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บทคดัย่อ                           
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 3 ประการ คอื  (1) เพื่อศกึษาระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัในการเลอืกซื้อ
สนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภัณฑ์ฯ  (2) เพื่อศกึษาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ฯ  (3) เพื่อศึกษาปจัจัยที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลติภณัฑฯ์  โดยใชว้ธิกีารวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research)   มเีกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามซึง่ท าการสุ่ม
ตวัอย่างจากผู้บรโิภคทีม่าซื้อผลติภณัฑ ์บรเิวณรา้นคา้ทีจ่ดัจ าหน่าย  ในเขตอ าเภอเมอืงศรสีะเกษ  จงัหวดัศรสีะเกษ  
จ านวน  400 คน  ท าการประมวลผลวเิคราะหข์อ้มูลใชส้ถติิรอ้ยละหาค่าของขอ้มูลทัว่ไป  ค่าเฉลีย่เลขาคณิตและส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐานหาค่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้ผลติภัณฑส์นิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑฯ์  ค่าไคสแควร ์
(X2) หาค่าความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑฯ์                  
 ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิ  อายุระหว่าง  31-40  ปี  สถานภาพสมรส  
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี มอีาชพีหรอืหน้าทีก่ารงานหลกั รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ  รายไดต่้อเดอืน 10,001-
20,000 บาท  ปจัจยัในการตดัสนิใจซื้อเรียงล าดบัตามความส าคญั คือ  ด้านราคา  ด้านส่งเสริมการตลาด  ปจัจยั
ทางดา้นผลติภณัฑ ์ และ ดา้นการจดัจ าหน่าย  พฤตกิรรมในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑส์ว่นใหญ่จะนานๆครัง้ 

 ผลของความสมัพนัธข์องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑฯ์ 
จ าแนกตามปจัจยัดา้นบุคคล ปรากฏว่าไม่มคีวามสมัพนัธ ์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(p <.05) ยกเวน้ปจัจยัทางดา้น
เพศและดา้นการศกึษาทีม่คีวามสมัพนัธอ์ย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ(p <.05)ส่วนปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน
การเลอืกซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑฯ์ ปรากฏว่า ไม่มคีวามสมัพนัธอ์ย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(p < .05) 
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วารสารมนุษยศาสตรแ์ละสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัมหาสารคาม. การประชมุวชิาการมหาวทิยาลยัมหาสารคามวจิยั ครัง้ที ่9 
 

            The purposes of this study to : (1) to study on the factors in the selection of OTOP products 
company (2) to study the consumer behavior in buying OTOP products company (3). To study the factors 
associated with consumer behavior in buying the OTOP products. By using the quantitative survey (Survey 
Research) is a collection of data by query sampling to consumers who buy the product. Shops distributed in 
Muang Si Sa Ket Si Sa Ket province, 400 processing, statistical data analysis. Five percent of the data. 
Average of the math and the standard deviation for the consumer to buy a product of OTOP products, the 
value of chi-square (X2) for the relationship to consumer behavior in buying OTOP products.  
 
              The results showed that Most respondents were female, aged between 31-40 years, education 
level undergraduate. A career or a career major. Government / enterprise employees. Monthly income. 
10,001 to 20,000 baht a factor in the decision to purchase is the price sort by priority the promotion. Factor of 
the product and its distribution. Behavior in buying most products are infrequent. 
              The relationship of the factors that influence consumer behavior and purchases. The One Tambon 
One Product. By personal factors showed no relationship. Statistically significant (p <.05) except for the factor 
of gender and education. A statistically significant relationship (p. <.05) And the factors that affect consumer 
behavior in buying the OTOP products showed no statistically significant relationship (p <.05). 
 
Keywords:  One Tambon One Product. , Indigenous knowledge , Consumer , Consumer behavior 

 
บทน า   
 

  

               ในขณะทีป่ระเทศไทยก าลงัเผชญิปญัหาวกิฤต
ทางเศรษฐกิจ  ประชาชนในทุกระดับล้วนประสบ
ปญัหาความกดดนัและแข่งขนั  โดยเฉพาะประชาชน
ระดบัรากหญ้า  ซึ่งเป็นประชาชนกลุ่มใหญ่ของ
ประเทศถูกรุมเร้าด้วยปญัหาความยากจน  รฐับาลจงึ
ได้จัดนโยบายโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ ์
(ONE TAMBON ONE PRODUCT : OTOP) โดยมี
เป้าหมายมุ่งเน้นให้   แต่ละชุมชนได้น าภูมิปญัญา
ท้องถิ่นมาใช้ในการผลิตและพัฒนาสนิค้า  และทาง
ภาครฐัพรอ้มทีจ่ะเขา้ช่วยเหลอืในดา้นความรูส้มยัใหม่
และการบรหิารจดัการ  เพื่อเชื่อมโยงสนิคา้จากชมุชนสู่
ตลาดทัง้ ในและต่างประเทศ  ด้วยระบบร้านค้า
เครอืข่าย  อนิเตอร์เน็ต  และเพื่อส่งเสริมสนับสนุน
กระบวนการพัฒนาท้องถิ่น สร้างชุมชนที่เข้มแข็ง
พึ่งตนเองได้   โดยประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้าง
งาน  สรา้งรายได้  และน าทรพัยากร   ภูมปิญัญาใน
ทอ้งถิน่มาพฒันาเป็นผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีม่คีุณภาพ  

มจีุดเด่นและสรา้งมลูค่าเพิม่เป็นทีต่อ้งการของตลาดทัง้
ในและต่างประเทศ  ซึง่สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและวถิี
ชวีติทอ้งถิน่นัน้ๆ 
         หลกัส าคญัทีใ่หก้ารสนับสนุนของโครงการหนึ่ง
ต าบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์ ไม่เน้นการให้เงินสนับสนุน
(Subsidy)    แก่ท้องถิ่น  เพราะมักจะไปท าลาย
ความสามารถในการพึ่งตนเอง  รฐับาลเพียงให้การ
สนับส นุนแก่ ชุ มชนต่างๆทางด้าน เทคนิคและ
เทคโนโลยี  เพื่ อที่จะพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์
ตลอดจนช่วยเหลือในด้านประชาสมัพนัธ์  โดยคณะ
กรรรมการอ านวยการหนึ่ งต าบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์
แห่งชาติเห็นชอบให้เกิดตราสญัลกัษณ์ของโครงการ
หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์(ONE TAMBON ONE  
PRODUCT  LOGO) ขึน้เพื่อใชใ้นการประชาสมัพนัธ์
ทีส่ะท้อนความเป็นภูมปิญัญาไทยโครงการหน่ึงต าบล
หนึ่งผลติภณัฑเ์ป็นแนวทางการพฒันาทอ้งถิน่สบืสาน
วฒันธรรม  ทีด่งีามใหค้งอยู่ต่อไปตลอดจนสรา้งความ
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ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้… ชยัวุฒ ิ   เทโพธิ ์

ภาคภูมใิจใหก้บัชุมชนของตนเอง  แนวทางการพฒันา    
ทีส่อดคลอ้งกบัธรรมชาตจิะช่วยพฒันาคุณภาพชวีติให้
สูงขึ้นอยู่กบัธรรมชาติอย่างชาญฉลาดและก่อให้เกิด
ประโยชน์สงูสุด  ช่วยสรา้งก าลงัใจใหเ้กดิขึน้  รวมทัง้
เป็นการสรา้งความเชื่อมัน่ให้กบัหน่วยงานที่จะใหก้าร
สนับสนุน  แนวทางการพฒันานี้จึงเป็นแนวทางการ
ส่งเสริมและสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์โดยมีกิจกรรมทาง
การตลาด  การผลิต  การบริหารการจัดการ  และ
ประยุกต์ ใช้เทคโนโลยีทางด้านการผลิต       ซึ่ง
น าไปสู่การพัฒนาชนบทจนเกิดการสร้างงานสร้าง
รายไดแ้ละน าไปสู่เป้าหมายของการมคุีณภาพชวีติทีด่ี
ของประชากรและวางรากฐานที่ส าคัญของประเทศ
ต่อไป (กติต ิ ลิม่สกุล, 2544: 1) อย่างไรกต็าม  แมว้่า
หน่วยงานของรฐัจะเขา้มาช่วยเหลอืในดา้นองคค์วามรู ้ 
และการบรหิารจดัการ  โดยผ่านกรมพฒันาชุมชนทัง้
ในเรื่องของการส่งเสริม  การพัฒนาคุณภาพสินค้า  
และกระบวนการผลติ  ทัง้ในสว่นของการใชเ้ทคโนโลยี
ทีเ่หมาะสมในการใหค้วามรูท้างวชิาการ  อาท ิ การจดั
อบรม  สัมมนา  ทัง้ในส่วนกลางและส่วนภูมิภาค   
การสนับสนุนการพัฒนาบรรจุภัณฑ์     ให้มีความ
ทันสมัย  เพื่ อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน         
ถงึกระนัน้แลว้กต็าม  ปญัหากย็งัคงมอียู่ซึง่ปญัหาหลกั
ทีพ่บกค็อื  ปญัหาทางด้านการตลาด กล่าวคอื  สนิค้า
ทีผ่ลติไดแ้ลว้นัน้ขายไม่ได ้ และมปีรมิาณลน้ตลาด  ซึง่
เมื่อพจิารณาดแูลว้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑส์่วน
ใหญ่เป็นสนิค้าที่มลีกัษณะคล้ายๆ กนัไม่หลากหลาย
อีกทัง้ยังหาซื้อได้ยาก  รวมทัง้สินค้าส่วนใหญ่จะมี
ตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายอยู่แต่ในเฉพาะกลุ่มวัย
กลางคนขึ้นไป  ที่มีรายได้เป็นของตนเอง  จึงเป็น
ตลาดทีม่กีารแขง่ขนัสงู  ปญัหาทีพ่บอกีอย่างกค็อื การ
ขาดบุคลากรด้านการตลาดโดย เฉพาะ   ทั ้งนี้  
เนื่ องจากปญัหาระดับการศึกษาและข้อจ ากัดด้าน
เ งิ น ทุ น ผ ลิ ต ภัณฑ์ ข อ ง ก ลุ่ ม ผู้ ผ ลิ ต   ก า ร ข า ด
ความสามารถในการแข่งขนั  เนื่องจาก ผลติภณัฑ์มี
คุณภาพต ่ าหรือมีคุณภาพไม่สม ่ าเสมอ  ขาดการ
สื่อสารประชาสมัพันธ์  ผู้ผลิตจึงพยายามที่จะใช้กล
ยุทธ์ในการส่งเสริมการขายในรูปแบบของตนเอง  

เพื่อใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกซือ้และบรโิภคผลติภณัฑ์
ของตน   (เกษม  พพิฒัน์เสรธีรรม, 2547 : 12) 
           การศึกษาหรอืการเรียนรู้ถึงความต้องการที่
แท้จริงของผู้บริโภคว่าเป็นอย่างไรจึงเป็นสิ่งจ าเป็น
ส าหรับผู้ผลิตสินค้าหนึ่ งต าบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์ใน
ปจัจุบันทัง้น้ีเพื่อให้มีการพัฒนาสินค้าของตนเองให้
สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด
โดยค านึงถงึปญัหาดา้นราคา  คุณภาพสนิคา้  รูปแบบ  
ช่องทางการจ าหน่ายของผลติภณัฑ ์ การรบัรูข้่าวสาร
ความรู้      ความเข้าใจในสินค้าหรือโครงการ  สิ่ง
เหล่านี้เองทีจ่ะท าให้ผูบ้รโิภคได้รบัความพงึพอใจมาก
ทีส่ดุ  ซึง่ท าใหก้ระบวนการตลาดเขา้มามบีทบาทและมี
ความส าคญัมากขึน้(ธงชยั  สนัตวิงษ์, 2546 : 33) 
        การศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
ผู้บ ริ โภคในการ เลือกซื้อสินค้า หนึ่ งต าบลหนึ่ ง
ผลติภณัฑ ์ในครัง้นี้        เป็นการวจิยัพืน้ฐานทีท่ าให้
ทราบปจัจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ  พฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคว่ามวีธิกีารเลอืกซือ้  เกณฑใ์นการตดัสนิใจซือ้  
สิง่แวดลอ้มภายนอก หรอืสิง่แวดลอ้มภายใน      ตวัใด
ทีท่ าใหเ้กดิเป็นพฤตกิรรมซือ้ขึน้   แลว้น าขอ้มูลจาก
การวิจยัไปใช้วางแผน  ปรบัปรุง  แก้ไขจุดบกพร่อง
ต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาคุณภาพของ
ผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความต้องการของผูบ้รโิภค   
ทัง้ทางด้านการตลาดและตัวผลิตภัณฑ์  อีกทัง้ผล
การศึกษาที่ได้จะเ ป็นข้อมูลเพื่ อให้หน่วยงานที่
เกี่ยวข้องได้ทราบข้อมูลพื้นฐาน  เพื่อน าไปใช้ในการ
ตดัสนิใจหรอืก าหนดนโยบายได้อย่างมีประสทิธภิาพ
ในล าดบัต่อไปดว้ย      
 

วตัถปุระสงค ์  
 

1. เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจัจยัในการเลอืกซื้อสนิค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืงศรสีะเกษ  จงัหวดัศรี
สะเกษ 

2.เพื่อศกึษาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและ
การเลือกซื้อสินค้าหนึ่ งต าบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองศรีสะเกษ  จงัหวัดศรีสะ
เกษ 
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3.เพื่ อศึกษาปจัจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าหนึ่งต าบล
หนึ่งผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืงศรสีะ
เกษ จงัหวดัศรสีะเกษ 
 
วิธีการศึกษา  
           การวจิยัในครัง้นี้  เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ
(Survey Research)โดยการสร้างแบบสอบถาม 
(Questionnaire)  ทีผู่ว้จิยัไดส้รา้งขึน้มาจากการศกึษา
เอกสารเป็นเครื่องมือ  ในการเก็บข้อมูล ที่จะมา
วเิคราะหข์อ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 
           ขอบเขตดา้นประชากร ศกึษากลุ่มตวัอย่าง
จากผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑห์นึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ ์
ในเขตอ าเภอเมอืง   ศรสีะเกษ   จงัหวดัศรสีะเกษ   
โดยไม่จ ากดัเพศและวยั   
             กลุ่มตัวอย่าง (Sampling) คอื  ผู้บริโภคหรือ
ลูกค้าที่มาซื้อผลิตภัณฑ์ตามร้านค้า  ที่จ ัดจ าหน่าย
สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์ ในเขตอ าเภอเมอืงศรี
สะเกษ จงัหวดัศรสีะเกษ โดยใช้ กลุ่มตวัอย่างจ านวน  
400 ราย ในการวิจยัคร้ังน้ีใช้วธิกีารสุ่มแบบตามความ
สะดวก (Convenience or Accidental Sampling)   
          เครื่ องมือที่ ใช้ ในการวิจัยผู้วิจ ัย เลือกใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืหลกั  ใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล  โดยค าถามในแบบสอบถามมี
ค าถามไดร้วบรวมขึน้จากการศกึษาแนวคดิทฤษฎแีละ
งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง  ซึ่งจะมลีกัษณะและรายละเอยีด
ดงันี้ 
การก าหนดรปูแบบของค าถาม 
            ผูว้จิยัไดย้ดึวตัถุประสงคใ์นการวจิยัเป็นหลกั
ในการตัง้ประเด็นค าถามเพื่อให้ได้มาซึ่งค าตอบที่
สามารถบรรลุเป้าหมายของการศึกษาได้  เน่ืองจาก
เป็นงานวจิยัเชงิส ารวจแบบสอบถามจงึต้องสามารถให้
ขอ้มูลที่ชดัเจนเกีย่วกบัปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ ซึง่เป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Close-ended Questions) ก าหนดค าตอบให้
เลอืกตอบ (Multiple Choice Question) โครงสรา้งและ
รายละเอียดของแบบสอบถาม   ผู้ วิจ ัย ได้แบ่ ง
แบบสอบถาม ออกเป็น  3  สว่น  ดงันี้   

ส่วนที ่1  แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มูลทัว่ไป
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัในการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
           ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม
ของผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์
การทดสอบเครื่องมอื   

เครื่องมือที่ใช้ในแบบสอบถามนัน้  มีความ
จ าเป็นตอ้งท าการทดสอบก่อนน าไปเกบ็ขอ้มลูจรงิ โดย
จะแบ่งเป็นการทดสอบความตรง (Validity) และความ
เชื่อมัน่ (Reliability)  กล่าวคอื 

1. การทดสอบความเทีย่งตรง (Validity) เป็น
การทดสอบความถูกตอ้งของเนื้อหาว่าแบบสอบถามที่
ใช้ครัง้นี้   ผู้ตอบจะสามารถกรอกข้อมูลได้ถูกต้อง
ครบถ้วนตรงตามวตัถุประสงค์ของการศึกษาที่ตัง้ไว้
หรือไม่  ครบถ้วนเพียงใดโดยน าแบบสอบถามที่
สมบูรณ์ก่อนปรับปรุงไปใช้จริงเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญ 
จ านวน 3 ท่าน ประกอบไปด้วย รศ.ดร.วลัลภ  รฐัฉัต
รานนท์ ดร.กฤษณะ  บุหลนั ดร.อภิชา   พรเจรญิกิจ
กุล   ผูเ้ชีย่วชาญไดท้ าการตรวจสอบความถูกต้องของ
เนื้อหาและตรวจสอบภาษาทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม  เพื่อ
รับค าแนะน ามาแก้ไข  สามารถสื่อความหมายได้
ตรงกนัระหว่างผูเ้ขยีนกบัผูต้รวจแบบสอบถาม 

   2. ความเชื่อมัน่ (Reliability)  เป็นการวัด
ความเชื่อถือได้ขอ้มูลและตรวจสอบ ว่าเครื่องมอืที่ใช้
วดันัน้ใหผ้ลการวดัทีส่ม ่าเสมอแน่นอน  คงที ่ มากน้อย
เพยีงใดโดยน าแบบสอบถามไปสอบก่อนใช้จรงิ (Pre-
test) กับกลุ่มตัวอย่างที่จะใช้ท าการศึกษาวิจัยจริง  
จ านวน  30  ราย  และทดสอบความสอดคลอ้งภายใน 
(Internal  Consistency) โดยที่มคี่า  Cronbach’ s 
Alpha ของขอ้ค าถามทัง้หมดเท่ากบั .9191  ซึง่ถือได้
ว่ามคี่าความเชื่อมัน่สงูมากของแบบสอบถาม 
การเกบ็รวบรวมและประมวลผลขอ้มลู 
        แหล่งทีม่าของขอ้มลู (Source of Data) การเกบ็
รวบรวมขอ้มูลทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ แบ่งออกเป็น  2  
สว่น  คอื 
          1.ขอ้มลูปฐมภูม ิ (Primary Data)ไดจ้ากการ
ปฏบิตังิานภาคสนามโดยใชแ้บบสอบถามและ ให้
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ผูต้อบแบบสอบถามดว้ยตนเอง  เป็นค าถามแบบปลาย
ปิด (Close-ended  Questions) ซึง่เป็นค าถามใหเ้ลอืก
และค าถามปลายเปิด  เพื่อแสดงความคดิเหน็ของผูท้ี่
ซือ้ผลติภณัฑใ์นเขตอ าเภอเมอืงศรสีะเกษ จงัหวดัศรี
สะเกษ 

2.ขอ้มูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) ได้มา
จากการเก็บรวบรวมเอกสารทัง้จากผลงาน  การ
คน้ควา้วจิยั  บทความจากหนังสอื  วารสาร  นิยตสาร  
ห นั ง สื อ พิ ม พ์ ท า ง ธุ ร กิ จ   แ ล ะ ค้ น ห า ด้ ว ย
ขอ้มูลคอมพวิเตอร์  เพื่อให้ทราบถึงสภาพของตลาด
ของผลิตภัณฑ์    รวมทัง้แนวคิดและทฤษฎี    ที่
เกีย่วขอ้งกบัทฤษฎคีรัง้นี้   

ประมวลผลข้อมูล  เมื่อเก็บข้อมูลที่ได้จาก
แบบสอบถามตามจ านวนทีก่ าหนดไวแ้ลว้  ผูว้จิยัไดน้ า
แบบสอบถามที่รวบรวมด าเนินการตรวจสอบข้อมูล 
(Editing) เพื่อควบคุมคุณภาพด้านความสมบูรณ์
ค ร บ ถ้ ว น  ( Completeness)  ข อ ง ก า ร ก ร อ ก
แบบสอบถาม  แล้วแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์
ออก  โดยไม่น ามาใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลครัง้นี้  แลว้
น าขอ้มูลทีไ่ดท้ัง้หมดท าการบนัทกึโดยทัง้หมดโดยใช้
เครื่องคอมพิวเตอร์  ประมวลผลข้อมูลงานวิจัยด้วย
โปรแกรมส าเรจ็รปู 
การวเิคราะหข์อ้มลูและสถติทิีใ่ชใ้นการศกึษา 

น าข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามมา
วเิคราะหด์ว้ยคอมพวิเตอร์และโปรแกรมส าเรจ็รูปทาง
สถติเิบือ้งตน้  ดงัต่อไปนี้ 

 1.ร้ อ ย ล ะ  ( Percentage)  ใ ช้ ส า ห รับ
อธบิายลกัษณะปจัจยัดา้นบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 
                 2.ค่าเฉลีย่ (Mean) ใชอ้ธบิายระดบัความ
คดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่างเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ ี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์  ในเขต
อ าเภอเมอืงศรสีะเกษ จงัหวดั    ศรสีะเกษ 
                 3.ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard  
Deviation) ใชอ้ธบิายระดบัความคดิเหน็ของกลุม่
ตวัอย่าง เกีย่วกบัปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ ในเขตอ าเภอเมอืงศรสีะเกษ 
จงัหวดัศรสีะเกษ 

 4.Chi- square เพื่อหาความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม   
ผลการศึกษา  (Browallia  New  16 pt. หนา) 
            ผลการวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามส่วน
ที ่1  เฉพาะทีเ่กีย่วกบั  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบั
การศกึษา  อาชพี  และระดบัรายไดต่้อเดอืน    สรุปได้
ว่า 
          1)  เพศ  ผูต้อบแบบสอบถามเป็น  เพศหญิง  
จ านวน  233  คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.20 และ  เพศชาย 
จ านวน  167  คน      คดิเป็นรอ้ยละ  41.80 
           2)  อายุ  ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ม ีอายุ
ระหว่าง 31-40  ปี  จ านวน 161  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  
40.20  รองลงมาคอื  อายุ  20-30  ปี  จ านวน  116  
คน  คดิเป็นร้อยละ  29                อายุ  41  ปี ขึน้
ไป จ านวน  78  คน  คดิเป็นร้อยละ  19.50  อายุต ่า
กว่า  20  ปี   จ านวน  45  คน      คิดเป็นร้อยละ  
11.30  
           3)  สถานภาพ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มสีถานภาพสมรสจ านวน  256  คนคดิเป็นรอ้ยละ  64  
รองลงมาคือ สถานภาพโสด  จ านวน  144  คน  คิด
เป็นรอ้ยละ  36  
          4)  ระดบัการศกึษา  ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีจ านวน  161  คน  
คดิเป็นร้อยละ  40.20  รองลงมาคอื ต ่ากว่าปวส.หรอื
อนุปรญิญา  จ านวน 108  คน  คดิเป็นร้อยละ  27  
ปวส.หรอือนุปรญิญา  จ านวน  94  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  
23.50  และสูงกว่าปรญิญาตร ี จ านวน  37  คน  คดิ
เป็นรอ้ยละ  9.30 

5)  อาชพีหรอืหน้าที่การงานหลกั  ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่  รับราชการ /พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ  จ านวน  121  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  30.20  
รองลงมาคือ  ประกอบอาชีพส่วนตัว    จ านวน  92  
คน  คดิเป็นร้อยละ  23  นักเรยีน/นักศึกษา  จ านวน  
60  คน  คิดเป็นร้อยละ 15  พนักงานองค์กรเอกชน  
จ านวน  57  คน  คิดเป็นร้อยละ  14.30  แม่บ้าน/
พ่อบา้น  จ านวน  49  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  12.30  
และ อื่นๆ  จ านวน    21  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  5.20 
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6)  รายไดต่้อเดอืน  ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ม ีรายได ้10,000-20,000 บาท จ านวน  165  คน  
คิดเป็นร้อยละ  41.30 รองลงมาคือ รายได้ต ่ ากว่า 
10,000 บาท จ านวน 136 คน   คิดเป็นร้อยละ 34 
รายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน  66  คน  คดิเป็น
ร้อยละ  16.50  และรายได้  30,001  บาทขึ้นไป  
จ านวน  33  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  8.20 

การศึกษาปจัจัยทางการตลาด (4Ps) ที่มี
อทิธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อ     สนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์  ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย  3.93   ซึ่งอยู่ใน
ระดบัมาก  เมื่อพจิารณารายละเอยีดแต่ละดา้น พบว่า  
ผู้บริโภคให้ความส าคัญ กับปจัจัยทางด้านราคา  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.93 อยู่ในระดบัความส าคญัที่มาก 
ด้านส่ง เสริมการตลาด  เ ป็นอันดับรอง    ด้าน
ผลิตภัณฑ์และด้านการจัดจ าหน่าย  โดยมีค่าเฉลี่ย  
เท่ากบั  3.89,  3.87 และ  3.84  ตามล าดบั 
1)  ปจัจยัในการตดัสนิใจดา้นผลติภณัฑ ์
        ป ัจ จัย ในการตัดสิน ใจด้านผลิตภัณฑ์ที่ มี
ความส าคญักบัพฤติกรรมผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อ  
โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั  
3.87 เมื่อพิจารณารายละเอียดตามล าดับ  พบว่า  
ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัมากที่สุด  3  ปจัจยั  คอื  (1) 
รสชาติของผลิตภัณฑ์ฯ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.42  
(2) มลีกัษณะและเอกลกัษณ์เฉพาะที่โดดเด่น  โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.36  (3) ผลิตภัณฑ์มีอายุการเก็บ
รกัษาได้นาน  โดยมค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 4.32  ปจัจยัที่มี
ระดบัความส าคญัมาก  4 ปจัจยั  ไดแ้ก่  (1) วตัถุดบิที่
ใช้มอียู่ในท้องถิ่น  (2) สขีองผลติภณัฑ ์ (3) ผ่านการ
รบัรองมาตรฐาน  (4) รูปแบบภาชนะทีบ่รรจุ (หบีห่อ) 
มคีวามสวยงาม หลากหลายและหลายขนาด  โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.05,  3.96,  3.90  และ  3.76  
ตามล าดบั   
2)  ปจัจยัในการตดัสนิใจดา้นราคา 
            ป ัจ จั ย ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ด้ า น ร า ค า ที่ มี
ความส าคญักบัพฤติกรรมผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อ  
โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั  
3.93  เมื่อพิจารณารายละเอียดตามล าดับ  พบว่า  
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากกบัการขายสนิคา้ในราคาที่

เท่าเทียมกันโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.10  รองลงมา
เป็นการให้ความส าคัญในระดับมากอีก  4  ปจัจัย  
ได้แก่(1) ความหลากหลายของราคา  (2) ราคาของ
ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับคุณภาพ   (3) ก าหนดราคา
อย่างชดัเจน  (4) มกีารใหส้่วนลดที่เหมาะสม   โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.98,  3.97,  3.96  และ  3.78  
ตามล าดบั   
3)  ปจัจยัในการตดัสนิใจดา้นการจดัจ าหน่าย 
           ปจัจยัในการตดัสนิใจดา้นการจดัจ าหน่ายที่มี
ความส าคญักบัพฤติกรรมผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อ  
โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั  
3.84  เมื่อพิจารณารายละเอียดตามล าดับ  พบว่า  
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีส่ดุ  4  ปจัจยั  คอื  (1) มี
สินค้าที่พร้อมจะจ าหน่ายอยู่เสมอ  โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั  4.46  (2) มสีนิคา้อื่นทีข่ายควบกบัผลติภณัฑ์  
โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.40  (3) ความสะอาดของ
สถานทีจ่ าหน่าย  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.35  (4) การ
ซื้อสินค้าได้รับความสะดวก รวดเร็วโดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ  4.25  รองลงมาเป็นการให้ความส าคัญใน
ระดบัมาก  4  ปจัจยัไดแ้ก่  (1) การจดัวางสนิคา้ที่มี
ความหลากหลายและสะดวกในการค้นหา  (2) การ
ตกแต่งรา้นคา้สวยงาม  (3) สถานทีจ่ าหน่ายหรอืท าเล
ทีต่ัง้มคีวามสะดวกในการเดนิทางไปซือ้ผลติภณัฑ ์ (4) 
สถานที่จอดรถเพยีงพอ  โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.09,  
3.97,  3.93  และ  3.76  ตามล าดบั   
4)  ปจัจยัในการตดัสนิใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
                 ปจัจัยในการตัดสินใจด้านการส่งเสริม
การตลาดทีม่คีวามส าคญักบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการ
ตัดสนิใจซื้อ  โดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.89                    เมื่อพิจารณา
รายละเอยีดตามล าดบั  พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
มากที่สุด คือ การจัดร้านตามเทศกาลงานประจ าปี  
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 รองลงมาเป็นการให้
ความส าคัญในระดับมากอีก  3  ปจัจยั  ได้แก่  (1) 
การจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายในโอกาสพเิศษ  โดยม ี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั  4.12  (2) มสีนิคา้ตวัอย่างใหท้ดลอง
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.01  (3) วธิกีารประชาสมัพนัธ ์ 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.45  และความส าคัญระดับ
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ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้… ชยัวุฒ ิ   เทโพธิ ์

ปานกลาง คือการจัดจ าหน่ายที่หน่วยงานราชการ  
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.01   
ผลการวเิคราะหเ์กีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
           ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากผู้บริโภคที่ตอบ
แบบสอบถาม จ านวน 400 คน  มีผู้บริโภคซื้อ
ผลติภณัฑ ์   นานๆครัง้ มากทีสุ่ด  จ านวน  213  คน 
คิดเป็นร้อยละ  53.30  รองลงมา คือ  เดือนละ  1  
ครัง้  จ านวน  142  คน รอ้ยละ  35.50  อาทติยล์ะ  1  
ครัง้  จ านวน  45  คน  คดิเป็น 11.30  
การทดสอบสมมตฐิาน 
           เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันผล
จากการวเิคราะห์โดยการใช้สถิติChi-Square Tests
พบว่า เพศ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลอืก
ซือ้ผลติภณัฑ ์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  
กล่าวคือ  ชายและหญิงมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัโดยมคี่าChi-Square = 7.257,  
Sig = .02        
            อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์แตกต่างกนัผลจาก
การวิเคราะห์โดยการใช้สถิติ  Chi-Square Tests  
พบว่า  อายุไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑ์  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั  
.05   ก ล่าวคืออายุมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างกัน  โดยมีค่า Chi-Square  = 
3.714, Sig = .715   
            สถานภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์แตกต่างกนัผลจาก
การวิเคราะห์โดยการใช้สถิติ  Chi-Square Tests  
พบว่า  สถานภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั  .05  กล่าวคือ  สถานภาพมพีฤติกรรมในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างกัน  โดยมีค่า Chi-
Square  =  1.72,  Sig = .423    
สรุปผลการศกึษาวจิยั  

 การศึกษาท าวิจัยเรื่อง ปจัจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภคและการเลอืกซื้อสนิค้าหนึ่งต าบล
หนึ่งผลติภณัฑ์ในเขต  อ าเภอเมอืงศรสีะเกษ  จงัหวดั

ศรีสะเกษ  โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษา  3  
ประการ  คอื  (1)เพื่อศกึษาระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบั
ปจัจยัในการเลอืกซื้อสนิค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
(2)เพื่อศกึษาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการเลอืก
ซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ ์(3)เพื่อศกึษาปจัจยั
ทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมผู้บรโิภคและการเลอืก
ซือ้ผลติภณัฑ ์โดยใช้แนวคดิและทฤษฎทีางการตลาด
ทีเ่กี่ยวขอ้งกบั  ผู้บรโิภคมาเป็นแนวทางในการศกึษา
ครัง้นี้  ในการส ารวจภาคสนามได้เลอืกกลุ่มตวัอย่าง  
400  คน  ด า เนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามแล้วน าข้อมูลที่ได้มาประมวลผล  โดย
วธิกีารสถติเิชงิพรรณนา  แลว้น ามาสรุปผล  อภปิราย
ผลการศึกษาและเขียนข้อเสนอแนะ  ซึ่งได้แบ่ง
ออกเป็น  4  ส่วน  คอื  (1) สรุปผลการวจิยั  (2) การ
อภปิรายผล (3) ขอ้เสนอแนะ  ในการศกึษาครัง้นี้  และ 
(4) ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครัง้ ต่อไป  ซึ่งมี
รายละเอยีดดงัต่อไปนี้  
 ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์
           จากผลการศึกษาปจัจัยในการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์ พบว่า  ภาพรวมของปจัจยัในการตดัสนิใจ
ซื้อ  ทัง้ 4 ด้าน ล้วนแต่มีความส าคัญมากในการ
ตัดสินใจซื้อ  เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน  ปรากฏว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปจัจยัทางด้านราคามาก
ทีสุ่ด  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.93  รองลงมาเป็นทางดา้น
ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย  เท่ากับ 3.89  ด้าน
ผลิตภัณฑ์  มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.87 และด้านการจดั
จ าหน่าย   มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั  3.84   
       1)  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  ผลการวเิคราะห์
ขอ้มลูพบว่า  มรีะดบั  ความส าคญัมากทีส่ดุ  3  ปจัจยั  
คือ (1) รสชาติของผลิตภัณฑ์ฯ (2) มีลักษณะและ
เอกลกัษณ์เฉพาะทีโ่ดดเด่น  (3) ผลติภณัฑ์มอีายุการ
เกบ็รกัษาได้นาน  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.42  4.36 
และ  4.32  ตามล าดับ  ระดับความส าคัญมาก 4 
ปจัจยั คอื  (1) วตัถุดบิที่ใชม้อียู่ในท้องถิ่น  (2) สขีอง
ผลติภณัฑ ์ (3) ผ่านการรบัรองมาตรฐาน  (4) รูปแบบ
ภาชนะที่บรรจุ (หีบห่อ)มีความสวยงาม หลากหลาย
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และหลายขนาด  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.05,  3.96,  
3.90  และ  3.76  ตามล าดบั   
        2)  ดา้นราคา (Price) ผลการวเิคราะหข์อ้มูล
พบว่า  ระดบัความส าคญัมาก 5  ปจัจยั  คอื  (1)การ
ขายสินค้ า ใ นราคาที่ เท่ า เทียมกัน   ( 2)  คว าม
หลากหลายของราคา  (3) ราคาของผลิตภัณฑ์
เหมาะสมกบัคุณภาพ  (4) ก าหนดราคาอย่างชดัเจน  
(5) มกีารใหส้่วนลดทีเ่หมาะสม  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.10,  3.98,  3.97,  3.96  และ  3.78  ตามล าดบั 
         3)  ด้านการจดัจ าหน่าย (Place)  ผลการ
วเิคราะหข์อ้มูลพบว่า  ระดบัความส าคญัมากที่สุด 4 
ปจัจยั  คอื (1) มสีนิคา้ทีพ่รอ้มจะจ าหน่ายอยู่เสมอ  (2) 
มสีนิคา้  อื่นทีข่ายควบกบัผลติภณัฑ ์ (3) ความสะอาด
ของสถานที่จ าหน่าย  (4) การซื้อสนิค้าได้รบั  ความ
สะดวก รวดเร็ว  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.46, 4.40, 
4.35 และ 4.25  ตามล าดบั  ระดบัความส าคญัมาก 4 
ปจัจัย  ได้แก่  (1) การจัดวางสินค้าที่มีความ
หลากหลายและสะดวก ในการคน้หา   (2) การตกแต่ง
ร้านค้าสวยงาม  (3) สถานที่จ าหน่ายหรือท าเลที่ตัง้        
มคีวามสะดวก   ในการเดนิทางไปซื้อผลติภณัฑ์  (4) 
สถานที่จอดรถเพยีงพอ  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.09, 
3.97, 3.93  และ  3.76  ตามล าดบั    
             4)  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  พบว่า      ระดบัมากที่สุด 1 
ปจัจยั  คอื การจดัรา้นตามเทศกาลงานประจ าปี  โดย
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.30   ระดบัมากอกี  3  ปจัจยั  คอื  
(1) การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในโอกาสพิเศษ  
(2 )  มีสินค้าตัวอย่ างให้ทดลองชิม  (3 )  วิธีการ
ประชาสมัพันธ์  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.12, 4.01  
และ  3.45  ตามล าดับ  ระดบัปานกลาง 1 ข้อ  คือ      
การจดัจ าหน่ายที่หน่วยงานราชการ  โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั  3.01  
ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม
ผู้บ ริ โภคในการ เลือกซื้อสินค้าหนึ่ งต าบลหนึ่ ง
ผลติภณัฑ ์ 
                 ปรากฏว่า  ผลิตภัณฑ์  ราคา  การ
ส่งเสริมการตลาด  และช่องทางการจัดจ าหน่าย มี

ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์
ไม่แตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมตฐิาน   
 กลุ่มตวัอย่างที่มปีจัจยัดา้นบุคคลต่างกนั
จะมพีฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้สนิคา้หนึ่ง
ต าบลหนึ่งผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั 

 สมมติฐานที่   1   เพศแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมและการเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
                 ผลการศึกษายอมรับสมมติฐาน  โดย
พบว่า  เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและการเลอืก
ซือ้ผลติภณัฑ์  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(p < .05) 
และจากการทดสอบเป็นรายคู่ดว้ย  Cramer V พบว่า
เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมและการเลือกซื้อ
ผลติภณัฑ ์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(p < .05) 

 สมมติฐานที่   2   อายุ แตกต่างกันมี
พฤตกิรรมและการเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
                 ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดย
พบว่า  อายุไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมและการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์ อย่างไม่มนีัยส าคญัทางสถติ ิ(p < 
.05) 

 สมมตฐิานที ่ 3  สถานภาพแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมและการเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
                 ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดย
พบว่า  สถานภาพไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและ
การเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์  อย่างไม่มนีัยส าคญัทางสถติ ิ
(p < .05) 

 สมมตฐิานที ่ 4  ระดบัการศกึษาต่างกนัมี
พฤตกิรรมและการเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
          ผลการศึกษายอมรับสมมติฐาน  โดยพบว่า  
ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมและการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ (p < 
.05)  และจากการทดสอบเป็นรายคู่ ด้วย  Gamma  
พบว่าการศกึษาไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมและ
การเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(p 
< .05) 
             สมมติฐานที่  5  อาชพีต่างกนัมพีฤติกรรม
และการเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
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ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้… ชยัวุฒ ิ   เทโพธิ ์

            ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดยพบว่า  
อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและการเลอืกซือ้
ผลติภณัฑ ์ อย่างไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ(p < .05) 

สมมติฐานที่   6   ระดับรายได้ต่างกันมี
พฤตกิรรมและการเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั 
            ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดยพบว่า  
ระดบัรายได้ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมและการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑ์  อย่างไม่มนีัยส าคญัทางสถติ ิ(p < 
.05) 
            ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการ
เลอืกซือ้สนิคา้หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑแ์ตกต่างทีก่นั  

สมมติฐานที่  7  ผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้   
            ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดยพบว่า 
ผลิตภัณฑ์ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภค
และการเลอืกซือ้  อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(p < .05) 

สมมติฐานที่  8  ราคามีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้ 
           ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดยพบว่า 
ราคาไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคและ  
การเลอืกซือ้  อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(p < .05) 

สมมติฐานที่  9  ช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้ 
            ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดยพบว่า
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ
(p < .05) 

สมมติฐานที่  10  การส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้ 
            ผลการศึกษาปฏิเสธสมมติฐาน  โดยพบว่า
การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคและการเลอืกซือ้  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ
(p < .05) 
 การอภปิรายผล 

การศกึษาเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
ผู้บริโภคและการเลือกซื้อสินค้าหนึ่ งต าบลหนึ่ ง
ผลติภณัฑ์ในเขตอ าเภอเมอืงศรสีะเกษ  จงัหวดัศรสีะ
เกษ   สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 

                 ปจัจยัลกัษณะสว่นบุคคล 
           เพศ  ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคที่มีเพศ
ต่างกันมีพฤติกรรมและการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  ที่
แตกต่างกนั  สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของธญัพร  ลิม่
ศลิา (2543)และ ร้อยเอกหญิง    ศริพินัธ ์ เป่ียมพอด ี
(2548)  โดยที่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ทีเ่ลอืกซื้อสนิค้าหนึ่ง
ต าบลหนึ่งผลติภณัฑ ์เป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย  
           อายุ   ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคที่มีอายุ
ต่างกนัมพีฤตกิรรมและการเลอืก    ซือ้ผลติภณัฑท์ีไ่ม่
แตกต่างกนั      ซึง่สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของธญัพร  
ลิม่ศลิา (2543) และ รอ้ยเอกหญงิศริพินัธ ์ เป่ียมพอด ี
(2548) พบว่า ปจัจัย  เพศ  อายุ  และรายได้ ไม่
สมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ดอกไมป้ระดษิฐ ์ แต่เป็นน่า
สงัเกตว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้หนึ่งต าบล
หนึ่งผลติภณัฑจ์ะมอีายุ  26 - 35 ปี มากกว่ากลุ่มอายุ
อื่น  

        สถานภาพ  ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคที่มี
สถานภาพต่างกันพฤติกรรมและการ เลือกซื้ อ
ผลติภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั  โดยทีส่มรส มากกว่าโสด  
ทัง้นี้ไม่สอดคลอ้งศริวิรรณ  เสรรีตัน์ (2543)  กล่าวถึง
ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค  
ว่าประกอบดว้ย ปจัจยัดา้นสงัคม  ได้แก่  กลุ่มอ้างองิ  
ครอบครวั  บทบาทและสถานะของผูซ้ือ้ 
                  ระดบัการศกึษา  ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศกึษาต่างกนัมพีฤตกิรรมและการเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑท์ี่แตกต่างกนั  ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยั
ของสายเพชร  อกัโข  (2548)  โดยที่ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่ที่เลือกซื้อสินค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์จะมี
การศกึษาปรญิญาตร ีมากกว่ากลุ่มระดบัอื่น          
                   อาชพี  ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ต่างกันมีพฤติกรรมและการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ไม่
แตกต่างกนั  สอดคล้องกบัผลงานวิจยัของสายเพชร  
อกัโข (2548) และสอดคล้องกบัแนวคดิของศริวิรรณ  
เสรรีตัน์  และคณะ  (2541 : 134)  กล่าวว่า  อาชพี 
(Occupation) และโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic 
Circumstances)  หรือรายได้ (Income)  ของแต่ละ
บุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสนิค้า
และบรหิารทีแ่ตกต่างกนั  ในสภาวะเศรษฐกจิตกต ่าผูท้ี่
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มีรายได้ต ่ า  อ านาจการซื้อ  ทัศนคติเกี่ยวกับการ
จ่ายเงินและการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ  จะ
เปลีย่นแปลงตามสภาวะเศรษฐกจินัน้ดว้ย 

ระดบัรายได้  ผลการวจิยัพบว่าผู้บรโิภคที่มี
ระดับรายได้ต่างกันมีพฤติกรรมและการเลือกซื้อ
ผลติภณัฑ ์ ทีไ่ม่แตกต่างกนั  สอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ  
รอ้ยเอกหญงิศริพินัธ ์ เป่ียมพอด ี (2548)ซึง่ไดท้ าการ
วิจยั เรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสนิใจซื้อดอกไม้ประดิษฐ์ของผู้บริโภคในเขต
ก รุ ง เ ทพมห านค ร ”  พบ ว่ า   ใ น ก า รทดสอบ
ความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะทางเศรษฐกจิและสงัคม  
ปจัจัย  เพศ  อายุ  และรายได้ไม่สัมพันธ์กับ การ
ตัดสนิใจซื้อดอกไม้ประดิษฐ์  ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด  และไม่สอดคล้องกบัแนวคดิของอดุลย ์ จา
ตุรงคกุล (2545 : 421-423)  กล่าวว่า  ความแตกต่าง
ของรูปแบบการใช้ชีวิตมีความเกี่ยวพนั  กบัชัน้ทาง
สงัคม  ซึ่งประกอบดว้ย  อาชพี  แหล่งรายได้  เขตที่
อยู่อาศยั  และประเภทของทีอ่ยู่อาศยั วถิทีางที่บุคคล
ใช้จ่ายเงินมักจะแสดงให้เห็นว่าเขารู้สึกอย่างไร  
งบประมาณของผูบ้รโิภคแสดงให้เหน็เหน็ถึงความคดิ
เกีย่วกบัความตอ้งการและพฤตกิรรมทีเ่คยปฏบิตัิ  ชัน้
ทางสงัคมมี อิทธิพลต่อรายจ่ายเพื่อการบริโภคมาก
และขัน้ทางสงัคมเป็นเครื่องมอืชี้ที่ส าคญัในการเลอืก
ร้านค้า  บุคคลในสงัคมชัน้สูงจะแสวงหาและใช้จ่าย
ตามรา้นคา้ทีม่สีนิคา้ของบุคคลชัน้สงู  นอกจากนี้  การ
เป็นสมาชกิและการระบุชัน้ของสงัคมจะมผีลกระทบต่อ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจและการตลาด  ซึ่งมีทัศนคต ิ 
ประสบการณ์  และการปฏบิตัติอบต่อกนักบัครอบครวั
และสภาพแวดลอ้มในสงัคม 

ลกัษณะปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค
และการเลอืกซือ้สนิคา้หนึ่งต าบล  หนึ่งผลติภณัฑ ์  ใน
เขตอ าเภอเมอืงศรสีะเกษ   จงัหวดัศรสีะเกษ    
            ดา้นผลติภณัฑ ์ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมาก
ทีส่ดุโดยเรยีงล าดบัจากมากไปหาน้อยไดด้งันี้  รสชาติ
ของผลิตภัณฑ์ฯ   มีลกัษณะและเอกลกัษณ์เฉพาะที่
โดดเด่น  ผลิตภัณฑ์มีอายุการเก็บรักษาได้นาน  
วตัถุดบิทีใ่ชม้อียู่ในทอ้งถิน่  สขีองผลติภณัฑ ์ ผ่านการ
รับรองมาตรฐาน  รูปแบบภาชนะที่บรรจุ  (หีบห่อ)       

มีความสวยงาม  หลากหลายและหลายขนาด  
สอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ  ปฏพิร  โพธริงัสยิากร 
(2544)และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ  เสร ีวงษ์มณฑา 
(2542: 95)  กล่าวว่า  การเรียนรู้ของผู้บริโภคเป็น
กระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับความรู้และได้
ป ร ะ สบก า ร ณ์   โ ด ย ก า รซื้ อ แ ล ะบ ริ โ ภ คซึ่ ง มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมที่เกี่ยวข้องในอนาคตจะ
เห็น ว่ า ลัก ษณะก า ร เ รี ย น รู้ ข อ ง ผู้ บ ริ โ ภค เ ป็ น
กระบวนการซึ่งปรากฏและเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  
ทัง้ความรู้และประสบการณ์ใหม่ซึ่งมผีลต่อพฤติกรรม
การบรโิภคในอนาคต และสายเพชร  อกัโข  (2548)  
พบว่าส่วนประสมทางการตลาดทัง้  4  ด้านทีม่ผีลต่อ
การเลือกซื้อผ้ากาบบัวไม่แตกต่างกัน ยกเว้น
โดยเฉพาะแหล่งทีจ่ าหน่ายทีม่รีา้นจ าหน่ายของฝาก 
                ดา้นราคา  ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากกบัการ
ขายสนิคา้ในราคาทีเ่ท่าเทยีมกนั  รองลงมาเป็นการให้
ความส าคญัเกีย่วกบัความหลากหลายของราคาทีม่ใีห้
เลอืกซื้อ  ราคาของ ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกบัคุณภาพ  
ก าหนดราคาอย่างชัดเจน       มีการให้ส่วนลดที่
เหมาะสมสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ       พลพรรธน์  
อภวิฒันลงัการ (2549)  และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ  
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ (2541 : 35) กล่าวว่า
ลูกค้าหรือผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง (Value)  
ผลติภณัฑ์กบัราคา (Price)  ผลติภณัฑน์ัน้  ถ้าคุณค่า
สงูกว่าราคาเขาจะตดัสนิใจซือ้  ดงันัน้ผูก้ าหนดกลยุทธ์
ดา้นราคาตอ้งค านึงถงึคุณค่าทีร่บัรู ้(Perceived Value) 
ในสายตาของลูกค้า  ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรบั
ของลูกค้าในคุณค่าผลติภณัฑ์สูงกว่าราคาผลิตภัณฑ ์ 
ราคากบัการสง่เสรมิการตลาด (Price and Promotion)
ไม่ว่าจะเป็นการส่งเสริมการตลาดในรูปการโฆษณา 
(Advertising)การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling)  การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion)การ
ประชาสมัพนัธ ์(Public  Relation หรอื PR)  จะต้อง
สอดคล้องกบัระดบัราคา  และภาพลกัษณ์ของสนิค้า
ของเครื่องมือเหล่านี้  จะมีส่วนช่วยให้ระดับราคาที่
ตัง้ขึน้เป็นทีย่อมรบัของผูบ้รโิภค  ท าให้วตัถุประสงคใ์น
การเลอืกซือ้ และเหตุผลในการเลอืกซือ้ โดยซือ้ไปฝาก  
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มีความสมัพันธ์กับราคาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั .05 
           ด้ านช่ อ งทางการจัดจ าห น่ าย   พบว่ า
วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อ ไม่มีความสัมพันธ์กับ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดับ .05  กล่าวคือ วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อมี
พฤติกรรมและการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  ดังนั ้น          
ผูจ้ าหน่าย  ควรใหค้วามสนใจในเรื่องของการตกแต่ง
รา้นใหเ้ป็นระเบยีบสวยงาม  สะอาด  สามารถเลอืกซือ้
ไดส้ะดวก  และควรขยายแหล่งจ าหน่ายออกไปยงัต่าง
อ าเภอหรือต่างจังหวดั  เนื่องด้วยมีผู้บริโภคจ านวน
มากที่ไม่มีโอกาสเดินทางมาที่อ าเภอเมืองศรีสะเกษ 
บ่อยครัง้นกั เพราะผูบ้รโิภคนิยมซือ้ไปเป็นของฝาก 

       ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด   พ บ ว่ า 
วตัถุประสงคใ์นการเลอืกซือ้ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
.05 กล่าวคอื  วตัถุประสงคใ์นการเลอืกซือ้มพีฤตกิรรม
และการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์  โดยเป็นส่วนที่ผู้ผลติ  ผู้
จ าหน่ายและผู้บริโภคให้ความสนใจน้อย  ทัง้นี้อาจ
เน่ืองมาจากปญัหาทางด้านเงินทุนในการโฆษณา
ประชาสมัพนัธก์ไ็ดจ้ากการศกึษาปรากฏว่า  ผูบ้รโิภค
รบัรู้เรื่องของผลิตภัณฑ์จากคนใกล้ชิดมากที่สุด  ซึ่ง
แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภครับรู้        กิจกรรรมการ
สง่เสรมิการตลาดอยู่ในเกณฑน้์อย  รองลงมาคอื  การ
จัดร้านตามเทศกาลงานประจ าปี/ งานแสดงสินค้า 
OTOP  ดงันัน้เพื่อเป็นการประชาสมัพนัธผ์ลติภณัฑใ์ห ้ 
เป็นทีรู่จ้กักวา้งขวางมากขึน้  ผูผ้ลติและผูจ้ าหน่ายควร
เพิม่การส่งเสรมิการตลาดในส่วนนี้บ้าง  เพื่อเผยแพร่
ผลติภณัฑ์ให้ผู้บริโภคได้รู้จกั  ซึ่งหากผู้บรโิภคได้รบั
การต้อนรับที่ดี  น่าประทับใจ  ก็จะเป็นการช่วย
เผยแพร่โดยการบอกต่อๆไป  กจ็ะเกดิการมาเยีย่มชม
และซื้อสนิค้าในครัง้ต่อๆไปด้วย  ดงันัน้การส่งเสริม
การขายเป็นกจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดในอนัที่จะ
กระตุ้นและเร่งเร้าให้ ผู้บรโิภคตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์ 
รวมถึง  กิจกรรม  การลด  แลก  แจกแถม  ควร
ก าหนดเงื่อนไขที่ น่าสนใจและดึงดูดให้ผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายตอ้งการเขา้ร่วมกจิกรรมดงักล่าวของแต่
องค์กร  ไม่ควรด าเนินการจัดการให้เป็นลักษณะ

ประจ า  แต่ควรด าเนินการในลกัษณะการตลาดตาม
สถานการณ์ที่จะมีความเหมาะสมและกระตุ้นความ
สน ใ จ ขอ งผู้ บ ริ โ ภ คก ลุ่ ม เ ป้ าหม าย ไ ด้ อ ย่ า ง ม ี
ประสทิธภิาพมากกว่า 
          ดงันัน้  ผูว้จิยัสามารถกล่าวโดยสรุปไดว้่า  กล
ยุทธ์ทางการตลาดเป็นสิ่งส าคัญที่จ ะท าให้องค์กร
ประสบผลส าเรจ็ทางดา้นการตลาดเป็นอย่างมากโดยผู้
ทีม่หีน้าทีเ่กีย่วขอ้งกบังาน  ดา้นการผลติและจ าหน่าย
จะต้องหมัน่ติดตามและตรวจสอบข้อมูลจากลูกค้าอยู่
ตลอดเวลา  ทัง้ทางด้านความต้องการและความพึง
พอใจของลูกคา้  เพื่อทีจ่ะสามารถปรบัปรุงและพฒันา
สินค้าและบริการให้สามารถตอบสนอง ต่อความ
ต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุดใน ด้านผลิตภัณฑ ์
ควรที่จะให้ความสนใจ ไปจนถึงการบรรจุหีบห่อให้
ไดร้บัความปลอดภยัเนื่องจากเป็นผลติภณัฑท์ีแ่ตกงา่ย
และมกีลิน่ในประเภทอาหาร  สว่นในดา้นราคา  ผูผ้ลติ
และผู้จ าหน่ายควรร่วมมือกนัในเรื่องของการก าหนด
ราคามาตรฐานของผลติภณัฑ์  ซึ่งจะมผีลท าใหข้ยาย
ตลาดได้กว้างขวางมากขึ้น  ซึ่ งการที่จะท า ให้
ผลติภณัฑ์มรีาคาได้มาตรฐานนัน้จะต้องมกีารบรหิาร
ระบบภายในให้มีประสทิธิภาพและประสิทธิผลด้วย  
ดา้นทีต่ัง้และช่องทางการจดัจ าหน่าย  นอกจากจุดทีต่ัง้
ร้าน  การจัดวางสินค้าภายในร้าน  การเพิ่มช่อง
ทางการจ าหน่ายกเ็ป็นอกีทางหนึ่งทีจ่ะท าให้ยอดขาย
เพิ่มขึ้นได้  และยังเป็นการโฆษณาประชาสัมพันธ์     
อกีดว้ยผูผ้ลติและผูจ้ าหน่ายจงึควรมกีารออกรา้นนอก
สถานที่บ้าง  เช่น  ตามงานเทศกาลต่างๆ  เพื่อให้ได้
สามารถพบกบัผู้บริโภคได้โดยตรงและสะดวกยิ่งขึ้น  
ซึ่งการออกร้านนี้อาจจะด าเนินการโดยกลุ่มธุรกิจ
เอกชนร่วมกบัภาครฐั  ดา้นการสง่เสรมิการตลาดควรมี
การประชาสัมพันธ์ ให้ผู้บริ โภคทราบถึงความ
เคลื่อนไหวของ  การผลติและจ าหน่าย  โดยการแนะ
รูปแบบใหม่ที่ท าการผลิตออกมา  หรือท าการแจ้ง
ข่าวสาร  การจ าหน่ายผลติภณัฑ์เป็นระยะๆ กจ็ะเป็น
การขยายกลุ่มผูบ้รโิภคไดม้ากยิง่ขึน้สบืไป  
ขอ้เสนอแนะ 
         เชงิวชิาการ 
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1)  จากแนวคิดเกี่ยวกับภูมิปญัญาท้องถิ่น  
ซึ่งเป็นปจัจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จสูงสุดของสินค้า
หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์  กล่าวคือ  ผู้ประกอบการ
ตอ้งมคีวามรอบรูแ้ละความเชีย่วชาญในอาชพีทีต่นเอง
ท ามายาวนาน  โดยมีการถ่ายทอดภูมิปญัญาและ
พฒันาต่อยอดสู่คนรุ่นหลงัอย่างต่อเนื่อง  มีการ
เชื่อมโยงภูมิปญัญาและวฒันธรรมท้องถิ่นและความ
เป็นไทยให้มีความสอดคล้องกับตลาดสากล  ต้องมี
ความเป็นเอกลกัษณ์ไม่ขดัต่อวฒันธรรมและวิถีชีวิต
ของผู้บริโภค  มีการวิจัยและพัฒนา  โดยมีการ
ออกแบบที่แตกต่างออกไปท าให้มีความโดดเด่น
เฉพาะตวั  เน้นความคดิ  เชงิสรา้งสรรค ์ มกีารศกึษา
ความต้องการของลูกค้า  เพื่อพฒันาผลิตภัณฑ์และ
ศกึษาแนวโน้ม  ความตอ้งการของลกูคา้ในปจัจบุนัและ
อนาคต 
            2)  จากทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า  ควรมีการปรับปรุงให้เป็นไปใน
ทศิทางทีด่ขี ึน้        ดว้ยการโฆษณา  ประชาสมัพนัธ ์ 
รวมทัง้สง่เสรมิการขายดว้ยรปูแบบต่างๆ 
             3)  จากทฤษฎีกระบวนการตัดสนิใจ  เรา
สามารถ   จงูใจผูบ้รโิภคดว้ยการกระตุ้นความต้องการ
เพื่อน าไปสู่พฤติกรรมที่เราคาดหวงัได้  เช่น  การลด
ราคา  การผลิตสินค้าใหม่ๆออกมา ให้เกิดความ
ต้องการมากขึ้น  เป็นการสร้างความแตกต่างให้กับ
ผลิตภัณฑ์  และการบริการ ที่แตกต่างจาก        คู่
แข่งขัน ท าผู้บริโภคเกิดความต้องการที่จะบริโภค
สนิคา้ของเรา 
           4)  จากทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  ที่
เน้นการจดัการ  4  ดา้นคอืดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นส่งเสรมิการขาย 
โดยเราตอ้งมกีารพฒันากจิการใหม้กีารส่งเสรมิจดัการ
ทัง้ 4 ด้าน  เพื่อน าไปสู่การได้เปรียบทางการแข่งขนั  
เช่น  พฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพเพิม่มากขึน้  โดยมี
ราคาที่เหมาะสม     ลดต้นทุนค่าใช้จ่ายมีการจัด
จ าหน่ายในหลายช่องทางเพื่อใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้าก
ขึน้  ตลอดจนการสง่เสรมิการขายเพื่อจูงใจผูบ้รโิภคให้
มทีศันคตแิละความตอ้งการสนิคา้ของเรามากขึน้ 
        เชงินโยบาย 

จากการศึกษาครัง้นี้   ผู้วิจ ัยพบว่า   ใน
ภาพรวมโครงการหนึ่ งต าบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์เป็น
นโยบายที่ดีในการส่งเสริมให้แต่ละชุมชนได้ใช้ภูมิ
ปญัญาทอ้งถิ่นมาใช้ในการพฒันา  ผลติสนิคา้  โดยที่
รฐัพรอ้มเขา้ไปให้ความช่วยเหลอืในด้านความรูต่้างๆ  
รวมทัง้ดา้นการตลาด  เพื่อสรา้งใหชุ้มชนเขม้แขง็และ
สามารถพึง่ตนเองไดแ้ต่อย่างไรกต็ามโครงการดงักล่าว
ก็ยังมีอุปสรรคและปญัหาอยู่ ไม่ น้อยที่ร ัฐควรจะ
ด าเนินการเพื่อพฒันาสนิค้าหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์
ใหส้ามารถเพิม่ระดบัขดีความสามารถในการแขง่ขนัให้
มีประสิทธิภาพเพิ่มมากยิ่งขึ้นอันน าไปสู่การสร้าง
รายได้  สร้างความเข้มแข็งและการพึ่งตนเองของ
ชุมชนให้ยัง่ยนืได้ในระยะยาว  ดงันัน้จงึขอเสนอแนะ
แนวทางทีอ่าจจะเป็นประโยชน์ต่อปจัจยัทีส่่งผลใหเ้กดิ
ความส าเรจ็ของผลติภณัฑ ์OTOP ในเขตอ าเภอเมอืง
ศรีสะเกษ   จังหวัดศรีสะเกษ   หรือจังหวัดอื่นๆ 
เพื่อใหโ้ครงการ OTOP นี้ ประสบผลส าเรจ็มากยิง่ขึน้  
ซึง่จะสง่ผลดต่ีอชุมชนต่างๆและเศรษฐกิจของประเทศ
ใหด้ยีิง่ขึน้ไปดว้ยดงันี้ 
        1)  สนับสนุนและส่งเสรมิภูมปิญัญาพื้นบ้าน
อย่างจริงจงัให้เกิดการต่อยอดและพฒันาภูมิปญัญา
พืน้บา้นสูส่ากล  ไดแ้ก่ 

 (1)  ผลกัดนัและช่วยเหลอืชุมชนท้องถิ่น
ใหม้กีารจดบนัทกึภูมปิญัญาพืน้บา้น 

 (2) รวบรวมภูมิปญัญาพื้นบ้านเพื่อจด
ลขิสทิธิ/์ สทิธบิตัรอย่างจรงิจงั 

 (3) เผยแพร่ภมูปิญัญาทอ้งถิน่ พืน้บา้น 
ใหเ้ขา้ไปสู ่สถาบนัการศกึษาทุกระดบัอย่างถัว่ถงึ 

 (4) พัฒนาภูมิปญัญาพื้นบ้านสู่สากล  
ด้วยการน า เทคโนโลยีการจัดการสมัย ใหม่มา
ประยุกตใ์ชก้บัภูมปิญัญา 

     (5) จัดตัง้ศูนย์วิจัยและพัฒนาพื้นบ้าน
ประจ าอ าเภอหรอืจงัหวดั 
          2) นโยบายด้านการพฒันาเทคโนโลย ี เพื่อ
ยกระดบัขดีความสามารถ 

 (1)  บรกิารทีป่รกึษา  โดยสรา้งพนัธมติร
และเครือข่ายระหว่างรัฐกับหน่วยงานระดบัท้องถิ่น
(ชุมชน)  และสถาบนัการศกึษา  ในการใหค้ าปรกึษา
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การจดัการการผลติ    การออกแบบการผลติ  และช่วย
พฒันาเทคโนโลยใีหม่ๆ 

 (2 )   สนับสนุนการจัดหา เครื่ องมือ  
เครื่องจกัรทีท่นัสมยัใหก้บัผูป้ระกอบการชุมชน 

 (3) เสริมสร้างศักยภาพในการบริหาร
จัดการองค์กรธุรกิจให้กับผู้ประกอบการผลิตภัณฑ ์ 
OTOP อย่างทัว่ถงึ 
         3) สรา้งความเชื่อมโยงผูผ้ลติชุมชนครบวงจร  
และใหค้วามส าคญักบัรายเลก็  รายย่อยใหม้ากขึน้   

 (1)  ส่งเสริมธุรกจิสมัพนัธ์ในแต่ละพื้นที ่ 
เพื่อสร้างความร่วมมือและสนับสนุนช่วยเหลอืซึ่งกนั
และกนั 

 (2 )   ส่ ง เสริมรายย่อยให้ได้รับการ
สนบัสนุนปจัจยัพืน้ฐานในการประกอบการอย่างทัว่ถงึ
และต่อเนื่อง  พร้อมทัง้ให้เกิดการรวมกลุ่มรูปแบบ
สหกรณ์ 

 ( 3 )   ตั ้ง ศู น ย์ข้ อ มู ลที่ เ ชื่ อ ม โ ย ง ต่ อ
ผลติภณัฑ ์ รวมทัง้เชื่อมโยงขอ้มลูในทุกๆดา้น 
         4)  สรา้งระบบขยายโอกาสด้านการตลาดโดย
มุ่งเน้นความถีแ่ละการประชาสมัพนัธอ์ย่างต่อเนื่อง 

 (1)  ตัง้ศูนย์จดัแสดงและจ าหน่ายสนิค้า 
OTOP ประจ าจังหวัด  และกระจายไปตามแหล่ง
ท่องเทีย่วต่างๆ ในระดบัอ าเภอ 

 (2)  ประชาสมัพนัธผ์ลติภณัฑ ์OTOP ทัง้
ระดบัทอ้งถิน่และระดบัจงัหวดัอย่างจรงิจงัและต่อเนื่อง 

 ( 3 )   ส่ ง เ ส ริม ก า รตลาดทั ้ง ใ นแล ะ
ต่างประเทศตลอดปีอย่างต่อเนื่อง  พร้อมทัง้ขยาย
ช่องทางในการเขา้ถงึสนิค้า  OTOP  จากผู้บรโิภคทัว่
โลก     

 (4)  เสรมิสร้างบทบาททูตพาณิชย์ให้
ท างานเชงิพาณิชยใ์นแนวรุก 
          5)  สร้างแผนงานที่สอดประสานในแต่ละ
หน่วยงานของรัฐให้สนับสนุนผู้ผลิตสินค้า  OTOP   
อย่างต่อเนื่องในแบบบรูณาการ 

 (1) ประสานหน่วยงานทัง้หมดของอ าเภอ
และจงัหวดัที่สนับสนุนสนิค้า OTOP  แบบบูรณาการ
ไปในทศิทางเดยีวกนั รปูแบบเดยีวกนั 

 (2) หน่วยงานต่างๆ ควรมแีผนงานตลอด
ทัง้ปี    มีการเตรียมการแจ้งข้อมูลข่าวสารก่อนล้วง
หน้า  และควรแจง้ทุกฝา่ยทีเ่กีย่วขอ้งทราบอย่างทัว่ถงึ 

(3 )  ตั ้งศูนย์ประสานงานที่มี เ จ้าห น้าที่
รบัผดิชอบอย่างชดัเจนและด าเนินการเกีย่วกบั OTOP  
อย่างต่อเนื่อง 

(4)  สรา้งความเป็นธรรมใหผู้ป้ระกอบการทุก
ราย  โดยมหีลกัเกณฑแ์ละการประเมนิผลทีไ่ม่มคีวาม
ล าเอียง  และไม่เอื้อประโยชน์ส่งเสริมเฉพาะกลุ่มที่
ใกลช้ดิ 
       6 )  ส ร้ า ง ค ว าม ไ ด้ เ ป รีย บ ในก า ร แ ข่ ง ขัน 
(Competitive Advantage)  ด้วยการยึดหลกั Core 
Competency  ที่เป็นเอกลกัษณ์ของไทย  โดยให้มี
นโยบายส่งเสรมิในดา้นต่างๆ  เช่น  การส่งเสรมิด้าน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 
        เชงิบรหิาร 
              1) ช่วยในการปรบัปรุงและพฒันาในด้าน
สนิค้าให้มคีุณสมบตัิและคุณประโยชน์ตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ขึน้  เพื่อสรา้งความพงึพอใจ
ใหเ้กดิขึน้กบัผู้บรโิภค (Customer Satisfaction) โดย
มุ่งเน้นความพงึพอใจของผูบ้รโิภคเป็นหลกั   

 2) เป็นแนวทางในการจดัการด้านราคาที่
เหมาะสม (Reasonable Price)  เช่น  การตัง้ราคาที่
หลากหลาย  เพื่อตอบสนองกบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยั
ทางประชากรศาสตร ์       ทีแ่ตกต่างกนั 

3) เพิม่ช่องทางในการจดัจ าหน่ายใหส้ามารถ
เขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคมากขึน้  ซึง่นอกจากจะมจี าหน่าย
ในชุมชนแลว้  การออกนอกสถานทีก่เ็ป็นช่องทางหนึ่ง
ทีจ่ะช่วยส่งเสรมิใหส้ินคา้เป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ เช่น  งาน
นิทรรศการต่างๆ  งานแสดงสินค้าหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์  หรือแม้กระทัง่การจัดจ าหน่ายผ่านทาง
ห้างสรรพสินค้า  เพื่อสร้างความได้เปรียบในการ
แขง่ขนัใหม้ากขึน้  เพราะสนิคา้ไทยเป็นสนิคา้ทีม่คีวาม
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัอยู่แลว้ 
           4) การให้ความส าคัญในเรื่องการส่งเสริม
การตลาด มากขึน้ เช่นการประชาสมัพนัธส์นิค้าอย่าง
ทัว่ถึงและมกีารสื่อสารที่มปีระสทิธิภาพควบคู่ไปด้วย  
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เพื่อช่วยปรบัเปลีย่นทศันคต/ิ พฤตกิรรม ของผูบ้รโิภค
ทีม่ต่ีอสนิคา้ใหเ้ป็นไปในทศิทางทีด่ขี ึน้ 
          5) ส่งเสรมิให้มีการวจิยัด้านการตลาดอย่าง
ต่อเนื่อง  เพื่อทราบแนวโน้มความต้องการของลูกค้า
ในอนาคต 
 
ขอ้เสนอแนะในการศกึษาครัง้ต่อไป 
          1) ในการศึกษาวิจัยครัง้ต่อไปควรศึกษาถึง
ความคาดหวงัและความพงึพอใจทีม่ต่ีอผลติภณัฑห์นึ่ง
ต าบลหนึ่งผลติภณัฑ์  เพื่อทราบถงึสิง่ทีผู่บ้รโิภคคาด
ว่าจะได้รับจากผลิตภัณฑ์และความพึงพอใจที่ได้รับ
หลงัจากการตดัสนิซื้อผลติภณัฑ์แลว้  เพื่อน าขอ้มูลที่
ไดม้าปรบัปรุงแกไ้ขสนิคา้ใหม้ปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ 
          2) ในการศกึษาครัง้ต่อไป  ควรศกึษาถงึความ
แตกต่างของปจัจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจ  
เพื่อใหก้ารวจิยัมคีวามละเอยีดและสมบรูณ์มากยิง่ขึน้ 
           3)  ค ว รมี ก า รท า วิ จั ย คุ ณภ าพส า ห รับ
ผู้ประกอบการถึงปญัหาและอุปสรรคที่พบในปจัจุบนั  
เพื่อเป็นส่วนประกอบให้งานวิจัยครอบคลุมทัง้ทาง
ผูผ้ลติและผูบ้รโิภค  งานวจิยัทีไ่ดม้าจะเกดิความสมดุล
ทัง้สองฝา่ย 
กติตกิรรมประกาศ 
          วจิยัเรื่องปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
ผู้บ ริ โภคในการ เลือกซื้อสินค้าหนึ่ งต าบลหนึ่ ง
ผลติภณัฑ ์ : ศกึษาเฉพาะกรณีอ าเภอเมอืงศรสีะเกษ  
จงัหวดัจงัหวดัศรสีะเกษ  โดยไดค้วามช่วยและเหลอื
สนบัสนุนจากบุคคลหลายฝา่ย โดยเฉพาะอย่างยิง่ ดร.
สุชรีาภรณ์    ธุวานนท์    ที่กรุณาให้ค าปรกึษา    ให้
ค าแนะน า ตรวจสอบ และแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ   
ด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่งท าให้การวิจัยส าเร็จ
สมบูรณ์ได้ ผู้วจิยัขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง
ไว ้ณ ทีน่ี้ 
         ขอขอบคุณประชาชน ทีใ่หค้วามอนุเคราะห์
ตอบแบบสอบถามในครัง้นี้ คณุค่าและประโยชน์ทีเ่กดิ
จากวจิยัฉบบันี้  ผูว้จิยัขอมอบแก่ประชาชน และ
หน่วยงานราชการทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งอื่นๆ ในการ
น าไปใชป้ระโยชน์  และขอยกคณุความดนีี้บชูาพระคุณ
บดิา  มารดา  และครอูาจารย ์  ทุกท่าน  ทีไ่ดอ้บรม  

สัง่สอน  ใหค้วามรูจ้นท าใหผู้ว้จิยัส าเรจ็วตัถุประสงค์
ของการวจิยั 
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