.51) ตามลาํดบั 

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัปานกลาง น้อยและน้อยที�สุด ผลของการวิจยัไม่พบรายการใดที�อยู่ในเกณฑ์คะแนน
เฉลี�ยระดบันี6  

 

เพศหญิง ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
คะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.53 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นการจดัจาํหน่าย มีค่า
คะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 3.49 – 3.57 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปน้อยตามเกณฑ์ในการ
วเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  
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สถานที�วางขายมีระเบียบ
เรียบร้อย

สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหา
ซื"อผลิตภณัฑ์

พื"นที�ภายในสถานที�จาํหน่าย
กวา้งขวางและสะอาด

เพศชาย

เพศหญิง

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัมาก ไดแ้ก่ สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อสินคา้(�̅ = 3.57)   สถานที�วางขายมี
ระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 3.55) การจดัหมวดหมู่และการวางสินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ (�̅ = 3.52) 
และพื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด (�̅ = 3.49) ตามลาํดบั 

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัปานกลาง น้อยและน้อยที�สุด ผลของการวิจยัไม่พบรายการใดที�อยู่ในเกณฑ์คะแนน
เฉลี�ยระดบันี6  

 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

 

 

 
ภาพที� 5.3 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ในการเลอืกซื1อ

ของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามเพศ 
 
จากภาพที� 5.3 แสดงให้เห็นไดถึ้งความแตกต่างระหวา่งลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงและลูกคา้ที�เป็น

ผูช้าย โดยลูกค้าที�เป็นผูช้ายจะให้ความสําคญักับปัจจยัด้านการจดัจาํหน่ายมากกว่าลูกค้าที�เป็น
ผูห้ญิงไม่วา่จะเป็นปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัหมวดหมู่และการวางสินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ สถานที�
วางขายมีระเบียบเรียบร้อยและพื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด แต่จะมีปัจจยัดา้น
การจดัจาํหน่ายเพียงปัจจยัยอ่ยเดียวที�ลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงจะใหค้วามสาํคญัสูงกวา่ลูกคา้ที�เป็นผูช้ายคือ 
ปัจจยัยอ่ยดา้นสถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อผลิตภณัฑ ์
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ตารางที� 5.20 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ใน

การเลอืกซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงในห้างสรรพสินค้าจําแนกตามเพศ 

ปัจจัยในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ของผู้บริโภค

ที�ซื1อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 

เพศชาย เพศหญงิ 

�̅ S.D. �̅ S.D. 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 3.24 0.52 3.20 0.57 

1.  ใหค้วามร่วมมือทางสังคม  3.45 0.70 3.41 0.61 
2.  พนกังานขายสามารถใหค้าํแนะนาํผลิตภณัฑไ์ด ้ 3.41 0.62 3.28 0.76 
3.  แสดงบทความคุณประโยชน์ต่าง ๆ จากผลิตภณัฑ์ 3.42 0.78 3.20 0.66 
4.  การลดราคาในบางโอกาส 3.01 0.59 3.12 0.73 
5.  มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนใน
สถานที�จาํหน่าย 

3.20 0.77 3.05 0.76 

6.  การไดรั้บส่วนลดจากการซื6อ 2.95 0.62 3.12 0.77 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 

มากที�สุด 
จากตารางที� 5.20 พบว่า เพศชาย ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 

โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.24 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อย    
แต่ละปัจจยัในดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 2.95 – 3.45 เรียงลาํดบั
คะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ การให้ความร่วมมือทางสังคม (�̅ = 3.45) การแสดงบทความคุณประโยชน์
ต่างๆ จากผลิตภณัฑ์ (�̅ = 3.42) และพนกังานขายสามารถให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ได ้(�̅ = 3.41) 
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัปานกลาง ไดแ้ก่ มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย (�̅ = 3.20) 
การลดราคาในบางโอกาส (�̅ = 3.01) และการใหส่้วนลดจากการซื6อ (�̅ = 2.95) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบั
ความสาํคญั นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 

เพศหญิง ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัปาน
กลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.20 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในด้านการ
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด

ให้ความร่วมมือทางสังคม 

พนกังานขายสามารถให้
คาํแนะนาํผลิตภณัฑไ์ด้

แสดงบทความคุณประโยชน์
ต่าง ๆ จากผลิตภณัฑ์

การลดราคาในบางโอกาส

มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่ม
ธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย

การไดรั้บส่วนลดจากการซื"อ

เพศชาย

เพศหญิง

ส่งเสริมการตลาด  มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.05 – 3.41 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ย
ตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ การใหค้วามร่วมมือทางสังคม (�̅ = 3.41)  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัปานกลาง ไดแ้ก่ พนกังานขายสามารถให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ได ้(�̅ = 3.28) การแสดง
บทความคุณประโยชน์ต่างๆ จากผลิตภณัฑ์ (�̅ = 3.20) การลดราคาในบางโอกาส (�̅ = 3.12) การ
ให้ส่วนลดจากการซื6อ (�̅ = 3.12) และมีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย 
(�̅ = 3.05) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญั นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 5.4 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในการ

เลอืกซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามเพศ 
 

จากภาพที� 5.4 แสดงให้เห็นไดถึ้งความแตกต่างระหวา่งลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงและลูกคา้ที�เป็น
ผูช้าย โดยลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิงจะถูกกระตุน้ที�มากกวา่ลูกคา้ที�เป็นผูช้าย ดว้ยการลดราคาในบางโอกาส
และการได้รับส่วนลดจากการซื6 อ ส่วนปัจจยัย่อยด้านอื�นจะสามารถกระตุ้นลูกค้าที� เป็นผูช้าย
มากกวา่ลูกคา้ที�เป็นผูห้ญิง 
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ตารางที� 5.21 แสดงค่าเฉลี�ยและค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปัจจัยในการเลอืกซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงใน

ห้างสรรพสินค้าจําแนกตามรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง 

ปัจจยัในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตดัเยบ็ของผู้บริโภคที�

ซื1อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 
ไม่เกนิ 10,000 บาท 10,001-20,000บาท 20,001-30,000บาท มากกว่า 30,000 บาท 

�̅ S.D. �̅ S.D. �̅ S.D. �̅ S.D. 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 3.66 0.48 3.95 0.42 3.61 0.48 3.66 0.46 

1.  มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว 3.95 0.51 4.08 0.52 3.99 0.57 4.03 0.46 
2.  มีความสวยงาม ประณีต 4.06 0.41 3.84 0.52 3.92 0.63 3.88 3.53 
3.  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.) 3.77 0.50 3.87 0.61 3.67 0.58 3.82 0.66 
4.  ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ 3.79 0.57 3.75 0.65 3.66 0.52 3.78 0.59 
5.  บรรจุภณัฑม์ีความสวยงามน่าซื6อ 3.64 0.70 3.65 0.58 3.58 0.54 3.73 0.61 
6.  ใชเ้ทคโนโลยีผลิตที�ทนัสมยั 3.67 0.64 3.52 0.89 3.68 0.61 3.67 0.47 
7.  ตรายี�หอ้น่าเชื�อถือ 3.59 0.56 3.63 0.58 3.62 0.57 3.66 0.60 
8.  มีความหลากหลายใหเ้ลือก 3.21 1.11 3.06 1.04 3.24 1.14 3.04 1.21 
9.  มีใหเ้ลือกหลายขนาด 3.18 1.07 2.86 0.97 3.13 1.00 3.34 0.87 

ปัจจยัด้านราคา 3.49 0.79 3.28 0.71 3.26 0.57 3.33 0.72 

1.  ระบุราคาชดัเจน 3.61 0.83 3.53 0.87 3.43 0.69 3.41 0.77 
2.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ 3.39 0.83 3.34 0.78 3.19 0.60 3.34 0.70 
3.  ราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง 3.67 0.91 3.20 0.82 3.25 0.62 3.31 0.80 
4.  มีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ 3.39 0.78 3.02 0.71 3.18 0.57 3.26 0.74 

หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด 100 
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ตารางที� 5.21 แสดงค่าเฉลี�ยและค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปัจจัยในการเลอืกซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงใน

ห้างสรรพสินค้าจําแนกตามรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 
ปัจจยัในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตดัเยบ็ของผู้บริโภคที�

ซื1อผลติภัณฑ์ในห้างสรรพสินค้า 
ไม่เกนิ 10,000 บาท 10,001-20,000บาท 20,001-30,000บาท มากกว่า 30,000 บาท 

�̅ S.D. �̅ S.D. �̅ S.D. �̅ S.D. 

ปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย  (ความสะดวกซื1อ) 3.78 0.67 3.48 0.65 3.40 0.57 3.61 0.67 

1.  การจดัหมวดหมู่และการวางสินคา้สะดวกแก่การ 
เลือกซื6อ 

3.84 0.78 3.48 0.69 3.38 0.71 3.66 0.67 

2.  สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย 3.87 0.71 3.51 0.67 3.41 0.58 3.57 0.75 
3.  สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อผลิตภณัฑ ์ 3.62 0.76 3.47 0.71 3.51 0.77 3.70 0.71 
4.  พื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด 3.80 0.80 3.45 0.64 3.31 0.53 3.52 0.73 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 3.28 0.60 3.22 0.55 3.14 0.48 3.23 0.58 

1.  ใหค้วามร่วมมือทางสังคม  3.54 0.70 3.57 0.62 3.28 0.60 3.27 0.61 
2.  พนกังานขายสามารถใหค้าํแนะนาํผลิตภณัฑไ์ด ้ 3.37 0.89 3.45 0.67 3.16 0.65 3.29 0.65 
3.  แสดงบทความคุณประโยชนต์่าง ๆ จากผลิตภณัฑ ์ 3.53 0.84 3.21 0.68 3.28 0.58 3.20 0.73 
4.  การลดราคาในบางโอกาส 3.07 0.67 3.05 0.81 3.07 0.51 3.18 0.64 
5.  มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�
จาํหน่าย 

3.14 0.84 3.02 0.84 3.09 0.67 3.23 0.65 

6.  การไดร้ับส่วนลดจากการซื6อ 3.05 0.67 3.05 0.82 2.95 0.64 3.21 0.71 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด 
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ภาพที� 5.5 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  ในการเลอืกซื1อของ

ผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 
 
จากตารางที� 5.21 และภาพที� 5.5 พบว่า ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ไม่เกิน 

10,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนน
เฉลี�ยเท่ากบั 3.66 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าคะแนนเฉลี�ย
อยูร่ะหวา่ง 3.18 – 4.06 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปล
ผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มาก ไดแ้ก่ มีความสวยงามประณีต (�̅ = 4.06)   มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว (�̅ = 3.95) ผลิต
จากวสัดุที�มีคุณภาพ (�̅ = 3.79)  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.)  (�̅ = 3.77) การใชเ้ทคโนโลยี
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ผลิตที�ทนัสมยั (�̅ = 3.67)  บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื6อ(�̅ = 3.64) และตรายี�ห้อน่าเชื�อถือ(�̅ = 
3.59) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
ปานกลาง ไดแ้ก่ มีความหลากหลายให้เลือก (�̅ = 3.21)  และมีให้เลือกหลายขนาด (�̅ = 3.18)  
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 

ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท ให้ความสําคญักบั
ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากับ 3.95 สําหรับการ
พิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 2.86 – 4.08 
เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการใหค้วามสาํคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อ อยูใ่นระดบัความสาํคญัมากที�สุด ผลของ
การวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มาก ไดแ้ก่ มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว (�̅ = 4.08) แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.)  (�̅ = 
3.87) มีความสวยงามประณีต (�̅ = 3.84)   ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ (�̅ = 3.75) บรรจุภณัฑ์มีความ
สวยงามน่าซื6อ (�̅ = 3.65) ตรายี�หอ้น่าเชื�อถือ(�̅ = 3.63)  และการใชเ้ทคโนโลยีผลิตที�ทนัสมยั (�̅ = 
3.52) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
ปานกลาง ไดแ้ก่ มีความหลากหลายให้เลือก (�̅ = 3.06)  และมีให้เลือกหลายขนาด (�̅ = 2.86)  
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 
ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากับ 3.61 สําหรับการ
พิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 3.13 – 3.99 
เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการใหค้วามสาํคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อ อยูใ่นระดบัความสาํคญัมากที�สุด ผลของ
การวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  
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ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มาก ไดแ้ก่ มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว (�̅ = 3.99) มีความสวยงามประณีต (�̅ = 3.92) การใช้
เทคโนโลยผีลิตที�ทนัสมยั (�̅ = 3.68) แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.) (�̅ = 3.67)   ผลิตจากวสัดุที�
มีคุณภาพ (�̅ = 3.66) ตรายี�ห้อมีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ(�̅ = 3.62) และบรรจุภณัฑ์มีความสวยงามน่าซื6อ 
(�̅ = 3.58)  ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
ปานกลาง ไดแ้ก่ มีความหลากหลายให้เลือก (�̅ = 3.24)  และมีให้เลือกหลายขนาด (�̅ = 3.13)  
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 
ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว มากกว่า 30,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยั

ทางดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.66 สําหรับการพิจารณาใน
ปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.08 – 4.03 เรียงลาํดบัคะแนน
เฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการใหค้วามสาํคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อ อยูใ่นระดบัความสาํคญัมากที�สุด ผลของ
การวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
มาก ไดแ้ก่ มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว (�̅ = 4.03) มีความสวยงามประณีต (�̅ = 3.88)   แหล่ง
ผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.)  (�̅ = 3.82) ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ (�̅ = 3.78) บรรจุภณัฑ์มีความ
สวยงามน่าซื6อ (�̅ = 3.73) การใชเ้ทคโนโลยีผลิตที�ทนัสมยั (�̅ = 3.67) และตรายี�ห้อน่าเชื�อถือ(�̅ = 
3.66)  ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
ปานกลาง ไดแ้ก่ มีให้เลือกหลายขนาด (�̅ = 3.34)  และมีความหลากหลายให้เลือก (�̅ = 3.08)  
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัความสําคญั
นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  
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ภาพที� 5.6 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านราคา  ในการเลอืกซื1อของผู้บริโภค

ที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 
 

จากตารางที� 5.21 และภาพที� 5.6 พบว่า ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ไม่เกิน 
10,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ย
เท่ากบั 3.45 สาํหรับการพิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นราคา มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 
3.39 – 3.67 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปลผลขอ้มูล
ดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก
ที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก 
ไดแ้ก่ การกาํหนดราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง (�̅ = 3.67)  และการระบุราคาที�ชดัเจน (�̅ = 3.61) 
ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัปาน
กลาง ไดแ้ก่ การตั"งราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ (�̅ = 3.39)  และมีการลดราคาตาม
ปริมาณที�ซื6อ (�̅ = 3.39) เท่ากนั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัน้อย
และนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  
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ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท ให้ความสําคญักบั
ปัจจยัทางด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.28 สําหรับการ
พิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นราคา มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.02 – 3.53 เรียงลาํดบั
คะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก
ที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก 
ไดแ้ก่ การระบุราคาที�ชดัเจน (�̅ = 3.53) 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัปาน
กลาง ไดแ้ก่ การตั"งราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ (�̅ = 3.34) การกาํหนดราคาคงที�ไม่ค่อย
เปลี�ยนแปลง (�̅ = 3.20)  และมีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ (�̅ = 3.02) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัน้อย
และนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 

ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท ให้ความสําคญักบั
ปัจจยัทางด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.26 สําหรับการ
พิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นราคา มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.18 – 3.43 เรียงลาํดบั
คะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก
ที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก 
ไดแ้ก่ การระบุราคาที�ชดัเจน (�̅ = 3.43) 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัปาน
กลาง ไดแ้ก่ การกาํหนดราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง (�̅ = 3.25)  การตั"งราคาเหมาะสมกบัปริมาณ
และคุณภาพ (�̅ = 3.19)  และมีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ (�̅ = 3.18) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัน้อย
และนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6 

 

ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว มากกว่า 30,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยั
ทางดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.33 สําหรับการพิจารณาใน
ปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นราคา มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.26 – 3.41 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ย
จากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  
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ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก
ที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัมาก 
ไดแ้ก่ การระบุราคาที�ชดัเจน (�̅ = 3.41) 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัปาน
กลาง ไดแ้ก่ การตั"งราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ (�̅ = 3.34)  การกาํหนดราคาคงที�ไม่ค่อย
เปลี�ยนแปลง (�̅ = 3.31)  และมีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ (�̅ = 3.26) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นราคา อยู่ในระดบัความสําคญัน้อย
และนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 

ภาพที� 5.7 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  ในการเลอืก

ซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 
 

จากตารางที� 5.21 และภาพที� 5.7 พบว่า ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ไม่เกิน 
10,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางด้านการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
คะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.78 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นการจดัจาํหน่าย  มีค่า
คะแนนเฉลี�ยอยู่ระหวา่ง 3.62 – 3.87 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปน้อยตามเกณฑ์ในการ
วเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

0

1

2

3

4

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  
(ความสะดวกซื6อ)

การจดัหมวดหมู่และการ
วางสะดวกแก่การเลือกซื6อ

สถานที�วางขายมีระเบียบ
เรียบร้อย

สถานที�จาํหน่ายสะดวกใน
การหาซื6อผลิตภณัฑ์

พื6นที�ภายในสถานที�
จาํหน่ายกวา้งขวางและ

สะอาด

ไม่เกิน 10,000 บาท
10,001-20,000บาท
20,001-30,000บาท
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ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 3.87) การจดัหมวดหมู่และการวาง
สินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ (�̅ = 3.84) พื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด(�̅ = 
3.80) และสถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อสินคา้(�̅ = 3.62) ตามลาํดบั 

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัปานกลาง น้อยและน้อยที�สุด ผลของการวิจยัไม่พบรายการใดที�อยู่ในเกณฑ์คะแนน
เฉลี�ยระดบันี6  

 

ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท ให้ความสําคญักบั
ปัจจยัทางดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.48 สําหรับการ
พิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นการจดัจาํหน่าย  มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.45 – 3.51 
เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 3.51) การจดัหมวดหมู่และการวาง
สินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ (�̅ = 3.48) สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อสินคา้(�̅ = 3.47) 
และพื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด(�̅ = 3.45) ตามลาํดบั 

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัปานกลาง น้อยและน้อยที�สุด ผลของการวิจยัไม่พบรายการใดที�อยู่ในเกณฑ์คะแนน
เฉลี�ยระดบันี6  

 
ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัทางดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.40 สําหรับ
การพิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นการจดัจาํหน่าย  มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่ระหว่าง 3.31 – 
3.51 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัมาก ไดแ้ก่ สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อสินคา้(�̅ = 3.51) สถานที�วางขายมี
ระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 3.41) และ ตามลาํดบั 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด

ให้ความร่วมมือทางสงัคม 

พนกังานขายสามารถให้คาํแนะนาํ
ผลิตภณัฑไ์ด้

แสดงบทความคุณประโยชน์ต่าง 
ๆ จากผลิตภณัฑ์

การลดราคาในบางโอกาส

มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจ
ชุมชนในสถานที�จาํหน่าย

การไดรั้บส่วนลดจากการซื6อ

ไม่เกิน 10,000 บาท
10,001-20,000บาท
20,001-30,000บาท
มากกวา่ 30,000 บาท

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ การจดัหมวดหมู่และการวางสินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ (�̅ = 3.38) 
และพื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด (�̅ = 3.31) ตามลาํดบั 

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญั นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 

ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว มากกว่า 30,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยั
ทางด้านการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากับ 3.61 สําหรับการ
พิจารณาในปัจจยัยอ่ยแต่ละปัจจยัในดา้นการจดัจาํหน่าย  มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.52 – 3.70 
เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื6อสินคา้(�̅ = 3.70) การจดัหมวดหมู่และ
การวางสินคา้สะดวกแก่การเลือกซื6อ (�̅ = 3.66) สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 3.57) และ
พื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด(�̅ = 3.52) ตามลาํดบั 

ระดับการให้ความสําคัญในปัจจัยการตัดสินใจซื6 อด้านการจัดจาํหน่าย อยู่ในระดับ
ความสําคญัปานกลาง น้อยและน้อยที�สุด ผลของการวิจยัไม่พบรายการใดที�อยู่ในเกณฑ์คะแนน
เฉลี�ยระดบันี6  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 5.8 แสดงค่าเฉลี�ยของการให้ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ในการ

เลอืกซื1อของผู้บริโภคที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็บ้านดอกแดงจําแนกตามรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 
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จากตารางที� 5.21 และภาพที� 5.8 พบว่า ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ไม่เกิน 
10,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.28 สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยูร่ะหวา่ง 3.05 – 3.54 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปน้อยตาม
เกณฑใ์นการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสําคญัมาก ได้แก่ การให้ความร่วมมือทางสังคม (�̅ = 3.54) และการแสดงบทความ
คุณประโยชน์ต่างๆ จากผลิตภณัฑ ์(�̅ = 3.53) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ พนกังานขายสามารถให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ได ้(�̅ = 3.34) มีป้าย
โฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย (�̅ = 3.14) การลดราคาในบางโอกาส (�̅ = 
3.07) และการใหส่้วนลดจากการซื6อ (�̅ = 3.05) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบั
ความสาํคญั นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 
ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.22 
สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่
ระหวา่ง 3.02 – 3.57 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปลผล
ขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมากที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสําคญัมาก ไดแ้ก่ การให้ความร่วมมือทางสังคม (�̅ = 3.57) และพนกังานขายสามารถให้
คาํแนะนาํผลิตภณัฑไ์ด ้(�̅ = 3.45) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัปานกลาง ไดแ้ก่ การแสดงบทความคุณประโยชน์ต่างๆ จากผลิตภณัฑ์ (�̅ = 3.21) การ
ลดราคาในบางโอกาส (�̅ = 3.05) การให้ส่วนลดจากการซื6อ (�̅ = 3.05) และมีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบั
กลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย (�̅ = 3.02) ตามลาํดบั 
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ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบั
ความสาํคญั นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 
ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากบั 3.14 
สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่
ระหวา่ง 3.07 – 3.28 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปลผล
ขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมากที�สุดและมาก ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสําคญัปานกลาง ได้แก่ การให้ความร่วมมือทางสังคม (�̅ = 3.28) การแสดงบทความ
คุณประโยชน์ต่างๆ จากผลิตภณัฑ์ (�̅ = 3.28) พนกังานขายสามารถให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ได ้(�̅ 
= 3.16) มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย (�̅ = 3.09) การลดราคาในบาง
โอกาส (�̅ = 3.07) และการใหส่้วนลดจากการซื6อ (�̅ = 2.95) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบั
ความสาํคญั นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

 
ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว มากกว่า 30,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยั

ทางด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี�ยเท่ากับ 3.23 
สําหรับการพิจารณาในปัจจยัย่อยแต่ละปัจจยัในดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าคะแนนเฉลี�ยอยู่
ระหวา่ง 3.18 – 3.29 เรียงลาํดบัคะแนนเฉลี�ยจากมากไปนอ้ยตามเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปลผล
ขอ้มูลดงันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสาํคญัมากที�สุดและมาก ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ พนกังานขายสามารถให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ได ้(�̅ = 3.29) การให้
ความร่วมมือทางสังคม (�̅ = 3.27) มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย (�̅ = 
3.23) การให้ส่วนลดจากการซื6อ (�̅ = 3.21) การแสดงบทความคุณประโยชน์ต่างๆ จากผลิตภณัฑ ์
(�̅ = 3.20) และการลดราคาในบางโอกาส (�̅ = 3.18) ตามลาํดบั 

ระดบัการให้ความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจซื6อดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบั
ความสาํคญั นอ้ยและนอ้ยที�สุด ผลของการวจิยัไม่พบรายการใดที�อยูใ่นเกณฑค์ะแนนเฉลี�ยระดบันี6  



112 
 

 

ส่วนที� 4 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างความต้องการและวัตถุประสงค์ในการซื1อผลิตภัณฑ์

ตัดเยบ็ กบั สถานภาพส่วนบุคคลด้านเพศและอายุ 
 

ตารางที� 5.22 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของการเจาะจงซื1อผลิตภัณฑ์จําแนกตามสถานภาพส่วน

บุคคลด้านเพศ 

การเจาะจงซื1อผลติภัณฑ์ 
เพศชาย เพศหญงิ 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

เจาะจงซื6อผลิตภณัฑที์�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว 57 42.2 89 35.6 
ไม่เจาะจงซื6อ ชมดูก่อนเมื�อพอใจจึงซื6อ 78 57.8 161 64.4 

รวม 135 100.0 250 100.0 
 

  จากตารางที� 5.22 แสดงการเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เมื�อจาํแนกจามสถานภาพ
ส่วนบุคคลดา้นเพศ ปรากฏผลดงันี6  
  เพศชาย พบว่า การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมาห้างสรรพสินคา้โดยไม่
เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 57.8 ที�เหลือไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ที�
ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 42.2  
  เพศหญิง พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมาห้างสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์แต่จะ
ชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 64.4 ที�เหลือไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ตามที�ตอ้งการเพียง
อยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 35.6 
 

ตารางที� 5.23 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของวัตถุประสงค์ในการซื1อผลิตภัณฑ์จําแนกตาม

สถานภาพส่วนบุคคลด้านเพศ 

จุดประสงค์ในการซื1อผลติภัณฑ์ 
เพศชาย เพศหญงิ 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ซื6อไปเพื�อใชเ้อง 87 64.5 184 73.6 
ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว 25 18.5 22 8.8 
ซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ 11 8.1 15 6.0 
ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ 12 8.9 29 11.6 

รวม 135 100.0 250 100.0 
 

 

 

  จากตารางที� 5.23 พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อของผูบ้ริโภค เมื�อจาํแนกตามสถานภาพส่วน
บุคคลดา้นเพศ ปรากฏดงันี6  
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  เพศชาย พบวา่  จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 64.5 
รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว คิดเป็นร้อยละ 18.5 ซื6อไปเป็นของขวญัใน
โอกาสพิเศษต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 8.9 และซื6 อไปเป็นของฝากให้ผูใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 8.1 
ตามลาํดบั 
  เพศหญิง พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 73.6 
รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 11.6 ซื6อไปเป็นของฝาก
จากการท่องเที�ยว คิดเป็นร้อยละ 8.8 และซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามลาํดบั 
  

ตารางที� 5.24 แสดงค่าไคสแควร์ของความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการของผู้บริโภคที�มาซื1อ

ผลติภัณฑ์ของกลุ่มในห้างสรรพสินค้า กบั สถานภาพส่วนบุคคลด้านเพศ 

ความต้องการของผู้บริโภคที�มาซื1อผลติภัณฑ์ของกลุ่มในห้างสรรพสินค้า P-Value 

1. การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ 0.20 
2. จุดประสงค์ในการซื1อผลติภัณฑ์ 0.02* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

  จากตารางที� 5.24 พบวา่ ความตอ้งการของผูที้�มาซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของกลุ่มตดัเยบ็บา้น
ดอกแดงในห้างสรรพสินคา้ ขึ6นอยู่กบัสถานะภาพส่วนบุคคลดา้นเพศ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�
ระดบั 0.05 มีจาํนวน 1 รายการไดแ้ก่ จุดประสงคใ์นการซื6อผลิตภณัฑ ์
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 ตารางที� 5.25 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของการเจาะจงซื1อผลติภัณฑ์จําแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลด้านอายุ 

การเจาะจงซื1อผลติภัณฑ์ 
ตํ�ากว่า 25 ปี 25-30 ปี 31-35 ปี 36-40 ปี 41-45 ปี 46-50 ปี 51 ปีขึ1นไป 

จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ 

เจาะจงซื6อผลิตภณัฑท์ี�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว 20 30.8 10 22.7 23 39.7 17 51.5 21 45.7 21 42.0 34 38.2 
ไม่เจาะจงซื6อ ชมดูก่อนเมื�อพอใจจึงซื6อ 45 69.2 34 77.3 35 60.3 16 48.5 25 54.3 29 58.0 55 61.8 

รวม 65 100.0 44 100.0 58 100.0 33 100.0 46 100.0 50 100.0 89 100.0 

 
 จากตารางที� 5.25 แสดงการเจาะจงซื6อผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค เมื�อจาํแนกจามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นอาย ุปรากฏผลดงันี6  
  ผูบ้ริโภคที�มีอายุต ํ�ากวา่ 25 ปี พบวา่ การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมาห้างสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 69.2 ที�
เหลือไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑท์ี�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 30.8 
  ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ25-30 ปี พบวา่ การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมาหา้งสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 77.3 ที�เหลือ
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑท์ี�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 22.7 
  ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ31-35 ปี พบวา่ การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมาหา้งสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 60.3 ที�เหลือ
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑท์ี�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 39.7 
  ผูบ้ริโภคที�มีอายุ 36-40 ปี ปีพบวา่ การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ที�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 51.5 ที�เหลือ
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะมาหา้งสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 48.5  
  ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ41-45 ปีพบวา่ การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมาห้างสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 54.3 ที�เหลือ
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑท์ี�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 45.7 114 
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  ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ46-50 ปีพบวา่ การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมาห้างสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 58.0 ที�เหลือ
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑท์ี�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 42.0 
  ผูบ้ริโภคที�มีอายุ 51 ปีขึ6นไปพบวา่ การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมาห้างสรรพสินคา้โดยไม่เจาะจงซื6อแต่จะชมดูก่อน คิดเป็นร้อยละ 61.8 ที�
เหลือไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคจะเจาะจงซื6อผลิตภณัฑท์ี�ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 58.2 
 

 ตารางที� 5.26 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของจุดประสงค์ในการซื1อผลติภัณฑ์จําแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลด้านอายุ 

จุดประสงค์ในการซื1อผลติภัณฑ์ 
ตํ�ากว่า 25 ปี 25-30 ปี 31-35 ปี 36-40 ปี 41-45 ปี 46-50 ปี 51 ปีขึ1นไป 

จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ 

ซื6อไปเพื�อใชเ้อง 40 61.5 30 68.2 34 58.6 23 69.7 36 78.3 37 74.0 71 79.8 
ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว 11 16.9 3 6.8 5 8.7 5 15.2 8 17.4 4 8.0 11 12.4 
ซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ 0 0.0 10 22.7 9 15.5 2 6.1 0 0.0 3 6.0 2 2.2 
ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ 14 21.6 1 2.3 10 17.2 3 9.0 2 4.3 6 12.0 5 5.6 
รวม 65 100.0 44 100.0 58 100.0 33 100.0 46 100.0 50 100.0 89 100.0 

 
  จากตารางที� 5.26 พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อของผูบ้ริโภค เมื�อจาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นอาย ุปรากฏดงันี6  
  ผูบ้ริโภคที�มีอายตุ ํ�ากวา่ 25 ปี พบวา่  จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาส
พิเศษต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 21.6 ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว คิดเป็นร้อยละ 16.9 ตามลาํดบั 
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  ผูบ้ริโภคที�มีอาย2ุ5-30 ปี พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 68.2 รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของฝากให้ผูใ้หญ่ คิดเป็น
ร้อยละ 22.7 ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว คิดเป็นร้อยละ 6.8 และซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามลาํดบั   
 ผูบ้ริโภคที�มีอาย3ุ1-35 ปี พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 58.6 รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษ
ต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 17.2 ซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 15.5 และซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว คิดเป็นร้อยละ 8.7 ตามลาํดบั 
 ผูบ้ริโภคที�มีอาย3ุ6-40 ปี พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 69.7 รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว 
คิดเป็นร้อยละ 15.2 ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 9.0 และซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 6.1 ตามลาํดบั 
 ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ41-45 ปีพบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 78.3 รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว 
คิดเป็นร้อยละ 17.4 และซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามลาํดบั 
 ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ46-50 ปี พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 74.0 รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษ
ต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 12.0 ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว คิดเป็นร้อยละ 8.0 และซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามลาํดบั 
 ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ51 ปีขึ6นไป พบวา่ จุดประสงคใ์นการซื6อส่วนใหญ่ไดแ้ก่ ซื6อไปเพื�อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 79.8 รองลงมาไดแ้ก่ ซื6อไปเป็นของฝากจากการท่องเที�ยว 
คิดเป็นร้อยละ 12.4 ซื6อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 5.6 และซื6อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามลาํดบั
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ตารางที� 5.27 แสดงค่าไคสแควร์ของความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการของผู้บริโภคที�มาซื1อ

ผลติภัณฑ์ของกลุ่มในห้างสรรพสินค้า กบั สถานภาพส่วนบุคคลด้านอายุ 

ความต้องการของผู้บริโภคที�มาซื1อผลติภัณฑ์ของกลุ่มในห้างสรรพสินค้า P-Value 

1. การเจาะจงซื6อผลิตภณัฑ์ 0.12 

2. จุดประสงค์ในการซื1อผลติภัณฑ์ 0.00* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.05 
 

จากตารางที� 5.27 พบวา่ ความตอ้งการของผูที้�มาซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของกลุ่มตดัเยบ็บา้น
ดอกแดงในห้างสรรพสินคา้ ขึ6นอยู่กบัสถานภาพส่วนบุคคลด้านอายุ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�
ระดบั 0.05 มีจาํนวน 1 รายการไดแ้ก่ จุดประสงคใ์นการซื6อผลิตภณัฑ ์
 

 

ส่วนที� 5 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างรายของครอบครัวเฉลี�ยต่อเดือน กบัจํานวนเงินที�

ซื1อผลติภัณฑ์ของกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงต่อครั1ง 

 

ตาราง 5.28 แสดงการแจกแจงผู้บริโภคตามระดับรายได้เฉลี�ยต่อเดือนกบัจํานวนเงินที�ซื1อผลิตภัณฑ์

ตัดเยบ็ต่อครั1ง 

จํานวนเงินที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ต่อครั1ง 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว 

ไม่เกนิ 

10,000 

10,001-

20,000 

20,001-

30,000 

มากกว่า 

30,000 

ไม่เกิน 100 บาท                            จาํนวน 
                                                      ร้อยละ 

10 
13.2 

6 
4.6 

3 
3.4 

2 
2.2 

101-499 บาท                                 จาํนวน 
                                                       ร้อยละ 

33 
43.4 

37 
28.5 

10 
11.4 

10 
11.1 

500-999 บาท                                 จาํนวน 
                                                       ร้อยละ 

28 
36.8 

71 
54.6 

29 
33.0 

19 
21.1 

1,000 บาท ขึ6นไป                          จาํนวน 
                                                      ร้อยละ 

5 
6.6 

16 
12.3 

46 
52.3 

59 
65.6 

รวม                                               จาํนวน 
                                                      ร้อยละ 

76 
100.0 

130 
100.0 

88 
100.0 

90 
100.0 
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ตารางที� 5.29 แสดงค่าไคสแควร์ของความสัมพนัธ์ระหว่างระดับรายได้เฉลี�ยต่อเดือนกับจํานวนเงิน

ที�ซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ต่อครั1ง 

Chi-Square Tests Value df Asymp. Sig. (2-side) 

Pearson Chi -Square 125.30a 9 0.000 
N of Valid Cases 384   
  
  จากตารางที� 5.28 แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคที�ซื6อผลิตภณัฑ์บา้นดอกแดงที�มีรายไดไ้ม่เกิน 
10,000 บาทจะซื6อผลิตภณัฑที์�มีมูลค่า 100-499 บาท มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 43.4  สําหรับผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคที�มีรายได้ในระหว่าง 10,000-20,000 บาทที�ซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บบา้นดอกแดง 
ส่วนใหญ่จะซื6อผลิตภณัฑ์ที�มีมูลค่าตั6งแต่ 500 บาท แต่ไม่เกิน 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 54.6 ส่วน
ผูบ้ริโภคที�มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่ซื6อผลิตภณัฑบ์า้นดอกแดงที�มีมูลค่าตั6งแต่ 
1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 52.3 และผูบ้ริโภคที�มีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท ส่วนใหญ่จะซื6อ
ผลิตภณัฑ์บา้นดอกแดงมูลค่า 1,000 บาทขึ6นไป คิดเป็นร้อยละ 65.6 ซึ� งจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่จะนิยมซื6อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงในระหวา่ง 500 แต่ไม่เกิน 1,000 บาท 
  สําหรับการทดสอบดว้ยสถิติไคกาํลงัสอง (chi-square distribution) พบวา่การที�ผูบ้ริโภคมี
รายไดใ้นครัวเรือนเปลี�ยนแปลงจะทาํใหส้ัดส่วนการซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็บา้นดอกแดงของผูบ้ริโภค
เปลี�ยนแปลงอยา่งมีนยัสาํคญั ณ ระดบัความเชื�อมั�นร้อยละ 95 ดงัตารางที� 5.29 
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ส่วนที� 6 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของความสําคัญของปัจจัยในการเลือกซื1อ

ผลิตภัณฑ์ตัดเย็บกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้า จําแนกตามสถานภาพ

ส่วนบุคคล ด้านเพศและรายได้เฉลี�ยของครอบครัว 
 

การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยความสําคญัของปัจจยัในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์
ตดัเยบ็กลุ่มบา้นดอกแดงของผูบ้ริโภค จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นเพศ ใชก้ารวิเคราะห์
ความแตกต่างของค่าเฉลี�ยดว้ย t-test  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยของความสําคญั
ในปัจจยัการตดัสินใจเลือกซื6อผลิตภัณฑ์ตัดเย็บบ้านดอกแดงในห้างสรรพสินค้า จาํแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคลดา้นเพศ แสดงดงัผลในตารางที� 5.31 

 
 

ตารางที� 5.30 แสดงค่าสถิติที�ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของ

ปัจจัยในการเลือกซื1อผลิตภัณฑ์ตัดเย็บของกลุ่มบ้านดอกแดงของลูกค้าในห้างสรรพสินค้นจําแนก

ตามสถานภาพส่วนบุคคลด้านเพศ 
 

ปัจจัยในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ในห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภค t-value P-value 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ -1.72 0.08 

     1.  มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว -2.56 0.11 
     2.  มีความสวยงาม ปราณีต -2.24 0.02* 

     3.  แหล่งผลติได้มาตรฐาน (มี มผช.) -2.93 0.00* 

     4.  ผลติจากวสัดุที�มีคุณภาพ -2.95 0.00* 

     5.  บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื6อ -0.44 0.65 
     6.  ใช้เทคโนโลยผีลติที�ทันสมัย -4.33 0.00* 

     7.  ตรายี�ห้อมีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ -1.18 0.23 
     8.  มีความหลากหลายใหเ้ลือก 2.78 0.06 
     9.  มีใหเ้ลือกหลายขนาด 0.30 0.75 
ปัจจัยด้านราคา -0.38 0.70 

     1.  ระบุราคาชดัเจน 1.19 0.23 
     2.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ -1.59 0.11 
     3.  ราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง 0.30 0.76 
     4.  มีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ -1.75 0.08 
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ตารางที� 5.30 แสดงค่าสถิติที�ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของ

ปัจจัยในการเลือกซื1อผลิตภัณฑ์ตัดเย็บของกลุ่มบ้านดอกแดงของลูกค้าในห้างสรรพสินค้นจําแนก

ตามสถานภาพส่วนบุคคลด้านเพศ (ต่อ) 
 

ปัจจัยในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ในห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภค t-value P-value 

ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  (ความสะดวกซื"อ) 0.59 0.55 

     1.  การจดัหมวดหมู่และการวางสะดวกแก่การเลือกซื"อ 1.79 0.07 
     2.  สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย 0.59 0.55 
     3.  สถานที�จาํหน่ายสะดวกในการหาซื"อผลิตภณัฑ์ -0.39 0.69 
     4.  พื"นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด 0.20 0.83 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 0.67 0.49 

     1.  ใหค้วามร่วมมือทางสังคม  0.49 0.62 
     2.  พนกังานขายสามารถใหค้าํแนะนาํผลิตภณัฑไ์ด ้ 1.55 0.12 

     3.  แสดงบทความคุณประโยชน์ต่าง ๆ จากผลติภัณฑ์ 2.77 0.00* 

     4.  การลดราคาในบางโอกาส -1.57 0.11 
     5.  มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย 1.76 0.07 
     6.  การได้รับส่วนลดจากการซื"อ -2.31 0.02* 

หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด 
 

จากตารางที� 5.31 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติที�ใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ย
ระดบัความสําคญัของปัจจยัในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บกลุ่มบา้นดอกแดงของผูบ้ริโภคใน
หา้งสรรพสินคา้ จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นเพศ พบวา่ การเปรียบเทียบเป็นรายดา้นของ
ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนการเปรียบเทียบ
ปัจจยัย่อยในแต่ละดา้น พบว่า การให้ความสําคญัของปัจจยัในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็กลุ่ม
บา้นดอกแดงของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 จาํนวน 6 รายการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีความสวยงามประณีต  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.)  
ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ  ใชเ้ทคโนโลยผีลิตที�ทนัสมยั  การแสดงบทความคุณประโยชน์ต่าง ๆ จาก
ผลิตภณัฑ ์และการไดรั้บส่วนลดจากการซื6อ 

ลาํดบัต่อไปเป็นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยความสําคญัของปัจจยัในการ
เลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บกลุ่มบา้นดอกแดงของผูบ้ริโภค จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลด้าน
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รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดี�ยว (Anova)  ผลการ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยของความสําคญัในปัจจยัการตดัสินใจเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดั
เยบ็บา้นดอกแดงในหา้งสรรพสินคา้ จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของ
ครอบครัว แสดงดงัผลในตารางที� 5.32 

 

ตารางที� 5.31 แสดงค่าสถิติที�ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของ

ปัจจัยในการเลือกซื1อผลิตภัณฑ์ตัดเย็บของกลุ่มบ้านดอกแดงของลูกค้าในห้างสรรพสินค้นจําแนก

ตามสถานภาพส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว 

 

ปัจจัยในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ในห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภค F-value P-value 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 0.63 0.59 

1.  มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว 1.27 0.28 

2.  มีความสวยงาม ประณตี 3.05 0.02* 

3.  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.) 2.01 0.11 
4.  ผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพ 0.86 0.45 
5.  บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื6อ 0.96 0.41 
6.  ใชเ้ทคโนโลยผีลิตที�ทนัสมยั 1.31 0.27 
7.  ตรายี�ห้อมีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ 0.16 0.92 
8.  มีความหลากหลายใหเ้ลือก 0.75 0.52 
9.  มีให้เลอืกหลายขนาด 4.65 0.00* 

ปัจจัยด้านราคา 1.87 0.13 

1.  ระบุราคาชัดเจน 1.22 0.30 

2.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ 1.18 0.31 

3.  ราคาคงที�ไม่ค่อยเปลี�ยนแปลง 3.48 0.01* 

4.  มีการลดราคาตามปริมาณที�ซื1อ 5.00 0.00* 

ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  (ความสะดวกซื1อ) 5.65 0.00* 

1.  การจัดหมวดหมู่และการวางสะดวกแก่การเลอืกซื1อ 6.92 0.00* 

2.  สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย 6.76 0.00* 

3.  สถานที�จําหน่ายสะดวกในการหาซื1อผลติภัณฑ์ 2.01 0.11 

4.  พื1นที�ภายในสถานที�จําหน่ายกว้างขวางและสะอาด 7.70 0.00* 
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ตารางที� 5.31 แสดงค่าสถิติที�ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยระดับความสําคัญของ

ปัจจัยในการเลือกซื1อผลิตภัณฑ์ตัดเย็บของกลุ่มบ้านดอกแดงของลูกค้าในห้างสรรพสินค้นจําแนก

ตามสถานภาพส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว (ต่อ) 
 

ปัจจัยในการเลอืกซื1อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ในห้างสรรพสินค้าของ

ผู้บริโภค 
F-value P-value 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 0.94 0.41 

1.  ให้ความร่วมมือทางสังคม  6.40 0.00* 

2.  พนักงานขายสามารถให้คําแนะนําผลติภัณฑ์ได้ 3.15 0.02* 

3.  แสดงบทความคุณประโยชน์ต่าง ๆ จากผลติภัณฑ์ 3.84 0.01* 

4.  การลดราคาในบางโอกาส 0.69 0.55 
5.  มีป้ายโฆษณาเกี�ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที�จาํหน่าย 1.51 0.21 
6.  การไดรั้บส่วนลดจากการซื6อ 1.91 0.12 

หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที�สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที�สุด 
 

จากตารางที� 5.32 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติที�ใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ย
ระดบัความสําคญัของปัจจยัในการเลือกซื6อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บกลุ่มบา้นดอกแดงของผูบ้ริโภคใน
ห้างสรรพสินคา้ จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนของครอบครัว พบว่า 
การเปรียบเทียบเป็นรายดา้นของปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
การจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีเพียงปัจจยัดา้นเดียวที�มีความแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 คือปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  ส่วนการเปรียบเทียบปัจจยัยอ่ย
ในแต่ละดา้น พบวา่ การใหค้วามสาํคญัของปัจจยัในการเลือกซื6อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็กลุ่มบา้นดอกแดง
ของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 จาํนวน 
10 รายการ ได้แก่ มีความสวยงามประณีต  มีสินค้าให้เลือกหลายขนาด  ราคาคงที�ไม่ค่อย
เปลี�ยนแปลง  มีการลดราคาตามปริมาณที�ซื6อ การจดัหมวดหมู่และการวางสะดวกแก่การเลือกซื6อ  
สถานที�วางขายมีระเบียบเรียบร้อย  พื6นที�ภายในสถานที�จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด  การใหค้วาม
ร่วมมือทางสังคม  พนักงานขายสามารถให้ค ําแนะนําผลิตภัณฑ์ได้ และแสดงบทความ
คุณประโยชน์ต่าง ๆ จากผลิตภณัฑ ์
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ผลการวเิคราะห์เนื6อหา (Content Analysis) จากแบบสอบถามปลายเปิด เป็นขอ้คิดเห็นและ
ขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้ที�มีต่อผลิตภณัฑ์ที�ทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงไดท้าํ
การพฒันาและทดสอบจาํหน่ายในช่องทางใหม่ มีผลดงันี6  

ลาํดบัที�   ขอ้คิดเห็นของกลุ่มสมาชิก             ความถี� 
1 สินคา้มีแบบใหเ้ลือกนอ้ยความมีความหลากหลายกวา่นี6      87 
2 สินคา้มีจาํนวนให้เลือกนอ้ย             65 
3 สินคา้มีขนาดใหเ้ลือกนอ้ย /ไม่มีขนาดใหเ้ลือก      55 
4 ควรใชว้สัดุที�มีคุณภาพ เช่น พื6นรองเทา้ลื�นเกินไป      43 
5 ควรมีการประชาสัมพนัธ์วา่เป็นสินคา้ของกลุ่มธุรกิจชุมชน     19 

             ใหช้ดัเจนเพื�อความมั�นใจน่าเชื�อถือ  
6 ควรทาํสินคา้เป็นของฝากบา้ง                  13 
7 ควรใชเ้ทคโนโลยทีี�ทนัสมยัในการตดัเยบ็        5 
8 ควรขยายตลาดใหม้ากกวา่เดิม         5 

 
การวเิคราะห์จัดทาํแผนการตลาดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
1. การวเิคราะห์ด้านการตลาด 

1.1  ภาพรวมของตลาด   
กลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดงให้ความสําคญักับกิจกรรมการตลาดมากพอสมควร โดย

มุ่งเนน้ที�การนาํ เสนอผลิตภณัฑที์�มีคุณภาพสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้ห้เกิด
ความพึงพอใจสูงสุดแลว้ใชส่้วนประสมทางการตลาดอื�น ๆ เป็นการสนบัสนุนให้เกิดประสิทธิภาพ
ทางการตลาด  จากการศึกษาการบริหารการตลาดของกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดงหลงัจากได้มีการ
พฒันาผลิตภณัฑข์องกลุ่ม พบวา่ กลุ่มไดมี้การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Positioning) ที�เหมาะสมจาก
การควบคุมผลิตภณัฑ์เป็นหลกั ซึ� งประธานกลุ่มจะเป็นผูดู้แลในส่วนนี6 อย่างใกล้ชิดเนื�องจากใช้
แนวคิดว่า ถ้าภายในดีแล้วภายนอกก็จะดีตาม (Inside Out) โดยนาํเสนอคุณค่า (Value) เพื�อ
ตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ด้วยประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลที�เหนือคู่แข่ง เช่น การเลือกใชว้สัดุที�มีคุณภาพโดยการนาํผา้ญี�ปุ่นซึ� งมีเนื6อผา้ที�ดีและมี
ลวดลายสวยงามมาประสมประสานกบัผา้ฝ้ายซึ� งถือวา่เหมาะสมกบัราคา และทางกลุ่มตดัเยบ็บา้น
ดอกแดงยงัไดมี้การเลือกใชสี้ให้สามารถกลมกลืนสามารถสร้างราคาโดยวิธีการผลิตยงัเหมือนการ
ผลิตสินคา้เดิมที�เคยทาํ จากการส่งเสริมการผลิตทางกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดงยงัได้มีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์อย่างต่อเนื�อง เพื�อปรับให้เขา้กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างลงตวัทั6งลูกคา้กลุ่ม
ผูใ้ชป้ระโยชน์จากสินคา้และลูกคา้กลุ่มนกัท่องเที�ยว โดยกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงกาํหนดไดท้าํการ
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กาํหนดมาตรฐานของผลิตภณัฑข์องกลุ่มไว ้2 ระดบัสาํหรับตลาด 2 กลุ่ม นอกจากนี6ทางกลุ่มตดัเยบ็
บา้นดอกแดงยงัไดว้างแผนการขยายช่องทางการจดัจาํหน่าย เพื�อใหผ้ลิตภณัฑข์องกลุ่มกระจายอยา่ง
กวา้งขวางขึ6นหรือการพยายามหาตลาดใหม่ ๆ โดยเริ�มตน้จากการจดัตั6งศูนยจ์าํหน่ายและสาธิตซึ� ง
ตั6งอยู่ที�กลุ่ม และขยายช่องทางจากที�เดิมคือศูนยจ์าํหน่ายผลิตภณัฑ์โอทอปดอยสะเก็ด ไปจาํหน่าย
อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ โรบินสันแอร์พอร์ตพลาซ่า ซึ� งเป็นการร่วมแสดงสินคา้เป็นช่วง และกระจาย
สินคา้ไปจาํหน่ายที�ถนนคนเดินจงัหวดัเชียงราย  จึงทาํให้การบริหารงานดา้นการตลาดของกลุ่มมี
ประสิทธิภาพ 

สาํหรับการคาดการณ์นั6นทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจะผลิตสินคา้ผา้ไปเรื�อย ๆ เนื�องจาก
กาํลงัการผลิตไม่คงที�ซึ� งเป็นลกัษณะการผลิตเพื�อรอจาํหน่าย (Made to Stock) ไม่มีการประมาณ
ยอดขายทาํให้เสี�ยงต่อการบริหารสินคา้คงคลงั ทั6งที�ทางธุรกิจมีขอ้มูลที�สามารถจะประมาณการ
ยอดขายได ้เช่น ขอ้มูลยอดขายยอ้นหลงัในอดีต (Inside Micro)  และทางธุรกิจยงัทราบวา่ลูกคา้จะ
นิยมซื6อสินคา้กนัมากในช่วงฤดูหนาวเนื�องจากมีนกัท่องเที�ยวมาเที�ยวเชียงใหม่เป็นจาํนวนมาก ซึ� ง
ทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจดัว่าเป็นช่วง High Season ซึ� งเป็นการประมาณยอดขายจากขอ้มูล
ภายนอก (Outside Macro Approach) สามารถใชข้อ้มูลในส่วนนี6 ในการคาดคะเนยอดขายของตลาด
รวมได ้ 
 

1.2  กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดของกลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดง สามารถกาํหนดโดยใช้

ลกัษณะแบบแผนในการดาํเนินชีวิต (Life style) โดยสามารถกาํหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัและ
กลุ่มเป้าหมายรองไดด้งันี6  

ตลาดเป้าหมายหลกั (Primary Market) 
- กลุ่มผูห้ญิงที�เป็นแม่บา้นและอยูใ่นวยัทาํงาน ที�มีพฤติกรรมรักของสวยงาม แปลก

ใหม่ไม่ซํ6 าแบบใคร ชอบลองของใหม่ นิยมใชสิ้นคา้ที�เป็นสมยันิยม เช่น การใช้วสัดุจากธรรมชาติ
เพื�อการลดภาวะโลกร้อน โดยส่วนใหญ่จะนิยมผลิตภณัฑจ์าํพวก กระเป๋าจากผา้ฝ้าย เป็นตน้ 

- กลุ่มผูห้ญิงที�เป็นแม่บา้นหรืออยูใ่นวยัทาํงาน  มีความชื�นชอบในการใชผ้ลิตภณัฑ์
ที�ไดจ้ากวสัดุจากกลุ่มชุมชน มีฐานะค่อนขา้งดีนิยมอุดหนุนผลิตภณัฑ์ที�ไดจ้ากกลุ่มชุมชนเพื�อให้
รู้สึกว่าตนเป็นส่วนหนึ� งของการส่งเสริมอาชีพ ส่วนใหญ่จะซื6อผลิตภณัฑ์จาํพวก กระเป๋า ของ
ตกแต่งบา้น เป็นตน้  

- กลุ่มแม่บา้นและผูห้ญิงที�มีรายได ้ มีความนิยมในการใชสิ้นคา้ที�มีความคุม้ค่าเมื�อ
เทียบกบัเงินที�ตอ้งจ่ายไป เนื�องจากผลิตภณัฑจ์ากการตดัเยบ็มีความคงทนอายุการใชง้านยาว จึงเป็น
ที�ตอ้งการของคนกลุ่มนี6  เช่น กระเป๋าจากผา้ฝ้ายมีอายกุารใชง้านที�ยาวนาน 
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- กลุ่มนกัท่องเที�ยวหรือนกัธุรกิจ ที�นิยมซื6อสินคา้ที�มาจากกลุ่มชุมชนซึ� งมองเห็นว่า
เป็นสิ�งที�มีคุณค่า เพื�อนาํสินคา้ไปเป็นของฝากหรือของที�ระลึก  ซึ� งมีพฤติกรรมในการซื6อครั6 งละ 
มาก ๆ ซึ� งส่วนใหญ่จะนิยมผลิตภณัฑจ์าํพวก ของใช ้และตกแต่งบา้น เป็นตน้ 
 

ตลาดเป้าหมายรอง (Secondary Market) 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงยงัพิจารณาถึงการวางแผนเพื�อตอบสนองกลุ่มลูกคา้รองดว้ย  

คือ  กลุ่มที�มีรายไดไ้ม่สูง แต่พอมีกาํลงัซื6อสินคา้ของทางกลุ่ม ไดแ้ก่ 
- กลุ่มนักเรียนนักศึกษาที�มีรายได้น้อย   เพื�อสร้างเสริมบุคลิกให้เป็นผูที้�ใส่ใจใน

สิ�งแวดลอ้ม เช่น การใชก้ระเป๋าจากผา้ฝ้าย เป็นตน้ 
- กลุ่มผูช้ายที�นิยมผลิตภณัฑใ์ชส่้วนตวั เช่น รองเทา้ใส่ในบา้น  ซึ� งเหมาะกบักลุ่มผูช้าย

วยักลางคนเป็นตน้ 
 

1.3  การวเิคราะห์การแข่งขัน 
การศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดง   จาํเป็นที�

จะต้องทราบสภาวะการแข่งขนัของตลาดผลิตภณัฑ์ตดัเย็บในปัจจุบนั    เพื�อพิจารณาถึงความ
รุนแรงในการแข่งขนัของตลาดดงักล่าว  รวมทั6งปัจจยัต่าง ๆ ที�มีผลต่อการดาํเนินธุรกิจการตดัเยบ็  
โดยทาํการวเิคราะห์ปัจจยัทั6ง 5 ประการ ดงันี6   

 

 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 5.9 แสดงการใช้ตัวแบบแรงกดดัน 5 ประการในการวเิคราะห์การแข่งขันของกลุ่ม 

1. สภาพการแข่งขนัในปัจจุบนั (Existing Competitors) 
 สภาพการแข่งขนัในธุรกิจตดัเยบ็ถือว่ามีการแข่งขนักนัสูงมากในปัจจุบนั  เนื�องจากเป็น
ธุรกิจที�ลงทุนไม่สูงและการผลิตไม่ยาก  แต่ส่วนใหญ่จะเป็นการผลิตสินคา้ที�ถือตลาดระดบัล่าง

การคุกคามของคู่ 

แข่งขันรายใหม่ 

การคุกคามของ

ผลติภัณฑ์ทดแทน 

อาํนาจต่อรองของผู้
จาํหน่ายวตัถุดบิ 

อาํนาจต่อรองของ      
ผู้ซื1อ 

สภาพการแข่งขันระหว่างคู่

แข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
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เนื�องจากเป็นผลิตภณัฑ์ที�ไม่ปราณีตและใชว้สัดุไม่ค่อยไดคุ้ณภาพและเน้นขายในราคาถูก  ซึ� งต่าง
จากผลิตภณัฑข์องกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง แต่ก็มีบางส่วนที�ผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพเดียวกบัของกลุ่ม
บา้นดอกแดงแต่ทางกลุ่มก็ได้พยายามสร้างเอกลักษณ์และพฒันาผลิตภณัฑ์ของทางกลุ่มอย่าง
ต่อเนื�อง จึงทาํให้กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงสามารถสร้างความแตกต่างจดัว่าสภาพการแข่งขนัของ
ธุรกิจไม่สูงมากนกั    แต่โดยรวมแล้วการแข่งขนัในปัจจุบนัของตลาดผลิตภณัฑ์ตดัเย็บยงัถือว่า
รุนแรงมีผูจ้าํหน่ายมาก ในทุกตลาดไม่ว่าจะเป็นการวางจาํหน่ายบนห้างสรรพสินคา้ งานแสดง
สินคา้ต่าง ๆ และงานถนนคนเดินในแต่ละที� จะมีการนําผลิตภณัฑ์ตดัเย็บที�เป็นงานฝีมือมาวาง
จาํหน่ายเป็นจาํนวนมากและยงัมีราคี�ค่อนขา้งถูกเนื�องจาก ผูจ้าํหน่ายแต่ละรายใช้วิธีลดราคาเพื�อ
ดึงดูดผูบ้ริโภค 
 

2. คู่แข่งรายใหม่ที�มีศกัยภาพ (Potential Competitors) 
ธุรกิจการตดัเย็บ จดัว่าเป็นธุรกิจที�เขา้และออกจากธุรกิจได้ง่าย เนื�องจากใช้เงินลงทุนไม่

มากนัก  แต่การที�กลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดง สร้างการเรียนรู้ในเทคโนโลยีการตดัเย็บและการ
พฒันาการออกแบบจะทาํให้เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของกลุ่ม  จึงทาํให้อุปสรรคของคู่แข่งขนัในการ
เขา้มาทาํธุรกิจตดัเยบ็แข่งกบักลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง  ดงันั6นนอกจากพื6นฐานความรู้ดา้นการตดัเยบ็
และเครื�องมือที�ใชแ้ลว้ การออกแบบก็เป็นปัจจยัสาํคญัในการดาํเนินธุรกิจใหน่้าสนใจดว้ยเช่นกนั 
 

3. อาํนาจการต่อรองของผูซื้6อ (Buyers) 
 ลูกคา้ถือวา่มีอาํนาจต่อรองจากลูกคา้อยูใ่นระดบัสูงโดยเฉพาะการจาํหน่ายงานแสดงสินคา้
ต่าง ๆ ที�จะมีคู่แข่งเป็นจาํนวนมาก  ส่วนการจดัจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้จะพบวา่ลูกคา้ไม่ต่อรอง
ราคาเนื�องจากการจดัจาํหน่ายกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงใช้นโยบายลดราคาทั6งร้านเป็นการกระตุน้
ความตอ้งการของลูกคา้ประกอบกบัผลิตภณัฑข์องกลุ่มเป็นงานฝีมือที�มีความละเอียดกวา่สินคา้ทาง
อุตสาหกรรม จึงทาํให้อาํนาจการต่อรองจากลูกคา้น้อย  ส่วนตลาดคนกลางหรือพ่อคา้คนกลางจะ
เป็นการสั�งซื6 อสินค้าที� เหมือนเดิมซึ� งส่วนใหญ่จะเป็นการสั�งซื6 อรองเท้าลํารอง จึงไม่มีการ
เปลี�ยนแปลงเงื�อนไขการชาํระและเป็นการตกลงระหวา่งกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงกบัพอ่คา้คนกลาง 
 

4. อาํนาจการต่อรองของผูจ้าํหน่ายปัจจยัการผลิต (Suppliers) 
วตัถุดิบซึ� งเป็นส่วนประกอบสําคญัของธุรกิจกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง  โดยเฉพาะผา้ซึ� ง

สามารถหาซื6อไดง่้ายในตลาดวโรรสซึ� งกลุ่มสามารถต่อรองราคาไดต้ามประมาณในการซื6อ แต่การ
จดัหาวตัถุดิบบางอย่างเป็นวตัถุดิบที�หายาก เช่น ผา้ลายญี�ปุ่นและแผ่นใยรองให้ผา้มีความหนานุ่ม 
ซึ� งเป็นวสัดุที�จะสามารถเพิ�มมูลค่า (Value Added) ให้แก่ผลิตภณัฑ์ได ้ ส่วนเครื�องมือในการตดัเยบ็
นั6นทางกลุ่มไม่สามารถต่อรองได้เลยเนื�องจากเป็นสิ�งที�ทางกลุ่มไม่สามารถสร้างขึ6นได้และมีผู ้
จาํหน่ายเป็นจาํนวนนอ้ย 
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5. ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Substitutes) 
 สินคา้ทดแทนของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง จดัว่ามีมากมายไม่ว่าจะเป็นผลิตภณัฑ์ผา้จาก
โรงงานที�มีราคาถูกกว่าและคุณภาพก็ดี  และผลิตภณัฑ์ผา้จากกลุ่มอาชีพต่าง ๆ ที�เป็นงานฝีมือก็
สามารถทดแทนผลิตภณัฑ์ของกลุ่มไดเ้ป็นอย่างดี  ถึงแมว้่าจะไม่ใช่ตลาดระดบัเดียวกนัแต่ก็ถือว่า
สามารถทดแทนกนัไดค้่อนขา้งสมบูรณ์ เช่น ผลิตภณัฑต์ดัเยบ็จากโรงงาน, การรวมกลุ่มสมาชิกต่าง 
ๆ และผูท้าํธุรกิจส่วนตวัดา้นการตดัเยบ็ 
 
 

2.  ที�ตั1งของกลุ่มตดัเยบ็บ้านดอกแดง 

 
 

ภาพที� 5.10 แสดงที�ตั1งของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

 

3.  พื1นที�วางตลาด 

ในการจาํหน่ายสินคา้นั6น  โอกาสที�จะขายสินคา้ไดม้ากที�สุดคือการออกงานแสดงสินคา้  
ซึ� งจะทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ของกลุ่มไดส้ะดวกที�สุด  และการจาํหน่ายในศูนยแ์สดง
สินคา้ของกลุ่มโอทอปนั6นจะขายไดม้ากในตอนที�มีหน่วยงานจากพื6นที�อื�น ๆ มาดูงานโดยประสาน
ผา่นทางอาํเภอ  และมีลูกคา้บางส่วนที�สั�งซื6อสินคา้ทางโทรศพัทซึ์� งเป็นกลุ่มลูกคา้เก่าที�เคยซื6อสินคา้
ของทางกลุ่มอยูแ่ลว้และมีที�ตั6งอยูไ่ม่ไกลจากกลุ่มมากนกั   

ดงันั6นจะเห็นวา่หากกลุ่มสามารถหาช่องทางกระจายสินคา้ไดค้รอบคลุมตลาดเป้าหมาย
จะทาํใหย้อดขายสูงขึ6น  เนื�องจากยงัมีกลุ่มลูกคา้ที�สนใจผลิตภณัฑ์ของกลุ่มอยูอี่กมาพอสมควรและ
ยงัจะทาํให้ลูกคา้รู้จกักลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมากขึ6น  โดยกลุ่มมีแผนในการนาํผลิตภณัฑ์วาง
จาํหน่ายในห้างสรรพสินค้าเพื�อเป็นการสร้างความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าของลูกค้าได้
หลากหลายกลุ่ม 
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ภาพที� 5.11 แสดงการวางจําหน่ายผลติภัณฑ์ของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดงในห้างสรรพสินค้า 
 

 
  ภาพที� 5.12 แสดงการจําหน่ายผลติภัณฑ์ของกลุ่มในงานแสดงสินค้าและถนนคนเดิน เชียงราย 
 

4.  กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
จากเดิมที�กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงเจาะตลาดระดบัล่างซึ� งทาํให้กลุ่มมีรายไดน้้อย  ซึ� ง

ทางกลุ่มไดท้าํการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละจาํหน่ายในตลาดระดบับน ทาํให้เกิดการแบ่งแยกลูกคา้ตาม
ระดบัรายได ้ อีกทั6งขนาดของตลาดผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ที�เป็นงานฝีมือไม่ใชสิ้นคา้อุตสาหกรรมนั6นยงั
ถือว่าไม่สูงและลูกคา้ส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมในการซื6อที�ประจาํจากความชอบส่วนบุคคล จาก
ขอ้มูลเหล่านี6 ทางกลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดงสามารถกาํหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เพื�อทราบถึง
ทิศทางในการพฒันาต่อไป 

จากการวิเคราะห์ตลาดเป้าหมายสําหรับผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง  
พบวา่ตลาดเป้าหมาย คือ ผูที้�นิยมผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ที�มีคุณภาพผลิตจากวสัดุที�มีคุณภาพและทนัสมยั
และเป็นสินคา้ที�ทาํดว้ยมือ ซึ� งจะเป็นกลุ่มผูห้ญิงที�เป็นแม่บา้นและอยูใ่นวยัทาํงาน ซึ� งจดัวา่เป็นกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายหลัก (Primary Market) และยงัสามารถมุ่งหาลูกค้าใหม่ที� มีศักยภาพเป็น
กลุ่มเป้าหมายรอง  (Secondary Market) เช่น กลุ่มนกัท่องเที�ยวซึ� งจากการสํารวจขอ้มูลจากลูกคา้ใน
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ช่องทางห้างสรรพสินคา้พบว่า ลูกคา้บางกลุ่มยงัมีความตอ้งการให้กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงผลิต
ผลิตภณัฑที์�เป็นของฝากจากการท่องเที�ยวอีกดว้ย 
 

5.  การกาํหนดตําแหน่งทางการตลาด 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงยงัไม่เป็นที�รู้จกัของตลาดเนื�องจากยงัไม่แคยมีประสบการณ์ใน

การสร้างตราสินคา้  จึงไม่สามารถใช้ตราสินคา้เป็นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัได้แต่ในอนาคต
กลุ่มมีแผนในการสร้างตราสินค้าเพื�อให้เป็นที�รู้จกัของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  ดังนั6นการกาํหนด
ตาํแหน่งทางการตลาดของกลุ่มจะตอ้งใช้ขอ้ได้เปรียบที�สามารถแข่งขนักบัคู่แข่ง  โดยจะเห็นว่า
สมาชิกกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีความสามารถในการตดัเยบ็และออกแบบผลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอยา่งดี 
เช่น การทาํหมอนอิงในชุดงานชนบท 3 ชิ6น ซึ� งจากการทดสอบตลาดในหา้งสรรพสินคา้ไดรั้บความ
นิยมของลูกคา้เป้าหมายเป็นอย่างดี  ดงันั6นการกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ กาํหนดโดยอาศยั
ปัจจยัหลกั 2 ประเภท คือ ความหลากหลายและความปราณีตในการผลิต กบั การกาํหนดราคาที�ไม่
สูงมากนกัเมื�อเทียบกบัผลิตภณัฑง์านฝีมือที�อยูใ่นระดบัเดียวกนัเป็นเกณฑ ์
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� 5.13 แสดงการกาํหนดตําแหน่งผลติภัณฑ์กลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดง 

 
 

6.  กลยุทธ์ทางการตลาด 

6.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า 
ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง คือ ผลิตภณัฑ์ผา้ตดัเยบ็หลายประเภทไดแ้ก่ 

กระเป๋า รองเทา้ หมอน ชุดคลุมเบาะรถ เป็นการเพิ�มมูลค่าห้กบัผลิตภณัฑ์เดิม ผลิตภณัฑ์ทุกชนิดจะ
ทาํการผลิตอยา่งต่อเนื�องไม่ไดร้อคาํสั�งซื6อจากลูกคา้แต่อยา่งใด แต่มีสินคา้บางส่วนที�ผลิตตามคาํสั�ง
ของลูกคา้ เมื�อผลิตเสร็จก็จะนาํไปโชวที์�ร้านจาํหน่ายเพื�อใหลู้กคา้เลือกซื6อ  

 

ราคาของผลิตภณัฑ ์

ความประณีตและ 
ความหลากหลาย 

ผลิตภณัฑก์ลุ่มบา้นดอกแดง 

ผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ทางอุตสาหกรรม 

ผูป้ระกอบการตดัเยบ็รายอื�น 
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แนวคิดทางการตลาดในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ 
กลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงได้มีว ัตถุประสงค์ทางด้านผลิตภัณฑ์คือ การพัฒนา

ผลิตภณัฑ์ใหม่และการปรับปรุงผลิตภณัฑ์อย่างต่อเนื�อง โดยประธานกลุ่มจะร่วมกบัสมาชิกที�มี
หน้าที�ในการออกแบบจะทาํการออกแบบลวดลายใหม่ ๆ ออกมาอยู่เสมอไม่ซํ6 าแบบ โดยเป็นการ
ออกแบบจากการพฒันาจากตวัอยา่งที�ไดพ้บเห็นจากการนาํผลิตภณัฑ์ไปวางจาํหน่ายในสถานที�ต่าง 
ๆ เพื�อนาํมาปรับปรุงแกไ้ขสินคา้ของตนเอง หรือแมก้ระทั�งการดูรายการแฟชั�นโชวต่์าง ๆ เพื�อนาํ
แฟชั�นใหม่ ๆ มาปรับลวดลายของผลิตภณัฑ์ ส่วนแหล่งขอ้มูลปฐมภูมินั6นกลุ่มสมาชิกจะทาํการ
ทดลองตดัเยบ็ดว้ยวตัถุดิบชนิดต่าง ๆ และเป็นการออกแบบสีสันให้ไดแ้บบใหม่ ๆ เพื�อสร้างความ
หลากหลายให้กบัผลิตภณัฑ์ (Product variety) สามารถตอบสนองความตอ้งการที�หลากหลายของ
ผูบ้ริโภค  และการออกแบบจากการพบเห็นดา้นวฒันธรรมในทอ้งถิ�นและร่างขึ6นมาเป็นแบบเพื�อสื�อ
ถึงเอกลกัษณ์ของกลุ่มไดอี้กทาง และการออกแบบส่วนหนึ�งเป็นการออกแบบตามแบบที�ลูกคา้ร้อง
ขอนั6นทาํไดย้าก เนื�องจากเป็นลวดลายที�ส่วนใหญ่ค่อนขา้งตดัเยบ็ยากและตอ้งใช้วสัถุดิบที�หายาก  
โดยทางกลุ่มตดัเยบ็บา้ดอกแดงบอกวา่จะทาํอยา่งเร่งรีบไม่ไดต้อ้งใช้เวลา ทาํไดเ้ท่าไหร่ก็ส่งให้กบั
ลูกคา้เท่านั6นและค่อยทะยอยส่งต่อ 

ปัญหาที�เกิดขึ6นคือปัญหาดา้นการจดัหาวตัถุดิบที�ใหสี้และลวดลายเหมือนกบัในแบบ  
หากลูกคา้เอาแบบมาให ้ ทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงตอ้งคอยชี6แจงและใหค้วามเขา้ใจแก่ลูกคา้ 
  

ตราสินคา้ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
ตราสินค้าที�ใช้ในการจัดจาํหน่าย  กลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงใช้สัญลักษณ์ที�เป็น

เอกลักษณ์ของบ้านดอกแดง และเพื�อบอกถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) ซึ� ง
ประกอบดว้ย รูปดอกแดงไมสี้แดง มือประสานแสดงถึงการรวมกลุ่ม ชื�อกลุ่มและสถานที�ในการ
ติดต่อไดส้ะดวก แสดงดงัรูปภาพต่อไปนี6  

 
ภาพที� 5.14 แสดงตราสินค้าที�ใช้ในการจัดจําหน่ายของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
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สําหรับการเรียกชื�อสินค้ากลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงจะนิยมเรียกให้ติดปากว่า 
“ผลิตภณัฑ์ตัดเย็บกลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดง” เป็นการใช้ตราสินค้าของผูผ้ลิต (Manufacturer’s 
Brand) ซึ� งตราสินคา้กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจะเป็นจุดหลกับอกทุกอย่างของสิ�งที�กลุ่มนาํเสนอ 
บอกถึงลกัษณะ ประโยชน์ วฒันธรรม คุณค่าและบุคลิกภาพของผูใ้ชจ้ากสัญลกัษณ์ (Symbol)  ซึ� ง
การสร้างตราสินค้าเป็นการสร้างความแตกต่างทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถแยกแยะความแตกต่าง
ระหว่างผลิตภณัฑ์ทางอุตสาหกรรมและงานฝีมือนั6นได้ ซึ� งสามารถทาํให้เกิดความภกัดีต่อตรา
สินคา้ (Brand Loyalty) จนใชต้ราสินคา้เป็นราคาส่วนเพิ�มได ้

ในการจาํหน่ายกลุ่มจะใชส้ัญญลกัษณ์ที�ติดกบัตวัผลิตภณัฑ์โดยตดัองคป์ระกอบให้
เหลือเพียงรูปดอกสีแดงเพียงอยา่งเดียวเป็นเครื�องหมาย เพื�อใหดู้ไม่เลอะเทอะจนทาํให้ผลิตภณัฑไม่
สวยงาม 
 

 
 

ภาพที� 5.15 แสดงเครื�องหมายที�ใช้ติดไปกบัตัวสินค้าเพื�อบ่งบอกว่าเป็นผลติภัณฑ์ของกลุ่ม 
 

การตรวจสอบคุณภาพผลิตภณัฑ ์
สําหรับผลิตภณัฑ์ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงเป็นการยกระดบัของสินคา้ให้อยูใ่น

ระดบัที�มีคุณภาพสูงมีความละเอียดในการตดัเยบ็  กลุ่มจะไดมี้การตรวจสอบความเรียบร้อยของ
ผลิตภณัฑ์ก่อนส่งมอบแก่ลูกคา้  การออกแบบทางคณะบริหารกลุ่มจะได้มีการทดสอบออกแบบ
เป็นตน้แบบก่อนแล้วทาํการวิจารณ์ตน้แบบหากมีความน่าจะเป็นที�จะได้รับการตอบรับที�ดีของ
ตลาด  ก็จะดาํเนินการผลิตสินค้าจริงเพื�อจาํหน่าย  โดยการดาํเนินการผลิตนั6นสมาชิกทุกคนจะ
เชี�ยวชาญเฉพาะดา้นเป็นพิเศษ เช่น การออกแบบลวดลาย การเยบ็ขึ6นรูป การเยบ็ลวดลาย การถกั
และปักผา้ การตดัและการบรรจุ  ดงันั6นประธานกลุ่มจะให้ความสําคญักบัการฝึกอบรมและพฒันา
เป็นอยา่งมาก  โดยสมาชิกจะตอ้งเป็นผูที้�มีความถนดัในกระบวนการแต่ละอยา่งซึ� งพนกังานแต่ละ
คนจะรับหนา้ที�ความรับผดิชอบหนา้ที�ของตนเองเพื�อสร้างความชาํนาญในแต่ละงาน 
  

ส่วนประกอบของบรรจุภณัฑ ์
1) ชนิดบรรจุภณัฑ ์

สําหรับลูกคา้ที�ซื6อสินคา้จากกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงนั6น จะแตกต่างกนัไปตาม
ผลิตภณัฑ์โดยเน้นการโชว์ตวัสินค้าให้ลูกค้าเห็นถึงความสวยงาม เช่น รองเท้าจะบรรจุอยู่ใน
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ถุงพลาสติกใสเพื�อให้เห็นถึงตวัสินคา้และแนบฉลากอยู่ดา้นใน  หมอนจะบรรจุอยูใ่นถุงพลาสติก
ใสเต็มใบเพื�อให้เห็นลวดลายของหมอน เป็นตน้ หากลูกคา้ซื6อผลิตภณัฑ์บนห้างสรรพสินคา้จะใช้
ถุงกระดาษของทางห้างสรรพสินคา้เนื�องจากมีรูปแบบที�เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์โดยทางกลุ่มจะติด
ฉลากไวที้�ตวัผลิตภณัฑ์เพื�อเป็นการบ่งบอกถึงแหล่งที�มา  ส่วนลูกคา้คนกลางที�ซื6อเป็นจาํนวนมาก
นั6นจะทาํการหุม้พลาสติกและบรรจุลงในกล่องกระดาษแขง็เป็นบรรจุภณัฑเ์พื�อใชใ้นการขนส่ง 

นอกจากนี6 แล้วทางกลุ่มมีบรรจุภัณฑ์สําหรับการซื6 อไปเป็นของฝาก โดย       
บรรจุภัณฑ์จะเน้นความสวยงามและดูมีคุณค่าเหมาะแก่การเป็นของฝาก ที�สามารถสื� อถึง
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑต์ลอดจนภาพลกัษณ์ซึ� งมีส่วนช่วยในการขายสินคา้ทางออ้มไดเ้ป็นอยา่งดี   

 
ภาพที� 5.16 แสดงการพฒันาบรรจุภัณฑ์ของผลติภัณฑ์กลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

 
2) ฉลาก 

จะเป็นแผน่กระดาษแขง็สีนํ6าตาลพิมพ ์2 ดา้น บอกชื�อตราและที�อยูเ่บอร์โทรศพัท์
ภาษาไทยและภาษาองักฤษ  พร้อมกบัแสดงราคา และมีรูปดอกสีแดงอยูมุ่มดา้นบน ดงัภาพต่อไปนี6  

 

 
 

 
 

 
                                  

                                   ด้านหน้า                         ด้านหลงั 
 

ภาพที� 5.17 แสดงป้ายฉลากผลติภัณฑ์ของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
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3) ชื�อยี�หอ้ 
ใชค้าํวา่ “กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง” เพื�อบอกถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ (Product 

Positioning) ของผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ที�เป็นงานฝีมือที�เนน้ความละเอียดปราณีต และเป็นการดาํเนิน
ธุรกิจโดยการรวมกลุ่มชาวบา้นเพื�อสร้างรายได ้
 

6.2  กลยุทธ์ด้านราคา 
วิธีการกาํหนดราคาขายผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง จะตั6งราคา

โดยการบวกเพิ�มจากตน้ทุน (Mark up) ซึ� งจะบวกเพิ�มให้ราคามีระดบัใกลเ้คียงคู่แข่งแต่จะมีราคาที�
สูงกวา่คู่แข่งที�เป็นสินคา้ทางอุตสาหกรรม (Higher Pricing) เพื�อรักษาภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ที�
สะท้อนถึงคุณภาพ และผลิตภัณฑ์ตัดเย็บของกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงเป็นการออกแบบที�มี
เอกลกัษณ์ยากต่อการเปรียบเทียบและลอกเลียนแบบไดย้าก และให้เหมาะสมกบัการวางตาํแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ โดยเจ้าของธุรกิจต้องอธิบายให้ลูกค้าเข้าใจถึงกระบวนการกรรมวิธีการตดัเย็บและ
ตน้ทุนการตดัเยบ็ หรือแมก้ระทั�งการออกงานแสดงสินคา้ในที�ต่าง ๆ ก็จะตั6งราคาเท่ากบัราคาที�ขาย
หนา้ร้านเนื�องจากอาจกลวัลูกคา้เสียความรู้สึกหากราคาในงานแสดงสินคา้ถูกกวา่ซื6อจากแหล่งผลิต   

สําหรับการตั6งราคาสินค้าในการจดัจาํหน่ายในห้างสรรพสินค้า จะใช้นโยบาย
ส่วนลดฤดูกาล (seasonal discount) เพื�อกระตุน้ความตอ้งการใหลู้กคา้สนใจ  สําหรับการลดราคาจะ
เป็นการสินคา้ทุกตวัในร้าน ร้อยละ 30 – 50 เพื�อกระตุน้ความสนใจของลูกคา้ 

 

การชาํระค่ามดัจาํกรณีสั�งผลิตสินคา้ 
เกณฑก์ารใหเ้ครดิตทางการคา้ ลูกคา้จะตอ้งจ่ายค่าสินคา้ ร้อยละ 30 พร้อมกบัคาํสั�ง

ผลิต  เนื�องจากในบางครั6 งกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจาํเป็นตอ้งใช้เงินหมุนเวียนในการลงทุนผลิต 
เมื�อผลิตเสร็จนาํไปส่งให้ที�บริษทัขนส่งที�ลูกคา้ใช้บริการพร้อมกบัชาํระเงินส่วนที�เหลือซึ� งส่วน
ใหญ่ลูกคา้กลุ่มนี6จะเป็นลูกคา้ที�เป็นพอ่คา้คนกลางในตลาดวโรรส ส่วนลูกคา้ที�รับสินคา้จากโชวรู์ม
ไปขายจะไม่ไดเ้ครดิตการชาํระเงิน   
  

ตารางที� 5.32 แสดงราคาสินค้าแต่ละชนิดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

รายการผลิตภณัฑ์ รายละเอียดของผลิตภณัฑ์ หน่วยขาย 
(หน่วย) 

ราคาขายปลีก 
(บาท/หน่วย) 

หมายเหตุ 

รองเทา้ใส่ในบา้น รองเทา้ลาํรองธรรมดา 
รองเทา้ติดดอก 
รองเทา้มีลาย 
รองเทา้รังผึ6ง 
รองเทา้รังผึ6งมีลาย 

คู่ 25 
55 
50 
70 
90 

ขนาด เล็ก, 
กลาง, ใหญ่ 
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ตารางที� 5.32 แสดงราคาสินค้าแต่ละชนิดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง (ต่อ) 
 

กระเป๋าผา้ฝ้ายมดั
ขา้ง 

เป็นกระเป๋าผา้ทาํจากผา้ฝ้าย สีขาว มี
หลากหลายลวดลาย เช่น ลายสุนขั ลาย
ดอก ลายชา้ง ลายเด็กชายและหญิงและ
การปักคาํวา่เชียงใหม่ เป็นตน้ ผกูดว้ย
เชือกดา้นขา้ง 2 ขา้ง  

ใบ 450 ขนาด14 นิ6ว 

กระเป๋าผา้รังผึ6ง
ปากกวา้ง 

เป็นกระเป๋าทาํจากผา้รังผึ6งมีหลายสี
อาทิ สีดาํ สีแดงเลือดหมู สีนํ6าตาลอ่อน
นํ6าตาลแก่ สีขาว มีลวดลายหลากหลาย 

ใบ 450 ขนาด18 นิ6ว 

หมอนอิง เป็นหมอนทาํจากผา้ฝ้าย เยบ็ลายอาทิ 
ลายชนบท ลายไก่ ลายดอก ลายเด็กชาย
และเด็กหญิงเป็นตน้  

ใบ 250 ขนาด 12นิ6ว 

ชุดเบาะรถ เป็นชุดสวมเบาะรถยนตท์าํจากผา้รังผึ6ง 
ประกอบดว้ย สวมตวัเบาะ 2 ชิ6น หุม้ที�
รองศีรษะ 2 ชิ6น และหุม้เกียร์ 1 ชิ6น มี
ลวดลายหลากหลาย อาทิ ลายยอด
มนุษย ์ลายดอก หรือตามที�ลูกคา้สั�ง 

ชุด 800 1 ชุดมี 5 ชิ6น 

 

6.3  กลยุทธ์ด้านช่องทางการกระจายสินค้า 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงไดมี้แผนการกระจายสินคา้ โดยการเปิดสาขาการจดัแสดง

สินคา้ในโชวรู์มขายปลีกเพื�อให้ลูกคา้เลือกซื6อ  โดยมีแผนในการเปิดจุดจาํหน่ายสินคา้ทั6งหมด 4 
ช่องทางในสถานที�ต่าง ๆ ดงันี6  

ช่องทางที� 1 เป็นร้านคา้ที�ตั6งอยูใ่นบริเวณพื6นที�ของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง ซึ� งเป็น
สถานที�ผลิตและศูนยเ์รียนรู้ดา้นการตดัเยบ็ หมู่ 1 ตาํบลสง่าบา้น อาํเภอดอยสะเก็ด จงัหวดัเชียงใหม่ 
ซึ� งลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นผูที้�มาเยี�ยมเยอืน เช่น การศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ  และจะเนน้การ
รับคาํสั�งซื6อจากลูกคา้คนกลาง 

ช่องทางที� 2 ตั6งอยูบ่น เซ็นทรัลแอร์พอร์ตพลาซ่า ในส่วนของ นอร์ทเทอร์นวิลเลจ 
ชั6น 2โดยมีวตัถุประสงค์ในการจดัตั6งเพื�อขยายโอกาสในการขายและอาํนวยความสะดวกในการ
เลือกซื6อไม่ตอ้งไปไกลถึงอาํเภอดอยสะเก็ด 
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ช่องทางที� 3 เป็นศูนยแ์สดงสินคา้โอทอปของกลุ่มโอทอปดอยสะเก็ด ตั6งอยู่ใน
บริเวณ ที�วา่การอาํเภอดอยสะเก็ด ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นนกัท่องเที�ยว และผูศึ้กษาดูงานรวมถึงผูที้�
สัญจรผา่นไปมา 

ช่องทางที� 4 เป็นการจดัจาํหน่ายในงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น งานถนนคนเดิน
เชียงใหม่ ถนนคนเดินสันกาํแพง ถนนคนเดินจงัหวดัเชียงราย รวมถึงงานสะป๊ะของดีดอยสะเก็ด 
เป็นตน้ ซึ� งเน้นกลุ่มลูกคา้นกัท่องเที�ยวที�นิยมผลิตภณัฑ์จากชุมชนเป็นกลุ่มเป้าหมายที�มีอาํนาจซื6อ
สูง 

โดยทั6ง 4 ช่องทางจะเนน้เรื�องของการทาํการสื�อสาร ณ จุดขาย (Point of Purchase) 
เนื�องจากการศึกษาถึงปัจจยัตดัสินใจซื6อของลูกคา้พบว่า การให้ความร่วมมือทางสังคมเป็นสิ�งที�
สามารถสื�อสารเพื�อกระตุน้การซื6อของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และการสื�อสารกบัลูกคา้ ณ จุดขายเป็น
สิ�งสําคญั  ดงันั6นอุปกรณ์และเครื�องมือที�ช่วยให้ขอ้มูล เช่น ความเป็นมาของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอก
แดง วตัถุประสงค์ของการจดัตั6งกลุ่ม การแสดงขั6นตอนและอุปกรณ์ในการตดัเยบ็ การจดัชั6นวาง
สินคา้ เครื�องหมายตรายี�ห้อ การแสดงสิ�งเหล่านี6ลว้นแต่เป็นเรื�องที�เอื6อประโยชน์ต่อการปิดการขาย
ทั6งสิ6น 
 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
1. ช่องทางการจดัจาํหน่ายทางตรง (Direct channel)  คือการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

หนา้ร้านของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 4 ช่องทาง โดยไม่ผา่นพ่อคา้คนกลางลูกคา้สามารถเลือกซื6อ
ไดโ้ดยตรง 

2. ช่องทางการจดัจาํหน่ายทางออ้มผ่านคนกลาง 1 ระดบั (Indirect channel) 
ผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็จากกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดง ส่วนหนึ� งขายผ่านคนกลางเพื�อกระจายสินคา้ไปสู่
ผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
ภาพที� 5.18 แสดงช่องทางการจัดจําหน่ายของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
 

 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายทางตรง 

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ผูผ้ลิต (กลุ่มตดัเยบ็บา้น
ดอกแดง) 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายทางออ้ม 1 ระดบั 

ผูผ้ลิต (กลุ่มตดัเยบ็บา้น
ดอกแดง) 

ผูค้า้ปลีก 
พอ่คา้ในตลาดวโรรส
และผูรั้บไปจาํหน่าย 

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
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ช่องทางการจดัจาํหน่ายต่างประเทศ 
ช่องทางการส่งสินคา้ออกจาํหน่ายต่างประเทศจะใชก้ารส่งออกทางออ้ม (Indirect 

Export) โดยขายให้กบับริษทัซื6อมาขายไป (Trading company)  ลูกคา้เป้าหมายต่างประเทศส่วน
ใหญ่จะเป็นลูกคา้จากประเทศญี�ปุ่น ทางยุโรปและตะวนัออกกลาง ซึ� งจะอาศยัช่องทางจาํหน่ายใน
หา้งสรรพสินคา้ และงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ ที�มีนกัท่องเที�ยวชาวต่างชาตินิยมมาเดินชมผลิตภณัฑ ์

การกระจายสินคา้ทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีแผนจะรับผิดชอบส่งสินคา้ให้กบั
ลูกคา้ต่างประเทศโดยจะส่งสินคา้ถึงบริษทัที�ลูกคา้ใชใ้นการขนส่ง เช่น บริษทั EPS, NEC เป็นตน้ 

จะ เ ห็นได้ว่า ธุร กิจก ลุ่มตัด เย็บบ้านดอกแดงในฐานะที� เ ป็นผู ้ผ ลิตสินค้า 
(Manufacturer) ไดพ้ยายามขยาย ตลาดโดยการขยายช่องทางจดัจาํหน่ายร้านจดัจาํหน่ายของตนเอง  
และไดใ้ชกิ้จกรรมทางการตลาด เช่น การออกงานแสดงสินคา้ในที�ต่าง ๆ เพื�อสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการ ซึ� งถือวา่เป็นกลยทุธ์ดึง (Pull Strategy) 
 

6.4  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ลักษณะการส่งเสริมการตลาดของกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงมีนโยบายแต่

งบประมาณมีไม่มากนกั  ประกอบกบัการสาํรวจ พบวา่ การส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจยักระตุน้ที�อยู่
ในระดบัปานกลางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจึงไม่ตอ้งการเน้นปริมาณแต่จะเนน้ที�คุณภาพ   จึงไม่
จาํเป็นที�จะต้องกระตุ้นตลาดมากนัก  ซึ� งการส่งเสริมการตลาดของกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดง
ประกอบดว้ย 

6.4.1  การโฆษณา 
การโฆษณากลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีแผนการใช ้แผน่พบั และนามบตัร ซึ� ง

เป็นสื�อการโฆษณาที�มีตน้ทุนไม่สูงมากนัก และเป็นสื�อที�สามารถให้ความรู้แก่กลุ่มลูกคา้ได้เป็น
อยา่งดี 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที�5.19 แสดงนามบัตรของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
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ภาพที�5.20 แสดงแผ่นพบัของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
 

6.4.2  การประชาสัมพนัธ์ 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีแผนในการประชาสัมพนัธ์  โดยมีแนวคิดว่าการ

ประชาสัมพนัธ์จะสามารถทาํใหภ้าพลกัษณ์ของกลุ่มดีในความรู้สึกของลูกคา้  โดยทางกลุ่มจะจดัทาํ
วดีิทศัน์นาํเสนอการดาํเนินงานของกลุ่มโดยจะทาํการฉายในการออกแสดงสินคา้ในสถานที�ต่าง ๆ 
เพื�อใหลู้กคา้กลุ่มอนุรักษแ์ละส่งเสริมวิสาหกิจชุมชนรับรู้  และยงัไดจ้ดัทาํป้ายประชาสัมพนัธ์กลุ่ม
เพื�อเป็นจุดสนใจแก่ผูม้าเที�ยวชมงานและสามารถสร้างความน่าเชื�อถือไดเ้ป็นอยา่งดี 
 

6.4.3  การส่งเสริมการขาย 
ทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงไดท้าํการส่งเสริมการขายโดยใชส่้วนลดปริมาณ 

โดยเนน้ส่งเสริมไปยงัพอ่คา้คนกลาง (Trade promotion) ตามที�ไดก้ล่าวในนโยบายราคาเพื�อกระตุน้
พ่อค้าคนกลางให้ซื6 อเกิดพฤติกรรมการซื6 อสินค้าให้เพิ�มมากขึ6 นและช่วยในการกระจายสินค้า  
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สาํหรับคนกลางที�ซื6อไม่ถึงปริมาณที�จะไดส่้วนลดและลูกคา้ทั�วไป จะไม่ให้ส่วนลดโดยเด็ดขาดแต่
จะเตรียมของแถมเป็นของที�ระลึกซึ� งจะเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ให้ตลาดไดรู้้จกั  เนื�องจากตอ้งการรักษา
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑแ์ละยงัจดัวา่เป็นการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑใ์หม่ของกลุ่มดว้ย 
 

6.4.4  การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
ในการเสนอขายของทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีอยู ่2 รูปแบบคือการเสนอ

ขายสําหรับลูกคา้ในประเทศและลูกคา้ต่างประเทศ ในการนาํเสนอสินคา้ต่อลูกคา้ต่างประเทศนั6น
ดาํเนินการโดยประธานกลุ่มซึ� งมีความมั�นใจในคุณภาพสินคา้ ในบางครั6 งกรณีที�ลูกคา้ต่างประเทศ
บางรายไม่ไดม้าดูสินคา้เองจะให้ดูตวัอย่างสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต  หากลูกคา้ชอบก็จะสั�งซื6อ
เปรียบเสมือนการขายแบบเคาะประตูบ้าน ซึ� งลูกค้าส่วนใหญ่จะเดินทางมาดูสินคา้ด้วยตนเอง
เพื�อใหไ้ดสิ้นคา้ตามตอ้งการ    

ส่วนการเสนอขายสินคา้สําหรับลูกคา้ในประเทศนั6นกลุ่มตดัเย็บบา้นดอก
แดง ไม่มีการวางแผนในการส่งพนกังานออกเสนอขายผลิตภณัฑ์ แต่จะใช้พนกังานขายประจาํจุด
จดัแสดงสินค้า (Display) ซึ� งรับหน้าที�โดยสมาชิกกลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดงโดยคดัเลือกผูที้�มี
ความสามารถในการขาย  ยกเวน้ช่องทางจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้จะมีพนกังานของทางห้างฯ ทาํ
หน้าที�อยู่ซึ� งทางกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดงจะได้ทาํการให้ความรู้เกี�ยวกบักลุ่มและความรู้เกี�ยวกบั
ผลิตภณัฑแ์ก่พนกังานขายที�ทางหา้งฯ จดัไว ้ 

โดยพนักงานขายจะต้องมีความสามารถในการขจดัข้อโต้แยง้ในการขาย
สินคา้ไดเ้ป็นอย่างดี   โดยทางกลุ่มสมาชิกกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจะไดรั้บการอบรมการขาย ใน
เรื�องการให้คาํแนะนาํเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์แก่ลูกค้าและตอ้งการการอบรมและพฒันาในเรื�องของ
ความรู้เกี�ยวกบัสินคา้และเทคนิคการขาย  
 

 6.4.5  เหตุการณ์พิเศษทางการตลาด (Event Marketing) 
กลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดงมีแผนในการร่วมงานแสดงสินค้าต่าง ๆ กับ

หน่วยงานทางราชการ เช่น การออกงานแสดงสินคา้ (Trade Show) ร่วมกบักรมส่งเสริมการส่งออก
ที� เมืองทองธานีกรุงเทพฯ  งานฤดูหนาวจงัหวดัเชียงใหม่ เป็นตน้ ซึ� งเป็นช่องทางที�นอกเหนือจาก
ช่องทางประจาํ ส่วนการออกงานแสดงสินคา้ต่างประเทศนั6นจะตอ้งดูถึงค่าใช้จ่ายว่าคุม้หรือไม่  
และในการออกงานแต่ละครั6 งเจา้ของธุรกิจไม่ไดมี้การวางแผนไวล่้วงหนา้ในระยะยาว แต่จะทราบ
จะการแจ้งข่าวสารจากหน่วยงานรับผิดชอบและจะตัดสินใจ โดยวิเคราะห์ความคุ้มค่าและ
หน่วยงานผูจ้ดังาน  สาํหรับการออกงานแสดงสินคา้ในต่างประเทศทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจะ
พิจารณาประเทศที�จะไปว่าเป็นกลุ่ม เป้าหมายหรือมีโอกาสทางการตลาดหรือไม่ โดยพิจารณาจาก
อาํนาจในการซื6อของประชากรในประเทศ หรือยอดขายที�ผา่นมาเป็นประเทศที�เคยไดรั้บคาํสั�งซื6อ
อยา่งต่อเนื�องหรือไม่ก็จะไปร่วมงาน 


