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การศึกษาวิจยัน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และเชิงคุณภาพ

(Qualitative Research) ซ่ึงใชก้ารวจิยัเชิงสํารวจ โดยผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
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สะดวก (Probability Sampling) โดยใชรู้ปแบบการสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่ายอยา่งสุ่ม (Simple Random) 
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รวมทั้งมีการใช้ t-test และ Chi Square (ไควส์แคว)์ เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัความสัมพนัธ์
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ดา้น โดยในดา้นผลิตภณัฑ ์ควรใหค้วามสาํคญัในการพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งสมํ่าเสมอ และออกแบบ
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ราคาแพง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหลากหลายกลุ่ม ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ผูป้ระกอบการควรเพิ่มความสะดวกในการค้นหาสินคา้ เลือกซ้ือสินค้า และจดัส่งสินคา้ให้กับ

ผูบ้ริโภคมากข้ึน และด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผูป้ระกอบการควรมีทาํการส่งเสริมการขาย

อย่างต่อเน่ือง และพฒันาบุคลากรในด้านการบริการ เพื่อท่ีจะสามารถให้ขอ้มูลผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง

ถูกตอ้งและชดัเจน 
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The purpose of the research are 1) to study demographic factors affecting purchase of silk 

manufacturer-branded products, 2) to study marketing-strategy factors affecting purchase of silk 

manufacturer-branded products, and 3) to study consumer-behavior factors affecting purchase of 

silk manufacturer-branded products. 

This study is both quantitative and qualitative research which employs exploratory 

research approach to collect data with questionnaires. The research sample comprises two groups 

of population including buyers and non-buyers of silk manufacturer-branded products in 

Bangkok. The data is collected from 400 questionnaires and three in-depth interviews. The 

research sample is selected on the basis of probability sampling with simple random sampling 

which allows all sample units to own participants being able to provide the same data as each 

other. Five statistics are applied to data analysis: Frequency Distribution and Percentage used to 

describe sample’s demographic attributes consisted of gender, age, occupation, educational level, 

income level, and social status; Mean used to find average value of sample; Standard Deviation 

used to identify the data deviation; along with t-test and Chi-Square performed for hypothesis 

testing of variable relations with the statistical significant level of 0.05. 

The research results reveal that factors having an influence on purchase of silk 

manufacturer-branded products are demographic factors—which include gender, age, income 

level, educational level, and social status—as well as 4Ps marketing-strategy factors composed of 

product, pricing, distribution channel, and promotional strategies. In consumer-behavior factor 
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view, the frequency of consumers visiting Thai-silk stores is indicated at once or twice a year 

with the purchasing amount of one or two pieces of Thai-silk products a time and the frequency 

of sample buying Thai-silk products is once or twice a year. 

It’s advisable that the enterprises develop the whole 4Ps marketing strategies. Stressing 

the importance of consistent product development coupled with fashionable product-design to 

accommodate dynamic consumer behavior in the way conserving Thai identity are considered 

product strategies recommended. For pricing strategy development, there should be a wide range 

of price setting from low-cost to high-end price to cater to various groups of consumer want. For 

distribution channel strategies, the business should help consumers more convenient in searching 

and shopping products together with preparing more delivery service. Additionally, it’s suggested 

to continuously offersales promotion and enhance service personnel performance empowering 

them to educate consumers right and obviously when creating promotional strategies. 
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ครอบคลุมเน้ือหาและมีความสมบูรณ์ และขอกราบขอบพระคุณ ดร.ธิติวุฒิ หมัน่มี รอง

ศาสตราจารยน์งลกัษณ์ วฒันสิงหะ และรองศาสตราจารยส์มนึก แตงเจริญ ท่ีไดก้รุณาพิจารณา
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ยิง่ข้ึน 
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กราบขอบพระคุณคณาจารย ์สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ทุกท่านท่ีไดป้ระสิทธิประสาทวิชา

ความรู้ท่ีมีค่ายิง่ใหแ้ก่ผูว้จิยั ตลอดจนสามารถนาํองคค์วามรู้ท่ีไดไ้ปพฒันาตนเอง ทั้งในการดา้นการ

ทาํงานและการดาํเนินชีวิต และขอขอบคุณเจา้หน้าท่ีคณะพฒันาทรัพยากรมนุษยทุ์กท่านท่ีมีส่วน

ช่วยเหลือ ให้คาํแนะนาํ และประสานงานด้านต่างๆเป็นอย่างดีในการจดัทาํวิทยานิพนธ์ในคร้ังน้ี 

รวมทั้งขอบคุณเพื่อนๆทุกท่านท่ีช่วยเหลือสนบัสนุน เป็นกาํลงัใจในการจดัทาํวทิยานิพนธ์เร่ืองน้ีแก่

ผูว้จิยัตลอดมา 

ทา้ยสุดน้ี ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาของผูว้ิจยัท่ีคอยสนบัสนุนและให้โอกาส

ในการศึกษา อีกทั้งยงัเป็นกาํลงัใจท่ีสําคญัยิ่งตลอดมา ผูว้ิจยัจึงขอมอบความสําเร็จทั้งหมดจากการ

ทาํวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ี แด่บุพการีผูใ้ห้กาํเนิด และคณาจารยผ์ูป้ระสิทธิประสาทความรู้แก่ผูว้ิจยั จน

ผูว้จิยัสาํเร็จการศึกษาตามท่ีตั้งใจไว ้

         นนัทิดา แกว้ทอง 
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บทที ่1 

 

บทนํา 

 

1.1 ทีม่าและความสําคญัของปัญหา 

 

ผา้ไหมเป็นมรดกแห่งภูมิปัญญาของคนไทยท่ีไดท้าํการสืบทอดกนัมาอยา่งช้านาน ผลิตภณัฑ์

ผา้ไหมไทย นบัวา่เป็นเป็นผลิตภณัฑท่ี์ทรงคุณค่า ซ่ึงถือเป็นความภาคภูมิใจของคนไทย และเป็นการสืบ

สานภูมิปัญญาการทอผา้มาตั้งแต่คร้ังโบราณกาล เป็นส่ิงทอท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงเอกลกัษณ์และความ

ผกูพนัระหวา่งธรรมชาติกบัวิถีชีวิตของคนไทยในแต่ละภูมิภาค ซ่ึงผา้ไหมในแต่ละภูมิภาคต่างมีความ

งดงามเฉพาะตวั สะทอ้นเอกลกัษณ์แห่งความเป็นไทยท่ีแตกต่างกนัไดอ้ยา่งชดัเจน ปัจจุบนัผา้ไหมไทย

เป็นสินคา้โอทอปและสินคา้ส่งออกยอดนิยม โดยมีมูลค่าการส่งออกไปยงัต่างประเทศในปี พ.ศ. 2557 

ถึง 1,077,483,683 ลา้นบาท ซ่ึงตลาดหลกัในการส่งออกคือ ประเทศสหรัฐอเมริกาและเป็นตลาดใหญ่

ท่ีสุดในโลก ผูป้ระกอบการท่ีดาํเนินงานในธุรกิจประเภทน้ี จาํเป็นตอ้งศึกษาในทุกขั้นตอนการผลิต

อยา่งพิถีพิถนั (กรมหม่อนไหม, 2557) ถึงกระบวนการจดัจาํหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ และการดาํเนินงาน

ทางดา้นการตลาดท่ีดี เพื่อการดาํเนินธุรกิจท่ีประสบความสาํเร็จ 

ในตลาดต่างประเทศมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ผา้ไหมไทยท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลให้มีการปลูกหม่อน

เล้ียงไหมในประเทศไทยยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ือง อธิบดีกรมหม่อนไหมกระทรวงเกษตรและสหกรณ์

กล่าวว่า “ผลิตภณัฑ์ผา้ไหมไทยในตลาดประเทศสหรัฐอเมริกาญ่ีปุ่นและประเทศในยุโรปยงัคงอยู่ใน

ความตอ้งการท่ีดีในขณะท่ีบางประเทศในตะวนัออกกลาง เช่น โอมาน ไดเ้ร่ิมให้ความสนใจกบัผา้ไหม

ไทย” ในอุตสาหกรรมการปลูกหม่อนเล้ียงไหมและอุตสาหกรรมผา้ไหมไทยมีมูลค่าตลาดประมาณ 

6,000 ล้านบาทต่อปี การส่งออกผา้ไหมไทยมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งผา้ทอมือ ซ่ึง

ไดรั้บความนิยมในต่างประเทศโดยตลาดท่ีสําคญัไดแ้ก่สหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่น อิตาลี สหราชอาณาจกัร

และฝร่ังเศส โดยผา้ไหมไทยเป็นหน่ึงในงานฝีมือท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด เพราะมีการออกแบบผา่น

ความคิดสร้างสรรค ์ทาํใหช่ื้อของประเทศไทยในตลาดต่างประเทศและตลาดประเทศในกลุ่มอาเซียน 
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เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บความนิยม กวา่ศตวรรษท่ีผา่นมาการทอผา้ไหมมีในทุกภูมิภาคในประเทศไทย 

แต่ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือยงัคงเป็นศูนยก์ารผลิตหลกัในดา้นผลิตภณัฑ์ผา้ไหม เน่ืองจากประเทศ

ไทยมีช่ือเสียงในด้านผลิตภณัฑ์ผา้ไหมในตลาดต่างประเทศและตลาดประเทศในกลุ่มอาเซียน 

ประเทศไทยจึงตอ้งเร่งพฒันาการผลิตผา้ไหมและพฒันาคุณภาพ เพื่อรองรับกบัความตอ้งการของ

ตลาด นอกจากน้ีประเทศไทยยงัถูกตั้งให้กลายเป็นศูนยก์ลางผา้ไหมแห่งอาเซียนและจะมีบทบาท

สาํคญัในการช่วยพฒันาอุตสาหกรรมผา้ไหมในภูมิภาคอาเซียนต่อไป (ดวงกมล บูรณสมภพ, 2557) 

โดยจากข้อมูลดงักล่าวจะเห็นได้ว่าแนวโน้มของสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม มีอตัราการ

เติบโตท่ีเพิ่มสูงข้ึน ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม โดยจะทาํการศึกษาถึงลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์เพื่อให้สามารถ

นาํมาวเิคราะห์ถึงลกัษณะของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีแทจ้ริงของธุรกิจ แนวคิดทฤษฎีทางดา้นกลยุทธ์

ทางการตลาดของ Kotler and Keller ถึงส่วนประสมทางการตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เพื่อสร้างให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจใน

สินคา้มากข้ึนและนาํไปสู่การซ้ือสินคา้และแนวคิดทฤษฎีดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในดา้นบทบาท

ของบุคคลท่ีอาจเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ Kotler กระบวนการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค เพื่อนาํมาวิเคราะห์รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือ เพื่อนาํไปสู่ความเขา้ใจในความคิด ทศันะคติของผูบ้ริโภค จนสามารถนาํเสนอขายสินคา้ให้ตรง

ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน โดยผูป้ระกอบการจาํเป็นต้องศึกษาถึงข้อมูลท่ีกล่าวมา

ขา้งตน้และวเิคราะห์ถึงขอ้ไดเ้ปรียบเสียเปรียบปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมและนาํมาจดัทาํเป็นกลยทุธ์ทางดา้นการตลาดในการนาํเสนอขายสินคา้ต่อไป 

จากข้อมูลท่ีกล่าวมาข้างต้นน้ี ผูว้ิจ ัยจึงเล็งเห็นถึงความสําคัญของการศึกษาวิจัยเร่ือง            

“การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม” ผูป้ระกอบการ

จาํเป็นตอ้งศึกษาและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดอยู่เสมอ เพราะในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีการเปล่ียน

พฤติกรรมการบริโภคอยูต่ลอดเวลา อีกทั้งช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเพิ่มข้ึนตามเทคโนโลยีท่ีลํ้าสมยั

มากข้ึน เพื่อให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งทั้งภายในประเทศและต่างประเทศได ้ โดยผูว้ิจยัเช่ือว่า

งานวิจยัฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการและผูท่ี้ตอ้งการศึกษาเร่ืองสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมเพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถนาํขอ้มูลไปปรับใช้ในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด

ให้ดีข้ึน เพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจและสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ถูกตอ้ง 

แม่นยาํมากท่ีสุด จนผูบ้ริโภคเกิดความจงภกัดีต่อตราสินคา้และนําไปสู่การซ้ือสินคา้ซํ้ าในคร้ัง

ต่อไป 
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1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 

1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหม 

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัด้านกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม 

1.2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหม 

 

1.3 ขอบเขตของการวจิัย 

 

ในการศึกษาวจิยัเร่ือง “การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม” ผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขตในการวจิยัไวด้งัน้ี 

 

1.3.1 ขอบเขตด้านประชากร 

การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงสํารวจโดยศึกษาจากประชากรทั้งผูท่ี้ไม่เคยซ้ือสินคา้

ตราผลิตภัณฑ์ผู ้ผลิตผ้าไหม  และผู ้ท่ี เคยซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผู ้ผลิตผ้าไหมแล้วในเขต

กรุงเทพมหานครซ่ึงมีประชากรจาํนวน 7,980,000 คน (มหาวิทยาลยัมหิดล. สถาบนัวิจยัประชากร

และสังคม, 2557) โดยใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน และการสัมภาษณ์จากผูบ้ริโภคจาํนวน 

3 คน 

 

1.3.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

ผูว้ิจยัไดศึ้กษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบไปดว้ยเพศ อายุ อาชีพ ระดบั

การศึกษา ระดบัรายได ้และสถานภาพทางสังคมรวมถึงทาํการศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบั

ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด และได้ทาํการศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบั

พฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงประกอบไปด้วย ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ปริมาณในการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคและความบ่อยในการเขา้ร้านคา้ของผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูว้ิจยัเล็งเห็นว่า เป็น

ปัจจยัดงักล่าวมีความสําคญัต่อการนาํไปกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตรา



4 

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมและก่อให้เกิดการเพิ่มขีดความสามารถทางด้านการแข่งขนัของธุรกิจท่ี

จาํหน่ายสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมได ้

1.3.2.1 แหล่งท่ีมาของขอ้มูลงานวจิยั 

แหล่งขอ้มูลท่ีทาํการศึกษาประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

1) แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิคือ ขอ้มูลท่ีไดม้าจากการใช้แบบสอบถามโดยการ

เก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายจาํนวน 400 ชุด และจากการสัมภาษณ์จากผูบ้ริโภคจาํนวน 3 คน 

2) แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิคือ ขอ้มูลท่ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวม

ขอ้มูลจากเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งบทความ บทวิเคราะห์ หนงัสือวารสารและการคน้ควา้ผา่น

ระบบอินเทอร์เน็ตนาํมาทาํการวเิคราะห์ สรุปประเด็นสาระสําคญัเพื่อนาํมาปรับใชใ้นงานวิจยัฉบบั

น้ี 

 

1.3.3 ขอบเขตด้านตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 

1.3.3.1 ตวัแปรอิสระไดแ้ก่ 

1) ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบไปดว้ยเพศ อายุ อาชีพ ระดบั

การศึกษา ระดบัรายได ้และสถานภาพทางสังคม 

2) ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด 

3) ปัจจัยด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงประกอบไปด้วย ความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภค ปริมาณในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และความบ่อยในการเขา้ร้านคา้ของ

ผูบ้ริโภค 

1.3.3.2  ตวัแปรตามคือ การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

 

1.3.4 ขอบเขตด้านพืน้ที ่

ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีไดท้าํการวิจยัจากประชากรทั้งในผูท่ี้ไม่เคยซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม และผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแล้ว ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีจะทาํการศึกษาคือสินคา้ในกลุ่มผลิตภณัฑผ์า้ไหมไทย โดยผูว้ิจยั

ไดท้าํการสุ่มเลือกร้านผา้ไหมของไทยช่ือดงัมาทาํการศึกษาจาํนวน 8 ร้านคือ ร้านจิมทอมป์สัน ร้าน

นารายณ์ภณัฑ ์ร้านโจล่ีฟาร์ม ร้านชินวตัรไหมไทย ร้านอโณชาไหมไทย ร้านฉตัรทองไหมไทย ร้าน

โคราชไทยซิลค ์และร้านจิตรลดา 
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1.3.5 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2557 ถึงเดือนกนัยายน พ.ศ. 2558 รวม

ระยะเวลา 14 เดือน 

 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

1.4.1 ธุรกิจท่ีดาํเนินกิจการเก่ียวกบัการจาํหน่ายสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม สามารถ

นําผลการวิจัยด้านปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดในสินค้าตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมน้ีไปปรับใช ้ในเร่ืองการมองเห็นกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนและเหมาะสมกบั

ธุรกิจ จนนาํไปสู่การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริงซ่ึง

จะช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจได ้

1.4.2 ผูป้ระกอบการธุรกิจและผูจ้ดัการในแผนกการตลาด สามารถนาํผลการวิจยัปัจจยั

ดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมไปปรับใช้ในการ

พฒันาดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดให้ดียิ่งข้ึนในเร่ืองการสร้างจุดเด่นความแตกต่างจากตราสินคา้อ่ืน 

จนผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือ ความไวว้างใจ และนาํไปสู่การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม

ของธุรกิจต่อไป 

1.4.3 ผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถนาํผลการวิจยัปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อ

การซ้ือสินค้าตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมไปปรับใช้เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์เร่ืองพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค เพื่อให้มีความเขา้ใจต่อลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือ การใช้บริการ ความคาดหวงัในด้าน

ต่างๆของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง และช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถออกแบบโปรแกรมการส่งเสริม

การตลาดท่ีดียิง่ข้ึน  

 

1.5 สมมติฐานในงานวจิัย 

 

1.5.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่าง

กนั 

1.5.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่าง

กนั 

1.5.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 
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1.5.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 

1.5.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมแตกต่างกนั 

1.5.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพทางสังคมต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือสินค้าตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

1.5.7 ผลิตภณัฑ์ท่ีต่างกัน มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 

1.5.8 ราคาท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่าง

กนั 

1.5.9 ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีต่างกัน มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

1.5.10 การส่งเสริมทางการตลาดท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 
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1.6 กรอบแนวคดิในงานวจิัย 

   

ตัวแปรอสิระ            ตัวแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1  กรอบแนวคิดในงานวจิยั 

 

 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. ระดบัรายได ้

6. สถานภาพทางสังคม 

ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 

1. ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ปัจจยัทางดา้นราคา 

3. ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

2. ปริมาณในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

3. ความบ่อยในการเขา้ร้านคา้ของ

ผูบ้ริโภค 

 

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ 

ผูผ้ลิตผา้ไหม 
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1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

สินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมหมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนโดยใชผ้า้ไหมเป็นวตัถุดิบ

สําคญัในการผลิต ท่ีผูผ้ลิตไดท้าํการผลิตข้ึนภายใตต้รายี่ห้อท่ีผูผ้ลิตกาํหนดข้ึนเองและผูผ้ลิตเป็นผู ้

จดัจาํหน่าย กระจายสินคา้ออกขายสู่ตลาดหรืออาจวา่จา้งคนกลางในการบริหารงานในดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่ายและช่วยกระจายสินคา้ออกสู่ตลาดเพื่อทาํการวางจาํหน่ายสินคา้ 

กลยุทธ์ทางการตลาดหมายถึง หลักเกณฑ์ท่ีผูบ้ริหารระดับสูง ผูป้ระกอบการและฝ่าย

บริหารการตลาดใช้เป็นแนวทางในการจดัการงานด้านการตลาด เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทาง

การตลาดในตลาดเป้าหมาย ซ่ึงมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบไปดว้ย 4 ดา้น คือ

ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมทางการตลาดให้

เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย หรือตลาดเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง

ถูกตอ้ง 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กระบวนการท่ีเกิดข้ึนกบับุคคลในแต่ละคนทั้งภายในและ

ภายนอก หรือกลุ่มบุคคลในการเลือกซ้ือสินคา้ การใชบ้ริการ การตดัสินใจ ประสบการณ์ต่างๆจาก

การใชสิ้นคา้หรือรับบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง 

การซ้ือสินคา้หมายถึง การดาํเนินกิจกรรม การกระทาํเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ี

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ เพื่อให้บรรลุถึงวตัถุประสงค์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภค

ยนิยอมชาํระเงินค่าสินคา้เพื่อแลกเปล่ียนกบัตวัสินคา้หรือบริการนั้นๆ 

ผูบ้ริโภคหมายถึง ผูท่ี้ทาํการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ ร้านคา้ต่างๆ และ

ยงัรวมถึงผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอหรือชกัชวน จากรูปแบบการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการ

ขายต่างๆของธุรกิจเพื่อให้เกิดการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ และเพื่อให้เกิดการ

ซ้ือสินคา้หรือรับบริการซํ้ าๆ ในคร้ังต่อไปอีกดว้ย 



บทที ่2 

 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม” ในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง จากหนงัสือ 

เอกสาร วารสาร บทความ งานวิจัยต่างๆ และทาํการค้นควา้ทางอินเตอร์เน็ต เพื่อนํามาใช้ใน

การศึกษาในงานวจิยัคร้ังน้ีโดยแบ่งเน้ือหาออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

2.1 ความหมายและคาํจาํกดัความของสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต (Manufacturer Brand) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies Theory) 

2.2.1 ความหมายและคาํจาํกดัความของกลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 

2.2.2 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2.2.3 ดา้นราคา (Price) 

2.2.4 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

2.2.5 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Theory) 

2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.3.2 บทบาทของบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

2.3.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

2.3.4 การสร้างสัมพนัธภาพระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค 

2.3.5 การนาํหลกัการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไปประยกุตใ์ชใ้นทางการตลาด 

2.4 คาํอธิบายพื้นท่ีการศึกษาวจิยั 

2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.6 การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (4’P) 
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2.1 ความหมายและคําจํากัดความของสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผู้ผลิต (Manufacturer 

Brand) 

 

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต (Manufacturer Brand) นั้นไดมี้นกัวชิาการหลายท่านให้คาํนิยาม

ถึงความหมายท่ีแท้จริงไว ้ซ่ึงแต่ละท่านก็ได้นิยามความหมายของสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผูผ้ลิต 

(Manufacturer Brand) ไวแ้ตกต่างกนั ดงัน้ี 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 135) ไดใ้ห้คาํนิยามไวว้่าตราสินคา้ของผูผ้ลิต (Manufacturer 

Brand หรือ National Brand) เป็นตราสินคา้ท่ีผูผ้ลิตรายหน่ึงสร้างข้ึน เพื่อบ่งช้ีให้ลูกคา้ทราบถึงตวั

ผูผ้ลิตสินคา้นั้น และมีการกระจายขายสินคา้ในตลาดท่ีกวา้งขวาง มีการโฆษณาตราสินคา้ต่างๆให้

เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายจึงเรียกวา่ National Brand 

รณชัย ตันตระกูล (2553: 307) ได้ให้ค ําจ ํากัดความไว้ว่า สินค้าตราของผู ้ผลิต 

(Manufacturer Brand) คือ ช่ือยี่ห้อของผูผ้ลิตท่ีไดถู้กนาํมาใช้กบัผลิตภณัฑ์ของผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียง

อยา่งเช่น Kodak, IBM เป็นตน้ การใชช่ื้อตราของผูผ้ลิตนั้นใหค้วามหมายไดช้ดัเจนกวา่ถึงความเป็น

เจา้ของของช่ือยีห่อ้ ในตลาดเมืองไทยจะเห็นการใชช่ื้อตราผูผ้ลิตเช่น ซีพี บรรดานํ้ าพริกท่ีใชช่ื้อของ

ผูผ้ลิต เช่น แม่ประนอม พนัทา้ยนรสิงห์ เป็นตน้ แต่ผูผ้ลิตบางรายก็อาจจะมอบหมายหรือกาํหนดช่ือ

เฉพาะรายใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั หรือบางรายก็จะใชช่ื้อตราท่ีเป็นครอบครัว 

Kotler and Armstrong (2011: 131) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความไวว้า่ สินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต 

(Manufacturer Brand)หมายถึงสินคา้ท่ีจาํหน่ายภายใตต้ราผลิตภณัฑข์องตนเองซ่ึงเป็นผูผ้ลิต 

จากคํานิยามท่ีได้กล่าวมาในข้างต้นผู ้วิจ ัยสรุปได้ว่า  สินค้าตราผลิตภัณฑ์ผู ้ผ ลิต 

(Manufacturer Brand) หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์เป็นสินคา้ท่ีทาํการพฒันาผลิตข้ึนภายใตต้รายี่ห้อเฉพาะ

ของผูผ้ลิตเองเพื่อบ่งช้ีใหลู้กคา้ทราบถึงตวัผูผ้ลิตสินคา้นั้น 

ในลาํดบัต่อไปผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 

ซ่ึงประกอบด้วย 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมทางการตลาด เพื่อให้เกิดความเขา้ใจอยา่งแทจ้ริงและผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีจาํหน่ายสินคา้

ตราผลิตภัณฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม สามารถนํามาประกอบการตดัสินใจในการออกแบบกลยุทธ์ทาง

การตลาด เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างถูกตอ้งท่ีสุด ดงัจะกล่าว

ต่อไปน้ี 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies Theory) 

 

2.2.1 ความหมายและคําจํากดัความของกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 

Armstrong and Kotler (2005: 32) ได้ให้คาํจาํกัดความไวว้่า กลยุทธ์ทางการตลาด                 

(Marketing Strategy) หมายถึง การเลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย ตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด และข้ึนอยูก่บัระดบัการใชจ่้ายทางการตลาด ให้

บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของกิจการ 

จากคํานิยามท่ีได้กล่าวมาในข้างต้น ผู ้วิจ ัยสรุปได้ว่า กลยุทธ์การตลาด (Marketing 

Strategy) หมายถึง การใช้ส่วนประสมทางการตลาดโดยทาํการคดัเลือก ออกแบบให้เหมาะสมกบั

กลุ่มเป้าหมาย หรือตลาดเป้าหมายท่ีธุรกิจไดว้างไว ้ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีจะสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดความ

ตอ้งการในผลิตภณัฑ์ โดยการกาํหนดตลาดเป้าหมายท่ีชัดเจน การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ี

เหมาะสม และมีการกาํหนดส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้ริโภคได ้

 

2.2.2 ด้านผลติภัณฑ์ ( Product ) 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547: 12-15) ไดใ้ห้คาํนิยามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไวว้า่ผลิตภณัฑ์เป็น

สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจพฒันาและผลิตภณัฑข้ึ์นเพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของลูกคา้เพื่อให้

เกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภณัฑ์หรือสินค้าและบริการนั้นมีทั้งจบั ต้องได้และจบัต้องไม่ได ้

นอกจากน้ีย ังรวมไปถึงตราสินค้า  (Brand)  การบรรจุหีบห่อ (Packaging)  การรับประกัน 

(Guarantee) คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Quality) เป็นตน้ 

Kotler and Keller (2006: 344) ไดใ้ห้คาํนิยามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไวว้า่ผลิตภณัฑ์ (Product) 

คือ ส่ิงใดก็ไดท่ี้เสนอต่อตลาดและสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัผูซ้ื้อท่ีอยูใ่นตลาด สินคา้ท่ีจะ

เสนอขายในตลาดสามารถท่ีจะเป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งได้ การบริการ ประสบการณ์ บุคคล สถานท่ี 

อสังหาริมทรัพย ์องคก์าร ขอ้มูล ความคิด 

Kotler and Armstrong (2011: 123) ไดใ้ห้คาํนิยามไวว้า่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงใดก็ตามท่ี

เสนอขายให้แก่ตลาด เพื่อสร้างความสนใจ การเป็นเจ้าของ การใช้หรือการบริโภค โดยจะตอ้ง

ตอบสนองความตอ้งการหรือความจาํเป็น อยา่งไรก็ตามผลิตภณัฑ์มิไดห้มายความถึงเพียงแค่สินคา้

ท่ีจบัตอ้งได ้แต่ผลิตภณัฑ์จะหมายถึง วตัถุทางกายภาพ บริการ เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี องค์การ 

แนวความคิด หรือส่ิงต่างๆ ขา้งตน้รวมกนั 
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จากคาํนิยามท่ีไดก้ล่าวมาในขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจพฒันา

ผลิตข้ึนมาและเสนอขายให้แก่ตลาดเพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของลูกคา้สามารถสร้างความ

พึงพอใจความสนใจ การเป็นเจา้ของใหก้บัผูซ้ื้อท่ีอยูใ่นตลาด ซ่ึงผลิตภณัฑ์มิไดห้มายความถึงสินคา้

ท่ีจบัตอ้งไดเ้พียงอยา่งเดียว แต่ผลิตภณัฑจ์ะหมายถึง บริการ เหตุการณ์ ประสบการณ์บุคคล สถานท่ี 

องคก์าร แนวความคิดต่างๆ อีกดว้ย 

2.2.2.1 การจาํแนกประเภทผลิตภณัฑ ์

การจาํแนกประเภทผลิตภณัฑ์ ตามท่ีคอทเลอร์ และอาร์มสตรอง กล่าวไวว้่าเม่ือ

พิจารณาตามหลกัการทางการตลาดแลว้ สามารถจดัแบ่งสินคา้และบริการอยา่งกวา้งๆ ได ้2 ประเภท 

ดว้ยเกณฑก์ารใชง้านของผูบ้ริโภค คือ ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภค และผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 

ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อเป็นผูบ้ริโภคขั้น

สุดทา้ย อย่างไรก็ตามนกัการตลาดจาํแนกประเภทของผลิตภณัฑ์แบบน้ีต่อไปอีก โดยจาํแนกตาม

วิธีการซ้ือของผูบ้ริโภค ด้วยเหตุน้ี ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคจึงแบ่งเป็น ผลิตภัณฑ์สะดวกซ้ือ 

ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ ผลิตภณัฑท่ี์เจาะจงซ้ือ และผลิตภณัฑท่ี์ไม่แสวงซ้ือ โดยผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีมีความ

แตกต่างในแง่ท่ีวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีอยา่งไร และวิธีทาํตลาดของผลิตภณัฑ์เหล่าน้ี โดย

การจาํแนกตามวธีิการซ้ือของผูบ้ริโภคมีรายละเอียดดงัน้ี (Kotler and Armstrong, 2011: 124-127) 

1) ผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือ (Convenience Products) คือ เป็นสินคา้และบริการ

เพื่ออุปโภคบริโภคท่ีลูกคา้ซ้ือบ่อยๆ ซ้ือทนัที และซ้ือโดยไม่มีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์มากนัก 

และใช้ความพยายามในการซ้ือตํ่า เช่น สบู่ ลูกอม หนังสือพิมพ์ และอาหารจานด่วน ผลิตภณัฑ์

สะดวกซ้ือจะมีราคาตํ่า มีขายทัว่ไป และลูกคา้เป็นเจา้ของไดอ้ยา่งรวดเร็วเม่ือมีความตอ้งการ 

2) ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ (Shopping Products) คือ ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้และบริการแบบน้ีตํ่ากว่าผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือซ่ึงในการซ้ือนั้น ลูกคา้จะเปรียบเทียบอย่าง

รอบคอบในเร่ืองของความเหมาะสม คุณภาพ ราคา และรูปแบบ โดยลูกค้าใช้เวลาและความ

พยายามมากในการรวบรวมขอ้มูลและเปรียบเทียบคุณสมบติัต่างๆ ตวัอยา่งผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีคือ 

เฟอร์นิเจอร์ เส้ือผา้ รถมือสอง เคร่ืองใช้ไฟฟ้า บริการของโรงแรม ทั้งน้ีกิจการมกัจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์เลือกซ้ือโดยการวางจาํหน่ายในร้านคา้เพียง 2-3 ร้าน แต่ในการขายผลิตภณัฑ์ประเภทน้ี

ตอ้งมีพนกังานท่ีช่วยใหข้อ้มูลสาํหรับการเปรียบเทียบของลูกคา้ 

3) ผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty Products) คือ เป็นสินคา้และบริการเพื่อ

อุปโภคบริโภค ซ่ึงมีคุณลกัษณะพิเศษ มีตราผลิตภณัฑ์เฉพาะ ทาํให้มีกลุ่มผูซ้ื้อเฉพาะ ท่ีมีความ

พยายามในการซ้ือเป็นพิเศษ เช่น รถยนตท่ี์มีตราผลิตภณัฑแ์ละลกัษณะเฉพาะ อุปกรณ์ถ่ายภาพราคา

สูง เส้ือผา้ของนกัออกแบบท่ีมีช่ือเสียง และบริการทางการแพทย ์หรือบริการทางดา้นกฏหมาย ผูซ้ื้อ
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มกัจะไม่เปรียบเทียบผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ พวกเขาจะอุทิศเวลาเพื่อท่ีจะไปหาตัวแทนขายท่ีมี

ผลิตภณัฑท่ี์เขาตอ้งการ 

4) ผลิตภณัฑ์ไม่แสวงซ้ือ (Unsought Products) คือ เป็นผลิตภณัฑ์อุปโภค

บริโภคท่ีผูบ้ริโภคไม่รู้จกั หรือรู้จกัแต่ไม่คิดจะซ้ือ เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมีนวตักรรมใหม่มากๆ จะเป็น

ผลิตภณัฑ์ไม่แสวงซ้ือ จนกว่าผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีจากการโฆษณา ตวัอยา่งสําหรับ

ผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อ รู้จกัแต่ไม่คิดจะซ้ือ คือประกนัชีวิต ดว้ยลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีไม่แสวงซ้ือ ทาํ

ให้ตอ้งอาศยัการโฆษณามากๆ ร่วมกบัการใช้พนกังานขายและความพยายามทางการตลาดอ่ืนๆ 

ดว้ย 

ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (Industrial Products) คือ เป็นส่ิงท่ีซ้ือไปเพื่อใช้ใน

กระบวนการต่อไป หรือซ้ือไปเพื่อใช้ในการดาํเนินธุรกิจ ดงันั้นความแตกต่างระหว่างผลิตภณัฑ์

อุปโภคบริโภคและผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม จึงอยู่ท่ีว่าลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑ์ไปเพื่อเป้าหมายใด ถ้า

ผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองตดัหญา้ไปเพื่อใช้ตดัหญา้รอบๆบา้น จะจดัว่าเคร่ืองตดัหญา้นั้นเป็นผลิตภณัฑ์

อุปโภคบริโภค แต่ถ้าผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองตดัหญา้ไปเพื่อตกแต่งสวนของ สํานักงาน จะตอ้งจดัว่า

เคร่ืองตดัหญา้เคร่ืองน้ีเป็นผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 

ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมแบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ วสัดุและช้ินส่วน ผลิตภณัฑ์ประเภททุน 

และอะไหล่และบริการ ซ่ึงประกอบดว้ยรายละเอียดดงัน้ี 

1) วสัดุและช้ินส่วน (Material and Parts) หมายถึง วตัถุดิบ (Raw 

Materials) และวสัดุท่ีผลิตข้ึนและช้ินส่วน (Manufactured Materials and Parts) โดยวตัถุดิบ

ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์จากฟาร์ม (Farm Products) ไดแ้ก่ขา้วสาลี ฝ้าย ปศุสัตว ์ผกั ผลไม ้และ

ผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติ (Natural Products) ไดแ้ก่ ปลา ไมซุ้งจากป่า ปิโตรเลียม แร่เหล็ก สําหรับ

วสัดุท่ีผลิตข้ึนและช้ินส่วนนั้น ประกอบดว้ย วสัดุประกอบ (Component Materials) ไดแ้ก่ เหล็ก 

เคร่ืองป่ันดา้ย ซีเมนต์ สายไฟ และช้ินส่วนประกอบ (Component Parts) ไดแ้ก่ มอเตอร์เล็กๆ ยาง 

น็อต วสัดุท่ีผลิตข้ึนและช้ินส่วน เป็นผลิตภณัฑท่ี์ขายใหแ้ก่ผูใ้ชใ้นอุตสาหกรรมโดยตรง โดยท่ีราคา

และบริการเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีสําคญั แต่ตราผลิตภณัฑ์และการโฆษณาไม่มีความสําคญัมาก

นกั 

2) ผลิตภณัฑป์ระเภททุน (Capital Items) คือ ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมท่ีช่วย

ในการผลิตหรือดาํเนินงาน ซ่ึงหมายถึง ส่ิงปลูกสร้าง อุปกรณ์ติดตั้ง (Installations) และเคร่ืองมือ

อุปกรณ์ (Accessory Equipment) 

3) อะไหล่และบริการ (Supplies and Services) เป็นผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม

ประเภทสุดทา้ย ซ่ึงอะไหล่ หมายถึง อะไหล่ท่ีใช้ในการดาํเนินงาน (Operating Supplies) เช่น 
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นํ้ ามนัหล่อล่ืน ถ่านหิน กระดาษ ดินสอ และส่ิงท่ีใช้ซ่อมแซมและบาํรุงรักษา อะไหล่จดัว่าเป็น

ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือสาํหรับผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม เน่ืองจากผูซ้ื้อจะซ้ืออะไหล่จาํนวนนอ้ยๆ โดย

ใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ยและการเปรียบเทียบนอ้ย ส่วนบริการ หมายถึง บริการเก่ียวกบัการ

บาํรุงรักษาและซ่อมแซม เช่น การทาํความสะอาดกระจก การซ่อมแซมเคร่ืองคอมพิวเตอร์ และ

บริการใหค้าํปรึกษาเก่ียวกบัธุรกิจ โดยทัว่ไปบริการเป็นส่ิงท่ีผูข้ายจดัใหผู้ซ้ื้อตามสัญญา 

จากขอ้มูลดงักล่าวจะเห็นไดว้า่ สินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต (Manufacturer Brand) ท่ี

ผูว้ิจยัเลือกท่ีจะทาํการศึกษา นัน่คือ ผลิตภณัฑ์ในกลุ่มผา้ไหมไทยจาํนวน 3 ร้าน คือ ร้านจิม ทอมป์

สัน (Jim Thompson) ร้านนารายณ์ภณัฑ์ (Narai Phand) และร้านโจล่ี ฟาร์ม (Jolie Femme) เป็น

ผลิตภณัฑ์ประเภท ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคท่ีเป็นผลิตภณัฑ์เลือกซ้ือ (Shopping Products) เพราะ

ผูบ้ริโภคจะทาํการเปรียบเทียบสินคา้อยา่งรอบคอบ ในเร่ืองของความเหมาะสม คุณภาพ ราคา และ

รูปแบบของสินคา้ โดยลูกคา้จะใชเ้วลาและความพยายามมากในการรวบรวมขอ้มูลและเปรียบเทียบ

คุณสมบติัต่างๆของตวัผลิตภณัฑ์ และในการขายผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีจะมีพนกังานท่ีช่วยให้ขอ้มูล

สาํหรับการเปรียบเทียบสินคา้ใหก้บัของลูกคา้ 

2.2.2.2 ตราผลิตภณัฑ ์(Brand) 

มีผู ้ให้ค ํานิยามของตราผลิตภัณฑ์ (Brand) ไว้หลากหลายความหมายคือ ตรา

ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ช่ือ นิยาม รูปลกัษณ์ สัญลกัษณ์ หรือรูปลกัษณ์ใดๆ ท่ีบ่งบอกถึงสินคา้หรือ

บริการของผูข้ายหน่ึงๆ ว่ามีความแตกต่างจากผูอ่ื้น ซ่ึงภาษากฏหมายสําหรับตราผลิตภณัฑ์ คือ 

เคร่ืองหมายการคา้ (Trademark) ตราผลิตภณัฑ์หน่ึงอาจบ่งบอกถึงผลิตภณัฑ์หน่ึงรายการ สาย

ผลิตภณัฑ์ หรือผลิตภณัฑ์ทั้งหมดของผูข้ายหน่ึงๆ ก็ได้ (American Marketing Association, 

Dictionary of Marketing Term, 1995) ต่อมามีผูใ้หค้าํนิยามของตราผลิตภณัฑ์ (Brand) ไวเ้พิ่มเติมวา่ 

ตราผลิตภณัฑ ์เป็นภาพรวมของความรู้สึก ความนึกคิด และการรับรู้ ทั้งในทางบวกและลบ ท่ีลูกคา้

กลุ่มเป้าหมายมีต่อบริษทั ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ (McNamara, 2005) 

และยงัมีนิยามท่ีให้ความหมายแตกต่างเพิ่มเติมอีกว่า ตราผลิตภณัฑ์ คือการรับรู้ท่ี

สะสมภายในจิตใจของผูบ้ริโภค (Bates, n.d.) 

จากคาํนิยามท่ีไดก้ล่าวมาในขา้งตน้ ผูว้จิยัสรุปไดว้า่ตราผลิตภณัฑ ์หมายถึงช่ือ นิยาม 

รูปลกัษณ์ สัญลกัษณ์ต่างๆท่ีสามารถบ่งบอกถึงคุณลกัษณะของสินคา้หรือบริการของผูข้ายว่ามี

ความแตกต่างอย่างไรจากคู่แข่งขนัในธุรกิจเป็นภาพรวมของความรู้สึก ความนึกคิด การรับรู้ท่ี

สะสมภายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
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2.2.2.3 ประโยชน์ของตราผลิตภณัฑ ์

ตราผลิตภณัฑ์เป็นส่วนหน่ึงท่ีบ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ อนัประกอบดว้ย

ช่ือและสัญลกัษณ์ท่ีมีลกัษณะเฉพาะท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองหมายทางการคา้ (Trademark) ของผลิตภณัฑ์แต่

ละชนิด การใชต้ราผลิตภณัฑมี์ประโยชน์หลายประการดงัน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549: 113-114) 

1) ช่วยให้ ลูกค้าสามารถแบ่งแยกความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ อ่ืน 

โดยเฉพาะกับสินคา้ท่ีไม่มีความแตกต่างกนัในสายตาผูบ้ริโภค เช่น ไข่ไก่ ขา้วสาร และนํ้ าด่ืม      

เป็นตน้ 

2) ช่วยสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะตวัให้แก่ผลิตภณัฑ์ ตราผลิตภณัฑ์ไม่ใช่เพียง

บ่งบอกความแตกต่างในดา้นช่ือเรียก แต่จะบ่งบอกถึงคุณสมบติัหรือบุคลิกของผลิตภณัฑ์ท่ีพยายาม

ส่ือถึงลูกคา้ไดด้ว้ย 

3) ใชเ้ป็นเอกลกัษณ์สําคญัในการติดต่อส่ือสารและการโฆษณา ถา้ไม่มีช่ือ

เฉพาะก็คงเป็นการยากในการแจง้ข่าวสารวา่มาจากใคร ลูกคา้ก็ไม่สามารถท่ีจะระบุถึงผลิตภณัฑ์ท่ี

ตอ้งการซ้ือ ดงันั้นตราผลิตภณัฑ์จะถูกใช้ในการแสดงตวัตนของผลิตภณัฑ์และใช้ในการติดต่อกบั

ลูกคา้ 

4) สร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ เม่ือลูกคา้เกิดความพึงพอใจจะไดส้ามารถ

จดจาํไดแ้ละกลบัมาซ้ือใหม่ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

2.2.2.4 องคป์ระกอบของตราผลิตภณัฑ ์

ตราผลิตภณัฑมี์องคป์ระกอบท่ีสาํคญั 5 ประการดงัน้ี 

1) ช่ือตราผลิตภณัฑ์ (Brand Name) ช่ือเฉพาะของผลิตภณัฑ์ เช่น LEXUS 

TOYOTA MOTOROLA หรือ NIKE 

2) ตราสัญลกัษณ์หรือโลโก ้(Logo) เป็นรูปหรือสัญลกัษณ์เฉพาะผลิตภณัฑ ์

3) ลิขสิทธ์ิ (Copyright) หมายถึง สิทธิคุม้ครองตามกฏหมายท่ีรัฐมอบให ้

ช่วยใหบุ้คคลอ่ืนไม่สามารถทาํการลอกเลียนช่ือตราหรือโลโกไ้ด ้

4) สิทธิบตัร (Patent) หมายถึง สิทธิตามกฏหมายท่ีรัฐมอบให้แก่บุคคลท่ี

ประดิษฐ์คิดคน้ส่ิงใหม่ข้ึนมา ช่วยให้บุคคลอ่ืนไม่สามารถลอกเลียนผลิตภณัฑ์ ช่ือตรา หรือโลโก้

ก่อนไดรั้บอนุญาตจากเจา้ของสิทธิบตัร 

5) คาํขวญั (Slogan) เป็นคาํโฆษณาท่ีบ่งบอกถึงลกัษณะหรือคุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑ์อย่างสั้นๆ เพื่อให้ลูกคา้จาํไดง่้ายและเป็นการเตือนความจาํ (Remind) เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

เช่น ยาํยาํ แน่ท่ีรสชาติ Calsberg: Part of the Game คอลเกต ฟันไม่ผอุยูแ่ลว้ เป็นตน้ 
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2.2.2.5 มูลค่าเพิ่มตราสินคา้ (Brand Equity) 

การมีมูลค่าเพิ่มตราสินคา้ (Brand Equity) สูง สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนัไดด้งัน้ี (Kotler,  Kevin, Ang,  Leong  and Tan, 2006: 200) 

1) ธุรกิจมีอาํนาจต่อรองทางการคา้กบัผูจ้ดัจาํหน่ายและผูค้า้ปลีกมากข้ึน 

เพราะลูกคา้คาดหวงัวา่คนกลางเหล่าน้ีจะนาํสินคา้ท่ีมีค่าตราสินคา้เตรียมไวจ้ดัจาํหน่าย 

2) ธุรกิจสามารถกาํหนดราคาสูงกว่าคู่แข่งขนั เพราะตราสินคา้ไดรั้บการ

รับรู้ถึงคุณภาพสูงกวา่ 

3) ธุรกิจสามารถแนะนาํผลิตภณัฑ์ใหม่ภายใตช่ื้อตราสินคา้เดียวกนัไดง่้าย

เพราะช่ือตราสินคา้ไดรั้บความเช่ือถือสูง 

4) ตราสินคา้ช่วยใหธุ้รกิจป้องกนัการแข่งขนัทางดา้นราคา 

จากขอ้มูลดงักล่าวแสดงเห็นว่า ผูป้ระกอบการสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มตราสินค้า 

(Brand Equity) ใหสู้งข้ึน ซ่ึงจะทาํไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบัคู่แข่งขนั และก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อ

ธุรกิจมากมายดงัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ 

ในลาํดบัต่อไปผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการศึกษาดา้นราคา เพื่อให้เกิดความรู้ความเขา้ใจใน

ด้านราคา และผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีจาํหน่ายสินค้าตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม สามารถนํามา

ประกอบการตดัสินใจในการออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาด ในเร่ืองการตั้งราคาสินคา้ เพื่อให้ธุรกิจ

สามารถตดัสินใจในเร่ืองการกาํหนดราคาสินคา้ไดเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ดงัจะกล่าวต่อไปน้ี 

 

2.2.3 ด้านราคา (Price) 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547: 12-15) ใหค้าํนิยามเก่ียวกบัราคาไวว้า่ ราคา คือ จาํนวนเงินท่ี

ลูกคา้ตอ้งชาํระใหก้บัผูข้ายเพื่อใหไ้ดรั้บสินคา้และบริการโดยธุรกิจ ตอ้งกาํหนดราคาในระดบัท่ี

ลูกคา้สามารถซ้ือไดต้อ้งสอดคลอ้งกบัการแข่งขนัทางธุรกิจและกาํไร 

Kotler and Keller (2006: 399) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความไวว้่าราคา (Price) เป็นองคป์ระกอบท่ี

สาํคญัในส่วนประสมทางการตลาด ท่ีสร้างรายไดใ้ห้กบัองคก์าร ในขณะเดียวกนัก็เป็นตน้ทุน ราคา

เป็นส่ิงท่ีปรับเปล่ียนไดง่้ายท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกบัองคป์ระกอบอ่ืนของส่วนประสมทางการตลาด 

ราคาสามารถส่ือสารการวางตาํแหน่งของคุณค่าของสินคา้หรือตราสินคา้ขององคก์ารได ้

Armstrong and Kotler (2009: 616) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความไวว้า่ราคา (Price) หมายถึงจาํนวน

ท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือเป็นคุณค่าทั้ งหมดท่ีลูกค้า รับรู้ เพื่อให้ได้

ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไปหรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ใน

รูปตวัเงินราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภค
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จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูง

กวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 

1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า

ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น 

2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ 

3) การแข่งขนัในตลาด และศกัยภาพของคู่แข่งขนัทั้งสินคา้ประเภทเดียวกนั และ

สินคา้ทดแทน 

4) ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น นโยบายของรัฐบาล กฏหมายท่ีเก่ียวขอ้งในการ

ดาํเนินธุรกิจ การผนัผวนของราคาสินคา้ในตลาด ฯลฯ เป็นตน้ 

และต่อมา Kotler and Armstrong (2011: 163) ไดป้รับเปล่ียนคาํนิยาม ของราคาใน

ความหมายท่ีแคบท่ีสุดคือ ราคาคือจาํนวนเงินท่ีคิดสําหรับค่าสินคา้หรือบริการ ส่วนในความหมาย

ท่ีกวา้งข้ึน คือ ราคาคือ จาํนวนรวมของคุณค่าทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อแลกกบัผลประโยชน์ท่ี

ไดรั้บของการมีหรือการใชสิ้นคา้หรือบริการ 

จากคํานิยามท่ีได้กล่าวมาในข้างต้น ผูว้ิจ ัยสรุปได้ว่าราคา (Price) หมายถึงจาํนวนท่ี

ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือคุณค่าเพื่อแลกกบัผลประโยชน์จากการใช้

ผลิตภณัฑห์รือบริการดงักล่าว 

2.2.3.1 วตัถุประสงคก์ารตั้งราคา 

การกาํหนดวตุัประสงค์ของการตั้งราคาจะทาํให้มีแนวทางในการวางนโยบายและ

กาํหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อให้บรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงวตุัประสงคข์องการตั้งราคา

มีหลายรูปแบบแตกต่างกนัไปตามสภาพแวดลอ้มและสถานการณ์ของแต่ละองคก์าร ดงัน้ี (ฉตัยาพร

เสมอใจ, 2549: 130) 

1) ความอยูร่อด 

2) การเพิ่มรายไดห้รือยอดขาย 

3) การเพิ่มกระแสเงินสด 

4) การเพิ่มอตัราผลตอบแทนจากการลงทุน 

5) กาํไรสูงสุด 

6) การเพิ่มส่วนแบ่งตลาด 

7) การรักษาส่วนแบ่งตลาด 

8) การเจาะตลาด 
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2.2.3.2 ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณาเม่ือกาํหนดราคา  

ในการตดัสินใจกาํหนดราคาของกิจการจะถูกกระทบโดยทั้งปัจจยัภายในกิจการและ

ปัจจยัทางสภาวะแวดลอ้มภายนอกดงัภาพท่ี 2.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.1  ปัจจยัท่ีกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคา 

แหล่งทีม่า:  Kotler and Armstrong, 2011: 164. 

 

จากภาพท่ี 2.1 แสดงถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคา โดยกล่าวไดว้่า

ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคามี 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ซ่ึง

ปัจจยัภายในประกอบดว้ยวตัถุประสงคท์างการตลาด กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ตน้ทุน ปัจจยัท่ี

ควรพิจารณาทางองค์กร และปัจจยัภายนอกประกอบด้วย ธรรมชาติของตลาดและอุปสงค์ การ

แข่งขนั ปัจจยัทางสภาวะแวดลอ้มอ่ืนๆ (เศรษฐกิจ ผูข้ายต่อรัฐบาล) โดยปัจจยัท่ีกล่าวมาลว้นมีผล

ต่อการตดัสินใจในการกาํหนดราคาปัจจยัภายในท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคา 

(Kotler and Armstrong, 2011: 164-178) ไดแ้ก่ 

1) วตัถุประสงคท์างการตลาดกิจการตอ้งตดัสินใจกาํหนดกลยุทธ์สําหรับผลิตภณัฑ์

ก่อนท่ีจะกาํหนดราคา ถ้าหากกิจการได้เลือกตลาดเป้าหมายและวางตาํแหน่งทางการตลาดของ

ตนเองอยา่งรอบคอบเป็นอยา่งดีแลว้จึงกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดซ่ึงจะรวมถึงราคาดว้ย 

จะทาํให้กิจการสามารถกาํหนดราคาไดอ้ยา่งเหมาะสม นอกจากน้ีกิจการอาจกาํหนดวตัถุประสงค์

อ่ืนเพิ่มเติมได้ในเวลาเดียวกนั ถ้าหากกิจการสามารถกาํหนดวตัถุประสงค์ของตนชัดเจนเท่าใด 

ปัจจัยภายใน 

1. วตัถุประสงคท์าง

การตลาด 

2. กลยทุธ์ส่วน

ประสมการตลาด 

3. ตน้ทุน 

4. ปัจจยัท่ีควร

พิจารณาทางองคก์ร 

การตัดสินใจกาํหนด

ราคา 

ปัจจัยภายนอก 

1. ธรรมชาติของตลาด

และอุปสงค ์

2. การแข่งขนั 

3. ปัจจยัทางสภาวะ

แวดลอ้มอ่ืนๆ 

(เศรษฐกิจ ผูข้ายต่อ

รัฐบาล) 
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กิจการจะสามารถกาํหนดราคาไดง่้ายข้ึน โดยทัว่ไป วตัถุประสงคส์ามญัของกิจการ ไดแ้ก่ การรักษา

ความอยูร่อด (Survival) การสร้างกาํไรในปัจจุบนัให้สูงท่ีสุด (Current Profit Maximization) ความ

เป็นผูน้าํในส่วนแบ่งตลาด (Market Share Leadership) และความเป็นผูน้าํในคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

(Product Quality Leadership) 

2) กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดราคาเป็นหน่ึงในเคร่ืองมือส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีกิจการใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด การตดัสินใจในราคาตอ้งถูกประสานกบั

การตดัสินใจในการออกแบบผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด เพื่อสร้าง

โปรแกรมทางการตลาดท่ีสอดคลอ้งและมีประสิทธิภาพ หลายกิจการมกัวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ของ

ตนจากราคาและจากนั้นจึงตดัสินใจส่วนประสมการตลาดอ่ืนจากราคาท่ีตอ้งการ ในกรณีน้ี ราคา

จดัเป็นปัจจยัสําคญัในการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นปัจจยัในการกาํหนดตลาด การแข่งขนั 

และการออกแบบผลิตภณัฑ์ กิจการท่ีใช้กลยุทธ์การกาํหนดตาํแหน่งจากราคา (Price-Positioning 

Strategies) มกัใชเ้ทคนิคท่ีเรียกวา่ “การกาํหนดตน้ทุนเป้าหมาย (Target Costing)” ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ท่ี

มีกระบวนการท่ีตรงกนัขา้มกบักระบวนการปกติท่ีเร่ิมตน้ดว้ยการออกแบบผลิตภณัฑ์ใหม่ กาํหนด

ราคา และจากนั้นจึงตั้งคาํถามว่า “เราจะสามารถขายผลิตภณัฑ์ดงักล่าวไดใ้นราคานั้นหรือไม่” แต่

กระบวนการน้ีจะเร่ิมตน้ดว้ยการตั้งราคาขายในจินตนาการตามพื้นฐานของการพิจารณาของลูกคา้ 

จากนั้นจึงกาํหนดตน้ทุนเป้าหมายท่ีทาํใหก้าํหนดราคาไดต้ามนั้น 

3) ตน้ทุน (Cost) จะเป็นราคาขั้นตํ่าท่ีกิจการสามารถกาํหนดราคาสําหรับผลิตภณัฑ์

ของตน กิจการตอ้งการกาํหนดราคาท่ีทั้งครอบคลุมตน้ทุนสําหรับการผลิต การจดัจาํหน่าย และการ

ขายผลิตภณัฑ์ และท่ีทาํให้ไดรั้บอตัราผลตอบแทนท่ียุติธรรมสําหรับส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากความพยายาม

และความเส่ียงของกิจการตน้ทุนของกิจการจึงเป็นส่วนประกอบท่ีสําคญัในกลยุทธ์กาํหนดราคา

ของกิจการ 

4) การพิจารณาในองค์กร การกาํหนดราคาในแต่ละองค์กรมีความแตกต่างกนั ใน

กิจการขนาดเล็ก การกาํหนดราคามกัถูกจดัการโดยผูบ้ริหารระดบัสูงมากกวา่ฝ่ายการตลาด ส่วนใน

กิจการขนาดใหญ่ การกาํหนดราคาจะเป็นหน้าท่ีของผูจ้ดัการสายผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ีในตลาด

อุตสาหกรรม พนกังานขายอาจไดรั้บการอนุญาตให้เจรจาต่อรองกบัลูกคา้ไดใ้นช่วงราคาท่ีกาํหนด 

ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูงจะกาํหนดเพียงวตัถุประสงค์และนโยบายในการกาํหนดราคาและอนุมติั

ราคาท่ีถูกเสนอโดยฝ่ายจดัการท่ีอยูใ่นระดบัตํ่ากว่าหรือพนกังานขาย นอกจากน้ียงัมีบุคคลอ่ืนท่ีมี

อิทธิพลต่อการกาํหนดราคา ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผูจ้ดัการการผลิต ผูจ้ดัการการเงิน และนกับญัชี 

 

 



20 

นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคา ไดแ้ก่ 

1) ตลาดและอุปสงค ์ขณะท่ีตน้ทุนเป็นส่ิงท่ีกาํหนดราคาขั้นตํ่าท่ีสุดในการกาํหนด

ราคา ตลาดและอุปสงค์จะเป็นส่ิงท่ีกําหนดระดับราคาขั้นสูงท่ีสุด ทั้ งผูบ้ริโภคและผูซ้ื้อทาง

อุตสาหกรรมจะทาํให้มีความสมดุลระหว่างราคากบัผลประโยชน์ของการเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ์

หรือบริการ ดงันั้นก่อนท่ีจะกาํหนดราคา นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจความสัมพนัธ์ระหวา่งราคาและอุป

สงคส์าํหรับผลิตภณัฑข์องตนก่อน 

2) การกําหนดราคาโดยพิจารณาจากการแข่งขัน ลูกค้าจะพิจารณาคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์จากราคาท่ีคู่แข่งขนักาํหนดสําหรับผลิตภณัฑ์ท่ีเหมือนกนั รูปแบบหน่ึงของการกาํหนด

ราคาจากการแข่งขนัเป็นพื้นฐานคือ การกาํหนดราคาตามคู่แข่งขนั (Going Rate Pricing) ซ่ึงกิจการ

จะกาํหนดราคาผลิตภณัฑ์ของตนโดยพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนัเป็นพื้นฐานส่วนใหญ่และ

สนใจในตน้ทุนและอุปอสงคน์อ้ยมาก กิจการอาจกาํหนดราคาเดียวกนั มากกวา่ หรือนอ้ยกวา่ราคา

ของคู่แข่งขนัหลกั การกาํหนดราคาตามคู่แข่งขนัเป็นวธีิท่ีค่อนขา้งนิยมเม่ือความยดืหยุน่ของอุปสงค์

วดัได้ยาก เน่ืองจากกิจการจะรู้สึกว่าราคาท่ีถูกกาํหนดอยู่แล้วแสดงถึงความฉลาดรอบคอบของ

อุตสาหกรรมท่ีตระหนักถึงราคาท่ีจะให้ผลตอบแทนท่ียุติธรรม และการกาํหนดราคาตามราคาท่ี

เป็นอยูจ่ะป้องกนัการคุกคามจากสงครามราคาไดอี้กดว้ย 

3) ปัจจยัทางสภาวะแวดลอ้มอ่ืนๆ ก็มีส่วนในการกาํหนดราคาผลิตภณัฑ์ของธุรกิจ 

เช่น สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ นโยบายทางการเมือง กฏหมายต่างๆในการควบคุมราคาสินค้า 

โดยเฉพาะผลิตภณัฑด์า้นการเกษตร ส่ิงเหล่าน้ีลว้นมีผลต่อการตั้งราคา ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควร

พิจารณาถึงปัจจยัเหล่าน้ีดว้ย ก่อนท่ีจะกาํหนดราคาผลิตภณัฑ ์

ในการตดัสินใจกาํหนดราคาของสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม ปัจจยัทั้งหมดท่ีกล่าวมา

เหล่าน้ีล้วนมีผลต่อการตดัสินใจในการกาํหนดราคาของผลิตภณัฑ์ของผูป้ระกอบการท่ีจาํหน่าย

สินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม โดยในกลุ่มสินคา้ผา้ไหมนั้นผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งพิจารณา

ถึงปัจจยัเหล่าน้ีให้รอบคอบ เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนักับคู่แข่งขนั และสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 

2.2.3.3 ทฤษฎีกลยทุธ์การเปรียบเทียบราคากบัคุณภาพ 

ในเร่ืองของราคาท่ีมีความสัมพนัธ์กบัคุณภาพนั้น ผูว้ิจยัขอนาํเสนอตามตารางท่ี 2.1 

กลยทุธ์ราคาเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 
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ตารางที ่2.1  กลยทุธ์ราคาเปรียบเทียบกบัคุณภาพ  

 

ราคา 

คุณภาพ

ผลติภัณฑ์ 

 แพง ปานกลาง ถูก 

สูง ผลิตภณัฑห์รูหรา 

 

ผลิตภณัฑคุ์ม้ค่าอยา่ง

มีระดบั 

ผลิตภณัฑคุ์ม้ค่ายอด

เยีย่ม 

ปาน

กลาง 

ผลิตภณัฑร์าคา

ส่วนเกิน 

ผลิตภณัฑคุ์ม้ค่า 

 

ผลิตภณัฑคุ์ม้คา้ดีเด่น 

 

ตํ่า ผลิตภณัฑฉ์วย

โอกาส 

ผลิตภณัฑห์ลอกลวง 

 

ผลิตภณัฑย์อด

ประหยดั 

 

แหล่งทีม่า:  Kotler, 2003: 472. 

 

ระดบัราคาของผลิตภณัฑ์จะมีความสัมพนัธ์กบัระดบัของคุณภาพของผลิตภณัฑ์ คือ 

เม่ือผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูงจะส่งผลใหก้ารตั้งราคาของผลิตภณัฑ์สูงตามไปดว้ย เน่ืองจากใชว้ตัถุดิบ

ในการผลิตท่ีมีคุณภาพ และกระบวนการผลิตท่ีละเอียดอ่อน ปราณีต โดยเฉพาะในกลุ่มสินคา้ผา้

ไหมไทย ความปราณีตเป็นส่ิงท่ีสําคญัมากในการผลิตสินคา้ในกลุ่มน้ี บางช้ินเป็นงานท่ีทาํดว้ยมือ 

ตอ้งใช้แรงงานท่ีมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษ ไม่สามารถใช้เคร่ืองจกัรได ้หรือถา้ใช้เคร่ืองจกัรแลว้

ช้ินงานอาจจะไม่สวยงามตามท่ีไดอ้อกแบบไว ้ทาํใหต้อ้งจา้งแรงงานพิเศษ ส่งผลให้มีตน้ทุนในการ

ผลิตท่ีค่อนขา้งสูง จึงทาํให้ราคาสินคา้สูง แต่ในผลิตภณัฑ์บางช้ินท่ิมีคุณภาพไม่สูงมากนกั และไม่

ตอ้งใชแ้รงงานพิเศษ เพราะเน้ืองานไม่จาํเป็นตอ้งใชค้วามปราณีต ละเอียดอ่อนมาก หรืองานบางช้ิน

ท่ีสามารถใชเ้คร่ืองจกัรในการผลิตได ้ก็จะทาํให้มีตน้ทุนในการผลิตตํ่าลง ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ

สามารถตั้งราคาตํ่าได ้ซ่ึงการตั้งราคาผลิตภณัฑน์ั้นจะส่งผลต่อการตั้งกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ เพราะ

ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งหากลุ่มเป้าหมายท่ีมีความเหมาะสมกบัสินคา้ และมีการพฒันาสินคา้ให้มี

ความเหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายในแต่ละส่วนตลาดท่ีผูป้ระกอบการไดว้างแผนการตลาด

เอาไวโ้ดยการสร้างความโดดเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีติดตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต จะทาํให้เกิดเอกลกัษณ์ 

ความแตกต่างไดโ้ดยในเบ้ืองตน้ คือ ลูกคา้สามารถแยกแยะผลิตภณัฑ์ของธุรกิจจากคู่แข่งได ้ และ

ไม่สามารถหาซ้ือสินคา้ท่ีติดตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตจากธุรกิจของคู่แข่งหรือร้านคา้ทัว่ไปได ้เพราะ

ธุรกิจเป็นผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายสินคา้เอง 
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ในลําดับ ต่อไปผู ้วิจ ัยจะกล่าวถึงการศึกษาด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เพื่อให้

ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีจาํหน่ายสินค้าตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม สามารถนํามาประกอบการ

ตดัสินใจในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให้ธุรกิจสามารถจดัการในดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายไดดี้ยิง่ข้ึน และสามารถบริการการจดัส่งสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายมาก

ยิง่ข้ึน ดงัจะกล่าวต่อไปน้ี 

 

2.2.4 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547: 12-15) ให้คาํนิยามเก่ียวกบัการจดัการจาํหน่ายไวว้่า การ

จดัการจาํหน่ายหมายถึง การจดัการเก่ียวกบัการอาํนวยความสะดวกในการซ้ือสินคา้ของ ลูกคา้

กลุ่มเป้าหมายใหมี้ความสะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการนาํสินคา้และบริการไปส่งมอบให้กบัลูกคา้ ใน

เวลาท่ีตอ้งการ 

Kotler and Keller (2006: 432)ให้คาํจาํกดัความเก่ียวกบัการจดัการจาํหน่ายไวว้่าช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นองค์การท่ีมีการพึ่งพาอาศยักนั ตั้งแต่กระบวนการการผลิตสินคา้

และบริการเพื่อการใชแ้ละการบริโภคขั้นสุดทา้ย 

และต่อมามีผูใ้ห้คาํนิยามเพิ่มเติมวา่ การจดัจาํหน่าย (Distribution) หมายถึง การเคล่ือนยา้ย

สินคา้ท่ีเป็นการเคล่ือนยา้ยทางกายภาพและการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูข้าย

ไปยงัตลาดเป้าหมายด้วยช่องทางและสถาบนัการตลาดท่ีเหมาะสม และมีประสิทธิภาพโดยมี

ความสาํคญัมีดงัน้ี (Modal, 2010) 

1) คนกลางสามารถท่ีจะช่วยลดความสลบัซบัซอ้นในการแลกเปล่ียนได ้

2) คนกลางสามารถท่ีจะช่วยกระจายสินคา้ดว้ยการซ้ือจาํนวนมาก และแบ่งขายใน

จาํนวนนอ้ยได ้

3) คนกลางสามารถท่ีจะช่วยรวบรวมสินคา้ประเภทเดียวกนัได ้

4) คนกลางสามารถท่ีจะช่วยเก็บรักษาสินคา้คงคลงัได ้

5) คนกลางสามารถท่ีจะช่วยในดา้นการขนส่งได ้

6) การดาํเนินกิจกรรมในการส่งเสริมการตลาด ทั้งการโฆษณา และการขายโดย

พนกังานขาย 

7) คนกลางสามารถท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือทางการเงินในดา้นสินเช่ือได ้

8) การวจิยัการตลาดและใหบ้ริการในรูปแบบพิเศษ 

จากคาํนิยามท่ีไดก้ล่าวมาในขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่การจดัจาํหน่าย (Distribution) หมายถึง 

การจดัการอาํนวยความสะดวกในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบาย
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สูงสุดโดยการเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัตลาดเป้าหมายในเวลาท่ีลูกคา้

ตอ้งการ ดว้ยช่องทางการตลาดท่ีเหมาะสม และมีประสิทธิภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค  

ความสําคญัของการจดัจาํหน่าย คือ การเขา้มาพฒันาและช่วยเหลือในการแลกเปล่ียน ซ่ึง

หมายถึง การซ้ือและการขายสินคา้ เพราะในปัจจุบนัไม่ใช่ผลิตเพียงเพื่อบริโภคเท่านั้น แต่จะมี

ผลผลิตส่วนเกินเพื่อนําไปแลกเปล่ียนเป็นเงินมาเพื่อใช้ซ้ือสินค้าและบริการอ่ืน ดังนั้นการจัด

จาํหน่ายจะก่อให้เกิดประโยชน์แก่ทั้ง 2 ฝ่าย คือทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย ถา้ไม่มีสถาบนัทางการตลาดเขา้

มาเก่ียวขอ้งจะทาํให้สูญเสียทรัพยากรและเวลาในการแลกเปล่ียนสินคา้อย่างมาก (สุดาดวง เรือง

รุจิระ, 2543: 206) 

2.2.4.1 จาํนวนระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่าย 

1) ช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยตรง หมายถึง การขายผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต

ไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยพนกังานขายของบริษทัเองแต่ไม่ผา่นคนกลาง 

2) ช่องทางการจดัจาํหน่ายสองระดบั ประกอบดว้ย คนกลางในช่องทางการ

จาํหน่ายสองฝ่ายในตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก ในตลาดอุตสาหกรรม 

3) ช่องทางการจาํหน่ายสามระดบั ประกอบดว้ย คนกลางสามฝ่ายในตลาด

ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระ และผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่งอิสระทาํหน้าท่ีซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่ง

และขายต่อใหผู้ค้า้ปลีกรายยอ่ย 

4) ช่องทางการจาํหน่ายมากกวา่สามระดบั เกิดข้ึนกรณีท่ีมีการนาํสินคา้ผา่น

ผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระและผูค้า้ปลีก ซ่ึงแต่ละฝ่ายมีกลุ่มยอ่ยช่วยดาํเนินการ (Modal, 2010) 

2.2.4.2 หนา้ท่ีของช่องทางการจดัจาํหน่าย (Kotler and Armstrong, 2011: 201) 

ช่องทางการจัดจําหน่ายทําหน้าท่ีเคล่ือนย้ายสินค้าและบริการจากผู ้ผลิตไปสู่

ผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถช่วยขจดัหรือเอาชนะอุปสรรคในเร่ืองช่องว่างด้านเวลา สถานท่ีและการ

ครอบครองสินค้า ซ่ึงแบ่งแยกสินค้าและบริการจากคนท่ีมีความจาํเป็นหรือตอ้งการในส่ิงของ

เหล่านั้น สมาชิกของช่องทางการจดัจาํหน่ายจะปฏิบติัหนา้ท่ีสาํคญัคือ 

1) ให้ขอ้มูลข่าวสาร (Information) ทาํการรวบรวมและเผยแพร่งานวิจยั

ทางการตลาด และขอ้มูลท่ีสําคญัเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดท่ีจาํเป็นต่อการวางแผน และ

แลกเปล่ียนความช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั 

2) ส่งเสริมการตลาด (Promotion) พฒันาและเผยแพร่การส่ือสารเพื่อดึงดูด

ลูกคา้เป้าหมาย 

3) ติดต่อ (Contact) คน้หาและติดต่อกบัลูกคา้เป้าหมาย 
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4) จบัคู่ (Matching) เลือกสรรส่ิงท่ีเหมาะสมและส่งมอบไปให้ตรงตาม

ความตอ้งการของลูกคา้ 

5) เจรจาต่อรอง (Negotiation) ทาํขอ้ตกลงในเร่ืองของราคาและเง่ือนไข

อ่ืนๆ ท่ีผูผ้ลิตสามารถทาํได ้เพื่อใหเ้กิดการถ่ายโอนกรรมสิทธ์ิหรือความเป็นเจา้ของ 

หนา้ท่ีอ่ืนๆ ท่ีสามารถทาํได ้คือ 

6) กระจายสินคา้ (Physical Distribution)การขนส่งและจดัเก็บสินคา้ 

7) การเงิน (Financial) จดัหาและจดัสรรเงินทุนเพื่อให้ครอบคลุมตน้ทุน

ของช่องทางการทาํงาน 

8) การรับความเส่ียง (Risk Taking) ถือครองความเส่ียงจากการทาํงานใน

ช่องทาง 

จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่า ช่องทางการจัดจาํหน่ายมีความสําคญัอย่างมาก เพราะ

สามารถท่ีจะช่วยลดความสลบัซบัซ้อนในการทาํงานดา้นการแลกเปล่ียนสินคา้ ช่วยในการกระจาย

สินคา้ด้วยการซ้ือจาํนวนมาก และแบ่งขายในจาํนวนน้อยได้ ช่วยเก็บรักษาสินคา้คงคลงัเพื่อลด

ภาระของผูป้ระกอบการได ้ช่วยในดา้นการขนส่ง และยงัมีการดาํเนินกิจกรรมในการส่งเสริมทาง

การตลาด ทั้ งการโฆษณา และการขายโดยพนักงานขาย ซ่ึงสามารถช่วยลดต้นทุนของ

ผูป้ระกอบการได้ ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีจาํหน่ายสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม สามารถนาํ

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัหน่ายมาช่วยในการดาํเนินธุรกิจ เพื่อลดความซบัซ้อนในการทาํงานและ

ลดภาระค่าใชจ่้ายในตน้ทุนไดอี้กดว้ย 

ในลาํดบัต่อไปผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการศึกษาดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เพื่อให้เกิดความรู้

ความเข้าใจในเร่ืองการส่งเสริมทางการตลาด และผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีจาํหน่ายสินค้าตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม สามารถนาํมาประกอบการตดัสินใจในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด 

เพื่อใหธุ้รกิจสามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน ช่วยเพิ่มยอดขาย และเพิ่มกาํไรให้แก่ธุรกิจดงัจะ

กล่าวต่อไปน้ี 

 

2.2.5 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 266) ได้ให้คาํจ ํากัดความไวว้่าการส่งเสริมการตลาด  

(Promotion) คือ กิจกรรมต่างๆ ท่ีจะให้ขอ้มูล ชกัชวน เร่งเร้า จูงใจให้ลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายกิจกรรมใดๆ ท่ีจะทาํให้การส่งเสริมการตลาดประสบความสําเร็จ จะตอ้งมี

ลกัษณะ 3 ประการ คือ 

1) ตอ้งเรียกร้องความสนใจของกลุ่มเป้าหมายได ้
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2) ตอ้งมีความเขา้ใจตรงกนัทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย 

3) จะตอ้งเร่งเร้าความตอ้งการของผูซ้ื้อได ้

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547: 12-15) ให้คาํนิยามเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดไวว้า่ การ

ส่งเสริมการตลาด หมายถึง การกาํหนดแนวทางการส่ือสารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบั สินคา้

และบริการ ราคา ขอ้มูลอ่ืนๆ ของสินคา้และบริการ ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ดว้ย

การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และพนกังานขาย 

Kotler and Keller (2006: 497) กล่าวไวว้่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือใน

ปัจจุบันนิยมใช้คาํว่า การส่ือสารทางการตลาดท่ีประกอบด้วย 6 ช่องทางในการส่ือสารทาง

การตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

การตลาดทางตรง และ การสร้างกิจกรรมและประสบการณ์ 

ต่อมา Etzel, Walker and Stanton (2007: 677) ได้ให้คาํจาํกดัความไวว้่า การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือ

ความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้การจูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) 

ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือหรือเป็นการ

ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ

ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 

(Non personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ

หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 

[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์

คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้

จากนิยามขา้งตน้ผูว้ิจยัสรุปว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมต่างๆ ท่ีจะ

ใหข้อ้มูลผูบ้ริโภค โดยใชก้ารกระตุน้ จูงใจ ชกัชวน โนม้นา้วให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ 

หรือเพื่อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือใหลู้กคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ร้านคา้ทาํการเสนอขายสินคา้ 

2.2.5.1 วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการขาย (Objectives of Promotion) (สุดาดวง 

เรืองรุจิระ, 2543: 268)  

วตัถุประสงคข์ั้นพื้นฐาน ในการติดต่อส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ 

1) การบอกกล่าว (Informing) วตัถุประสงค์ขั้นตน้คือ การบอกกล่าวให้

ผูบ้ริโภคทราบเก่ียวกบัรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกัและเขา้ใจถึง

คุณประโยชน์ต่างๆ ของผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมา 
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2) การจูงใจและชกัชวน (Motivating and Persuading) หลงัจากไดช้ี้แจงให้

ผูบ้ริโภคไดมี้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์แลว้ นกัการตลาดจะตอ้งอาศยัการส่ือสารเพื่อกระตุน้ความ

สนใจของผูบ้ริโภค ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ และคิดว่าสินคา้นั้นน่าจะใช้ประโยชน์ได ้และ

พยายามชกัชวนใหผู้ซ้ื้อเกิดความรู้สึกคลอ้ยตามเพื่อจะนาํไปสู่การซ้ือ 

3) การเตือนความทรงจาํ (Reminding) สินคา้บางอย่างมีการผลิตออกมา

จาํหน่ายในตลาดเป็นเวลานาน ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้นั้นเป็นอย่างดี เคยซ้ือใช้ เคยทดลองใช้  หรือ

ผูบ้ริโภคบางกลุ่มก็เป็นลูกคา้ประจาํสาํหรับสินคา้นั้น แต่ในตลาดสินคา้นั้นมีคู่แข่งขนัอยูม่าก ผูผ้ลิต

จึงตอ้งพยายามเตือนความทรงจาํผูบ้ริโภคตลอดเวลา โดยการใช้ขอ้มูลติดต่อส่ือสาร เพื่อจะทาํให้

เกิดการเน้นย ํ้าและผูบ้ริโภคจะได้นึกถึงสินคา้นั้นตลอดเวลา เม่ือมีการซ้ือทุกคร้ังท่ีผูบ้ริโภคเกิด

ความตอ้งการในสินคา้ชนิดนั้น เช่น การโฆษณาผงซกัฟอก นํ้าอดัลม เป็นตน้ 

2.2.5.2 วิธีการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) มีดงัน้ี (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 

2543: 271-282) 

1) การโฆษณา (Advertising) 

การโฆษณา เป็นการส่ือสารถึงกลุ่มผู ้บริโภคจาํนวนมาก ท่ีอยู่กระจัด

กระจายไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเร็ว โดยผ่านส่ือมวลชนต่างๆ เป็นการจูงใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้

เกิดความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ หรือแนวคิดอ่ืนๆ ไม่ว่าจะในปัจจุบนัหรือในอนาคต การ

โฆษณาอาจจดัทาํข้ึนเพื่อสนบัสนุนการเสนอขายของพนกังานขาย เพื่อสร้างความรู้จกัให้เกิดข้ึน

ก่อนการเสนอขายจริง ช่วยให้ร้านค้าคนกลางท่ีรับสินค้าไปจาํหน่ายเกิดความมั่นใจในการ

สนบัสนุนการขายของเจา้ของสินคา้ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผลิตภณัฑ์ใหม่ในตลาด โฆษณาช่วยขยาย

การใช้ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ได้มากข้ึน ดงัเช่น การเสนอรายการประกอบอาหารต่างๆ จาก

ผลิตภณัฑอ์าหารบางชนิดท่ีจาํหน่ายอยูใ่นตลาดของผูผ้ลิตบางราย ไม่วา่จะเป็นนํ้ ามนัพืช หรือซอส

ปรุงรส ฯลฯ 

2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

การประชาสัมพนัธ์ เป็นเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีไดรั้บความนิยมใช้

กนัมากข้ึน การประชาสัมพนัธ์เป็นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัความเป็นจริงและความเป็นมาของธุรกิจ 

ส่วนการโฆษณา เป็นการให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ การประชาสัมพนัธ์เป็นการบอกความ

เจริญเติบโตขององคก์รธุรกิจมากกวา่การเสนอขาย ทาํให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งระมดัระวงัต่อข่าวสารท่ี

ได้รับมามากนัก อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริหารการตลาดก็สามารถอาศยัการประชาสัมพนัธ์สร้างการ

ยอมรับให้ตวัผลิตภณัฑ์และสถาบนัคือองคก์รธุรกิจจากผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น การประชาสัมพนัธ์ จึง

เป็นการกระตุน้ให้เกิดการซ้ือโดยอาศยัช่ือเสียง ภาพพจน์ท่ีดีของกิจการ โดยการสร้างข่าวท่ีใช้ส่ือ
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ต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ ฯลฯ เป็นส่ือท่ีไปถึงผูบ้ริโภค เป็นวิธีท่ีธุรกิจเสียค่าใช้จ่าย

น้อยท่ีสุด และการประชาสัมพันธ์จะช่วยสร้างภาพพจน์ท่ีดีของธุรกิจ ทั้ งในสายตาของ

บุคคลภายนอกและบุคคลภายในองคก์ารอีกดว้ย 

3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การส่งเสริมการขายถือเป็นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดอยา่งหน่ึง ท่ีทาํให้

ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในตวัสินคา้มากข้ึน การส่งเสริมการขายเป็นรูปแบบท่ีองคก์รธุรกิจเสนอ

ผลประโยชน์พิเศษใหก้บักลุ่มลูกคา้เป็นคร้ังคราว เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ในช่วงเวลานั้น เป็น

กิจกรรมท่ีเขา้มาทาํหนา้ท่ีส่งเสริมการตลาด โดยใชร่้วมกบัการโฆษณาและการขายโดยบุคคล ธุรกิจ

บางแห่งไดจ้ดัตั้งหน่วยงานข้ึนมาทาํหนา้ท่ีส่งเสริมการขายโดยเฉพาะ แต่ส่วนใหญ่หน่วยงานท่ีทาํ

หนา้ท่ีในการส่งเสริมการขายน้ีจะข้ึนตรงต่อฝ่ายการตลาด โดยให้ผูบ้ริหารฝ่ายการตลาดจดัการดูแล

ควบคุมไปกับการใช้วิธีการขายโดยบุคคลและการโฆษณา เพื่อท่ีจะวางแผนให้ส่วนผสมการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดป้ระสานงานอยา่งมีประสิทธิภาพ 

4) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 

การส่งเสริมการตลาดโดยการใช้พนกังานขาย การเสนอขายโดยวิธีน้ีถือว่า

เป็นวิธีท่ีดีท่ีสุดเพราะเป็นการส่ือสารสองทาง (Two-way Communication) มีการพบหน้ากัน

ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ ทาํให้สามารถสังเกตเรียนรู้ และเขา้ใจความรู้สึกของอีกฝ่ายหน่ึงได ้สามารถ

ทราบปฏิกิริยาตอบสนองจากผูซ้ื้อโดยทนัทีทนัใดว่าสนใจจะซ้ือสินคา้นั้นหรือไม่ ผูข้ายสามารถ

สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูซ้ื้อได ้สามารถสร้างความคุน้เคยและเกิดความสัมพนัธ์ส่วนตวัข้ึนมาทาํ

ใหพ้นกังานขายสามารถขายสินคา้นั้นไดม้ากข้ึนกวา่เดิม 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

การทาํธุรกิจในปัจจุบนัไม่อาจใช้เพียงกลยุทธ์ตั้งรับดงัเช่นแต่เก่าก่อนได ้

ตอ้งเปล่ียนไปใช้กลยุทธ์รุกตลาด มีความกระตือรือร้นท่ีจะสร้างและรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกับ

ลูกคา้เดิม มิใช่มุ่งการขายเฉพาะคร้ัง ธุรกิจหลายประเภทเคยรอให้ลูกคา้เดินมาหาติดต่อเขา้มาทาํ

ธุรกิจในลกัษณะต่อรองราคาเท่านั้น ไม่เคยตอ้งมีแผนการตลาด ตอ้งเปล่ียนกลยุทธ์ใหม่ ตอ้งให้

ความสําคญักบัตลาด ตอ้งออกไปแสวงหาลูกคา้เพิ่ม พยายามตอบสนองให้ตรงกบัความตอ้งการ

ของลูกคา้ ท่ีสําคญัตอ้งเขา้ถึงตวัลูกคา้ สามารถติดต่อโดยตรงกบัลูกคา้เป้าหมายได ้ไม่ตอ้งผา่นมือ

คนกลางต่างๆอีกต่อไป ดว้ยการใชก้ลยุทธ์การตลาดเจาะตรงเขา้ถึงลูกคา้ (Direct Marketing) ทั้งใน

ตลาดผูบ้ริโภคและตลาดธุรกิจ การติดต่อกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง ยอ่มไดป้ระโยชน์ทาํให้เกิดการเรียนรู้

ความตอ้งการท่ีถูกตอ้งชดัเจนของลูกคา้เป้าหมาย ลดเวลาขั้นตอนการส่งผ่านขอ้มูลจากคนกลาง
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ทั้งหลาย เพิ่มโอกาสในการเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดร้วดเร็วกว่า

และตน้ทุนท่ีตํ่ากวา่ (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543: 334) 

 

ตารางที ่2.2  รายละเอียดของช่องทางในการส่ือสารทางการตลาด  

 

การโฆษณา 

 

การ

ประชาสัมพนัธ์ 

 

การส่งเสริม

การขาย 

 

การขายโดย

ใช้พนักงาน

ขาย 

การตลาด

ทางตรง 

การสร้าง

กจิกรรมและ

ประสบการณ์ 

- ส่ิงพิมพแ์ละ

โฆษณาทางทีว ี

- บรรจุภณัฑ์

ดา้นนอก 

- ภาพเคล่ือน 

ไหว 

- โบรชวัร์และ

แผน่พบั 

- โปสเตอร์และ

ใบปลิว 

- โฆษณา

กลางแจง้ 

- โฆษณาณจุด

ซ้ือ 

- สัญลกัษณ์

และโลโก ้

- แจกข่าว 

- กล่าวปาฐกถา 

- สัมมนา 

- รายงาน

ประจาํปี 

- การบริจาค

การกุศล 

- ชุมชน

สัมพนัธ์ 

- การล็อบบ้ี 

- นิตยสารของ 

บริษทั 

 

 

- การแข่งขนั

เล่นเกมส์ชิง

โชคล็อต

เตอร์ร่ี 

- แจกของ

ตวัอยา่ง 

- งานแสดง

สินคา้ 

- การสาธิต 

- คูปอง 

ส่วนลด 

- ดอกเบ้ียตํ่า 

- ส่วนยอม

ให ้- การวาง

สินคา้ใน

ละคร

ภาพยนตร์ 

- ตวัแทนขาย 

- ประชุมการ

ขาย 

- โปรแกรม

ใหร้างวลั 

- แจกสินคา้

ตวัอยา่ง 

- งานแสดง

สินคา้ 

- ขายแคต

ตาล็อก 

- ขายทาง

ไปรษณีย ์

- ขายทาง

โทรศพัท ์

- ขายทาง

ส่ืออิเล็กโทร

นิกส์ 

- ขายทางทีว ี

- ขายทาง

แฟกซ์ 

อีเมลลฝ์าก

ขอ้ความทาง

เสียง 

 

- กีฬา 

- บนัเทิง 

- เทศกาล 

- การแสดง

งานศิลป์ 

- เยีย่มชม

ธุรกิจ 

- พิพิธภณัฑ์

ในบริษทั 

- กิจกรรมตาม

ถนน 

 

แหล่งทีม่า:  Kotler and Keller, 2006: 497. 
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สินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม นิยมทาํการส่งเสริมการตลาด โดยใช้วิธีการขายโดย

บุคคล (Personal Selling) เน่ืองจากเป็นวิธีการส่งเสริมการตลาดท่ีเป็นการส่ือสารสองทาง (Two-

way Communication) ซ่ึงมีการพบหน้ากนัระหว่างผูข้ายกบัลูกคา้ ทาํให้สามารถทราบปฏิกิริยา

ตอบสนองจากลูกค้าโดยทนัทีทนัใดว่าสนใจจะซ้ือสินค้านั้นหรือไม่ และส่ิงท่ีสําคญัคือ ผูข้าย

สามารถแนะนํารายละเอียดของผลิตภัณฑ์ได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าอีกด้วย เพราะ

ผลิตภณัฑผ์า้ไหมเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีรายละเอียด ประวติัความเป็นมา ค่อนขา้งมาก และเพื่อให้ลูกคา้

ตระหนกัถึงคุณค่าของผลิตภณัฑผ์า้ไหมไดม้ากยิง่ข้ึน 

ตามท่ีผูว้ิจ ัยได้ศึกษาค้นควา้เก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎีด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึง

ประกอบดว้ย 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาด ดังท่ีกล่าวมานั้น ผูว้ิจ ัยสามารถสรุปประเด็นสําคัญได้ คือ ปัจจยัทั้ง 4 ด้านมี

ความสาํคญัอยา่งมากต่อการออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีจาํหน่ายสินคา้

ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยทั้ ง 4 ด้านมีความสัมพนัธ์กันอีกด้วย 

ผูป้ระกอบการไม่สามารถดาํเนินการแข่งขนัทางธุรกิจไดโ้ดยใช้ปัจจยัเดียว หรือใชปั้จจยัใดปัจจยั

หน่ึง ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งใชปั้จจยัทั้ง 4 ดา้นร่วมกนัและออกแบบเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี

เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายหลกัของธุรกิจให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี

ไดอ้ยา่งถูกตอ้งท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีซบัซ้อน ไม่ไดต้ดัสินใจ

ซ้ือสินคา้โดยมองปัจจยัด้านใดด้านหน่ึงเพียงอย่างเดียว แต่ผูบ้ริโภคจะมองปัจจยัหลายด้านเพื่อ

นาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือ ตวัอยา่งเช่น เม่ือผูบ้ริโภคเห็นสินคา้ราคาถูก ก็ไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือใน

ทันทีทันใด แต่จะมองด้านผลิตภัณฑ์ด้วยว่ามีสินค้ามีคุณภาพไหม ได้มาตรฐานหรือไม่ 

กระบวนการผลิตมีความปลอดภยัไหม มองเร่ืองช่องทางการจดัจาํหน่ายวา่ สินคา้หาซ้ือยากหรือไม่ 

และมองดา้นการส่งเสริมการขาย วา่มีการบริการท่ีดีไหม เป็นตน้ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรศึกษา

ดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดให้ชดัเจน เพราะปัจจยัทางการตลาดน้ี จะเป็นส่ิงสําคญัท่ีส่งผลให้ธุรกิจ

ประสบความเร็จได ้

ในส่วนต่อไปผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี

ผูว้ิจยัได้ทาํการศึกษาคน้ควา้มาจากหนังสือ บทความ งานวิจยัทางวิชาการต่างๆ โดยเพื่อให้เกิด

ความเขา้ใจในผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง และนาํมาประกอบการตดัสินใจในการออกแบบกลยุทธ์ทาง

การตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ดงัจะกล่าวในลาํดบัต่อไปน้ี 
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2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory) 

 

2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น ได้มีนักวิชาการหลายท่านให้คาํนิยามไว ้โดย 

Solomon (1996: 7) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการ

ต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อทาํการเลือกสรรการซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค 

อนัเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อสนองความต้องการ และความ

ปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 

Hoyer and MacInnis (1997: 3) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมการบริโภค เป็นผล

สะทอ้นของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัการไดรั้บมา (Acquisition) 

การบริโภค (Consumption) และการกาํจดั (Disposition) อนัเก่ียวกับสินค้า บริการ เวลา และ

ความคิด โดยหน่วยตดัสินใจซ้ือ (คน) ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 

Mowen and Minor (1998: 5) ได้ให้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง

การศึกษาถึงหน่วยการซ้ือ (Buying Units)และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บมา 

การบริโภค การกาํจดั อนัเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ประสบการณ์ ความคิด 

ดารา ทีปะปาล (2546: 4) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ

ใดๆของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการเลือกสรร การซ้ือ การใช้สินค้าและบริการ รวมทั้ง

กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวันาํหรือตวักาํหนดการกระทาํดงักล่าว เพื่อตอบสนองความจาํเป็น

และความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ 

สุภาภรณ์ พลนิกร (2548: 9) ใหค้าํจาํกดัความพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

คือ การศึกษาเก่ียวกบัแต่ละบุคคล กลุ่ม หรือองค์การ และกระบวนการท่ีกลุ่มดงักล่าวใช้ในการ

เลือก การไดม้า การใช ้และการกาํจดั ผลิตภณัฑบ์ริการประสบการณ์ (Experience) หรือแนวคิดรวบ

ยอด (Concepts) ทั้งน้ีเพื่อตอบสนองความจาํเป็น (Needs) และศึกษาผลกระทบของกระบวนการ

ดงักล่าวท่ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม 

ปริญ ลกัษิตานนท์ (2544: 54) ให้คาํจาํกดัความพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่าการกระทาํของ

บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้ งน้ีหมายรวมถึง

กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 

จากคาํนิยามท่ีได้กล่าวมาในขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การ

กระทาํใดๆ ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกับการเลือกสรรการซ้ือสินค้าและบริการในผลิตภณัฑ ์
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และ

ความปรารถนาต่างๆของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุด 

 

2.3.2 บทบาทของบุคคลทีอ่าจเข้ามาเกีย่วข้องในกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

Kotler (1997: 190) ไดแ้บ่งความแตกต่างของบทบาทของบุคคลท่ีอาจเขา้มาเก่ียวขอ้งใน

กระบวนการตดัสินใจในบทบาทต่างๆ โดยมี 5 บทบาทดงัน้ี คือ 

1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลผูเ้สนอแนะความคิดเก่ียวกบัสินคา้และบริการเป็นคน

แรก 

2) ผูมี้อิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผูซ่ึ้งความคิดเห็นหรือคาํแนะนําของเขา มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

3) ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือ บุคคลผูต้ดัสินใจอนัเป็นส่วนประกอบในการตดัสินใจ

ซ้ือวา่ จะซ้ือหรือไม่ จะซ้ืออะไร จะซ้ืออยา่งไร หรือจะซ้ือท่ีไหน 

4) ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูซ่ึ้งทาํการซ้ือสินคา้เองอยา่งแทจ้ริง 

5) ผูใ้ช ้(User) คือบุคคลผูบ้ริโภคหรือใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในเร่ืองของบทบาทของบุคคลท่ีอาจเขา้มาเก่ียวขอ้งใน

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น จะช่วยใหผู้ป้ระกอบการท่ีจาํหน่ายสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหม สามารถท่ีจะวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคได ้และสามารถหาคาํตอบท่ี

จะช่วยใหน้กัการตลาดของธุรกิจสามารถออกแบบกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมเพื่อเสนอขายสินคา้

ใหก้บัผูบ้ริโภค และสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 

 

2.3.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

การท่ีผูบ้ริโภคจะทาํการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยมี 5 

ขั้นตอนดงัภาพท่ี 2.2 
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ภาพที ่2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

แหล่งทีม่า: ดารา ทีปะปาล, 2546: 35-38. 

 

1) การรับรู้ถึงความจาํเป็น (Need Recognition) 

โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะเกิดการรับรู้ถึงความจาํเป็นเม่ือพบว่า ความแตกต่างของ

ความตอ้งการระหวา่ง สภาวะในปัจจุบนั (Current State) ท่ีเป็นอยูก่บั สภาวะปลายทางท่ีปรารถนา  

(Desire End State) ท่ีเขาใฝ่ฝันอยากจะให้มีอยากจะให้เป็นมีมากพอ ความจาํเป็นหรือความตอ้งการ

ก็จะเกิดข้ึน และจะกลายเป็นแรงจูงใจผลกัดนัให้แสดงพฤติกรรม เพื่อมุ่งไปสู่เป้าหมายนั้น (Assael, 

1998: 79) และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทาํให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความจาํเป็นมาจาก 3 ทาง คือ จากขอ้มูลท่ีได้

สั่งสมไวใ้นความทรงจาํ ความรู้ ประสบการณ์ จากอิทธิพลของสังคมและส่ิงแวดลอ้ม เช่น การ

โฆษณา ดารา ภาพยนต์ และเกิดจากบุคลิกและแนวคิดเก่ียวกบัตนเอง (Self-Concept) เช่น มอง

ตนเองเป็นคนทนัสมยั รสนิยมสูง เป็นตน้ 

 

 

1. การรับรู้ถึงความจําเป็น 

2. การแสวงหาข้อมูล 

3. การประเมินทางเลอืก 

4. การตัดสินใจซ้ือ 

5. ผลลพัธ์ 
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2) การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 

หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บแรงกระตุน้ในขั้นท่ี 1 แลว้ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะแสวงหา

ขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในตอนแรกจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน (Internal Search) จากหน่วย

ความทรงจาํ (Memory) ท่ีไดส้ั่งสมในสมอง เพื่อนาํมาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากพบวา่ความรู้

ท่ีมีอยู่ไม่เพียงพอ ก็มีความเป็นไปไดว้่าจะตอ้งคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอก (External 

Search) 

3) การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 

ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลความรู้ต่างๆ ท่ีไดผ้า่นกระบวนการขอ้มูลแลว้ มาใชใ้น

การประเมินทางเลือก โดยปกติแลว้มกัจะนาํไปสู่การเปล่ียนความเช่ือ (Beliefs) ท่ีมีต่อตราสินคา้

ต่างๆ และจะมีผลทาํใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทศันคติ (Attitude) และนาํไปสู่ความมุ่งหวงั (Intention) 

ท่ีจะซ้ือต่อไป 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Perchase) 

ในขั้นน้ีจะเป็นการซ้ือสินค้าท่ีได้ประเมินแล้วว่าดีท่ีสุด หากไม่มีสถานการณ์

บางอยา่งเขา้มาแทรกแซง เช่น มีเงินไม่เพียงพอ หรือเกิดความไม่มัน่ใจในรายไดข้องตนในอนาคต 

ท่ีจะทาํให้ตอ้งเล่ือนการซ้ือออกไป หรือเลิกซ้ือ ความมุ่งหวงัตั้งใจท่ีจะซ้ือและนาํไปสู่การซ้ือจริง

อยา่งแน่นอน 

5) ผลลพัธ์ (Outcomes) 

ในขั้นสุดทา้ยภายหลงัจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคก็จะนาํผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใช้ และใน

ขณะเดียวกนัก็จะทาํการประเมินผลผลิตภณัฑ์นั้นออกไปดว้ย โดยการเปรียบเทียบการใชง้านหรือ

ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์อย่างแทจ้ริง กบัความคาดหวงัท่ีคาดคิดเอาไว ้หากผลท่ีไดเ้ป็นไป

ตามความคาดหวงั ก็จะทาํให้เกิด ความพอใจ (Satisfaction) แต่หากผลท่ีได้รับไม่เป็นอย่างท่ี

คาดหวงั ก็จะทาํให้เกิด ความไม่พอใจ (Dissatisfaction) ซ่ึงผลลพัธ์ทั้งสองทางน้ี อาจนาํไปสู่การ

แสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑต์รานั้นและอาจเปล่ียนความเช่ือ จะเห็นไดว้า่กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ืองไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 

จากกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่าหาก

ผูป้ระกอบการมีความเขา้ใจในเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอย่างดีแล้ว จะช่วยให้ประผูก้อบการ

สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดไดดี้ยิ่งข้ึน โดยผูป้ระกอบการจะสามารถออกแบบส่วนประสม

ทางการตลาดให้เหมาะสมกับผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด โดยผูป้ระกอบการสามารถทาํการส่งเสริม

การตลาดเพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์ตั้งแต่ขั้นตอนแรก นัน่คือ การรับรู้ถึง

ความจาํเป็น (Need Recognition) โดยสร้างให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่มีความจาํเป็นและตอ้งการในสินคา้ 
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และผูป้ระกอบการสามารถทาํการส่งเสริมการตลาดแทรกแซงเขา้ไปไดใ้นทุกกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และเกิดความพึงพอใจจนซ้ือสินคา้ซํ้ าๆ 

และนาํมาซ่ึงการมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงมีความสําคญัมากสําหรับสินคา้ในกลุ่มผา้ไหม

ไทย เพราะหากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจเม่ือซ้ือสินคา้ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือใจในตรา

สินค้าและเกิดความจงรักภกัดีต่อตราสินค้า เม่ือธุรกิจมีการผลิตสินค้าในรูปแบบใหม่ออกมา 

ผูบ้ริโภคก็จะเช่ือใจและใหก้ารสนบัสนุนในสินคา้ใหม่เป็นอยา่งดี 

มีเหตุผลมากมายอธิบายวา่ เหตุใดลูกคา้ผูซ่ึ้งมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้มายาวนาน มกั

กลบัมาซ้ือสินคา้อีกในสัดส่วนท่ีสูงข้ึน จึงสร้างกาํไรใหผู้ป้ระกอบการสูงกวา่ลูกคา้ในกลุ่มอ่ืน เน่ือง

ดว้ยเหตุผลดงัต่อไปน้ี 

1) ตน้ทุนตํ่ากวา่ในการใหบ้ริการ  

ลูกคา้ผูซ่ึ้งมีความจงรักภกัดีนั้นบริการไดง่้ายกวา่และตน้ทุนตํ่ากวา่ เน่ืองจากพวกเขา

คุน้เคยกบัสินคา้และบริการอยูแ่ลว้ จึงไม่ค่อยมีคาํถามมากมาย ธุรกิจก็ยอ่มมีโอกาสผิดพลาดนอ้ยลง 

และพวกเขายงัสามารถปรับเปล่ียนพฤติกรรมของตนใหเ้ขา้กนัไดก้บัผูข้าย 

2) ยอดซ้ือเพิ่มข้ึน 

ลูกคา้ผูซ่ึ้งมีความจงรักภกัดีมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือมากข้ึนตามวนัเวลาท่ีผา่นไป อาจเป็น

เพราะไดเ้รียนรู้มากข้ึนเก่ียวกบัสินคา้อ่ืนๆในสายผลิตภณัฑ ์หรือไม่ก็แบ่งงบประมาณมาซ้ือมากข้ึน 

3) ความสนใจในเร่ืองราคาลดลง 

ลูกคา้ผูซ่ึ้งมีความจงรักภกัดีมีแนวโน้มท่ีจะลดความสนใจในเร่ืองราคาลงไป อาจ

เป็นเพราะยนิดีจ่ายแพงกวา่ หากสัมพนัธภาพแขง็แกร่งข้ึนตามวนัเวลา พวกเขายอ่มไม่ค่อยหวัน่ไหว

ไปกบัการจูงใจจากคู่แข่ง และเน่ืองจากวา่พวกเขารู้ซ้ึงถึงคุณค่าท่ีไดรั้บ จึงยอมจ่ายแพงกวา่ 

4) ยกยอ่งกนัปากต่อมาก 

ลูกคา้ผูซ่ึ้งมีความจงรักภกัดีมีแนวโน้มท่ีจะบอกต่อไปยงัคนอ่ืนๆ ท่ีอาจกลายเป็น

ลูกค้า ท่ี ดีมากต่อไปในอนาคตอีกด้วย ส่ิง น้ีจะช่วยลดต้นทุนในการหาลูกค้าใหม่ให้กับ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี (Day, 2000: 193) 

ขอ้ไดเ้ปรียบเหล่าน้ี จะนาํมาซ่ึงความไดเ้ปรียบท่ีย ัง่ยืนให้แก่ธุรกิจตามท่ี Day (2000: 194) 

ได้กล่าวไว้ว่า ความสนใจในสัมพันธภาพกับตลาดท่ีเพิ่มข้ึนย ังมีเหตุผลอ่ืนๆอีก กล่าวคือ 

สัมพนัธภาพท่ีแน่นแฟ้นเป็นความได้เปรียบท่ีย ัง่ยืนท่ีสุด เพราะมนัยากท่ีคู่แข่งจะทาํความเขา้ใจ 

ลอกเลียนแบบ หรือเขา้มาแทนท่ี เหล่าน้ีคือเหตุผลท่ีมีนํ้ าหนกัน้อยมากทีเดียว โดยเฉพาะในยุคท่ี

ความไดเ้ปรียบจากสินคา้นั้นมีอายุสั้นลงทุกทีและคู่แข่งใหม่ๆก็เขา้มาทา้ทายจากทุกดา้น ยิ่งไปกวา่

นั้นดว้ยเทคโนโลยีเครือข่ายในปัจจุบนัท่ีสามารถเช่ือมโยงได้ในทุกสถานท่ี สามารถโตต้อบและ
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เช่ือมประสานทุกขั้นตอนของห่วงโซ่อุปสงค์ บริษทัทั้งหลายจึงมีทั้งส่ิงท่ีสูงใจและวิธีการท่ีจะเขา้

ใกลลู้กคา้ของตนมากข้ึน 

จากขอ้มูลดงักล่าวแสดงให้เห็นว่าผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ีผลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

จากผา้ไหมไทยจึงควรใหค้วามสาํคญักบัเร่ืองสัมพนัธภาพต่อลูกคา้เพราะจะนาํมาซ่ึงความไดเ้ปรียบ

ท่ีย ัง่ยนืใหแ้ก่ธุรกิจร้านคา้ ซ่ึงจะช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งได ้

 

2.3.4 การสร้างสัมพนัธภาพระหว่างผู้ผลติและผู้บริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.3  การสร้างสัมพนัธภาพระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค 

แหล่งทีม่า:  Day, 2000: 207. 

 

การสร้างสัมพนัธภาพระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคท่ีดีและแน่นแฟ้นนั้น ทั้งผูข้าย/ผูผ้ลิตและ

ผูใ้ชค้นสุดทา้ย/ผูซ้ื้อจะตอ้งรู้สึกถึงพนัธะร่วมกนั แต่มิไดห้มายถึงการผกูมดักนัตลอดไป แมว้า่การ

คาํนึงถึงแต่ประโยชน์ส่วนตนอาจเป็นบ่อเกิดแห่งการเพาะสร้างสัมพนัธภาพ แต่การต่างตอบแทน

ผลประโยชน์แก่กนัและกนั กลบัเป็นกลไกท่ีทาํให้สัมพนัธภาพโปร่งใสและย ัง่ยืน ดงันั้นผูซ้ื้อจะ

ภกัดีมากข้ึนเน่ืองจากไดรั้บมูลค่าเพิ่มตั้งแต่ธุรกรรมคร้ังแรก ประสบการเชิงบวกท่ีประสบผลสําเร็จ

ในแต่ละคร้ัง ยอ่มเพิ่มพนูพนัธะผกูพนัใหแ้น่นแฟ้นยิง่ข้ึน 

ผลประโยชน์ร่วมกนั 
 

ผูข้าย/ผูผ้ลิต 

 

พนัธกิจร่วมกนั 
 

ความไวว้างใจ 
 

การเช่ือมโยงสัมพนัธภาพ 

•ทางขอ้มูลข่าวสาร 

•ทางสังคม 

•ทางกระบวนการ 
 

ผูใ้ชค้นสุดทา้ย/ผูซ้ื้อ 
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เราสามารถแยกแยะสัมพนัธภาพท่ีแทจ้ริงและเป่ียมดว้ยความหมายท่ีสร้างข้ึนจากการต่าง

ตอบแทนผลประโยชน์ ออกจากชุดของธุรกรรมท่ีไม่สัมพันธ์กันได้อย่างไร ตัวกําหนดคือ 

ผลประโยชน์ร่วมกนั พนัธกิจร่วมกนั ความไวว้างใจ และการเช่ือมโยงสัมพนัธภาพ ดงัแสดงในภาพ

ท่ี 2.3 ปัจจยัทั้ง 4 ประการของสัมพนัธภาพทาํงานร่วมกนั เพื่อสร้างเคา้โครงความสัมพนัธ์ซ่ึงอาจจะ

เปราะบางและถูกทาํลายไดง่้ายหรืออาจแขง็แกร่งทนทานมากข้ึนก็ได ้(Day, 2000: 207) 

ขั้นตอนของกลยทุธ์การสร้างสัมพนัธภาพระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค 

 

 
 

ภาพที ่2.4  ขั้นตอนของกลยทุธ์การสร้างสัมพนัธภาพระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค 

แหล่งทีม่า:  Day, 2000: 223. 

 

จากภาพท่ี 2.4 แสดงใหเ้ห็นถึงขั้นตอนของกลยทุธ์การสร้างสัมพนัธภาพระหวา่งผูผ้ลิตและ

ผูบ้ริโภคโดยจะเห็นไดว้า่ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัผูบ้ริโภคเป็นอนัดบัแรก และควรทาํ

ความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี เพื่อสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีต่อตรา

สินคา้ โดยมีการตั้งคาํถามวา่ ความภกัดีคืออะไรเหตุใดลูกคา้จึงเปล่ียนใจลูกคา้กลุ่มใดท่ีทรงคุณค่า

เราสามารถสร้างความไดเ้ปรียบไดอ้ย่างไรเราจะดาํเนินกลยุทธ์อย่างไรเราทาํส่ิงต่างๆไดอ้ย่างไร

ทาํความเขา้ใจแหล่งกาํเนิดและผลลพัธ์ของการดาํรงรักษาลูกคา้           

"ความภกัดีคืออะไร" 

คน้หาเหตุผลในการสูญเสียลูกคา้เก่า                                                         

"เหตุใดลูกคา้จึงเปล่ียนใจ" 

คดัเลือกลูกคา้ท่ีจะดาํรงรักษาเอาไว ้                                                       

"ลูกคา้กลุ่มใดท่ีทรงคุณค่า" 

ออกแบบโปรแกรมเพิ่มขอ้เสนอคุณค่าและสร้างขวากหนามป้องกนั

การเลียนแบบ "เราสามารถสร้างความไดเ้ปรียบไดอ้ยา่งไร" 

จดัใหก้ารดาํรงรักษาลูกคา้เป็นงานสาํคญัอนัดบัแรกขององคก์ร               

"เราจะดาํเนินกลยทุธ์อยา่งไร" 

ตรวจสอบผลการดาํเนินงานและรวบรวมความเห็นจากโปรแกรม

การพฒันาอยา่งต่อเน่ือง "เราทาํส่ิงต่างๆไดอ้ยา่งไร" 
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ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งตอบคาํถามเหล่าน้ีใหไ้ด ้ธุรกิจร้านคา้ท่ีผลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จาก

ผา้ไหมไทย จาํเป็นตอ้งให้ความสําคญักบัเร่ืองน้ีเป็นอย่างมาก เพราะจะนาํมาซ่ึงความไดเ้ปรียบท่ี

ย ัง่ยนืท่ีจะสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งไดดี้ยิง่ข้ึน 

 

2.3.5 การนําหลกัการของพฤติกรรมผู้บริโภคไปประยุกต์ใช้ในทางการตลาด 

ดารา ทีปะปาล (2546: 9) ไดก้ล่าวไวว้า่ นกัธุรกิจท่ีประสบผลสําเร็จยอ่มตระหนกัเป็นอยา่ง

ดีว่า ความสําเร็จของธุรกิจอยู่ท่ีการตลาดเป็นส่ิงสําคญั หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงก็คือว่า ผูจ้ดัการท่ี

สามารถบริหารการตลาดประสบความสําเร็จ ก็จะทาํให้ธุรกิจนั้นประสบความสําเร็จดว้ย และใน

การบริหารเพื่อให้เกิดผลดีดงักล่าวผูบ้ริหารจะตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอย่างดี นักการ

ตลาดจาํเป็นจะตอ้งมีความเขา้ใจปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีจะจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความจาํเป็นและความ

ตอ้งการ ใหเ้กิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค ดงันั้นความรู้ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงเป็นส่ิงสําคญัท่ีสุดท่ี

จะทาํให้การบริหารการตลาดประสบผลสําเร็จ ดว้ยเหตุท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีความสําคญัต่อการ

บริหารการตลาด กิจกรรมสาํคญัในการดาํเนินงานการตลาดจึงยึดถือผูบ้ริโภคเป็นหลกัพื้นฐาน เช่น 

การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและการพิจารณากาํหนดส่วนประสม

การตลาด เป็นตน้ โดย Loudon and Della Bitta (1993: 11-14) ไดก้ล่าวไวว้า่ 

2.3.5.1 การวเิคราะห์เพื่อหาโอกาสทางการตลาด (Market Opportunity Analysis) 

กิจกรรมน้ีจะเก่ียวกบัการตรวจสอบแนวโนม้และสภาพต่างๆในทอ้งตลาดเพื่อคน้ดู

วา่ มีส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจาํเป็นและตอ้งการอะไรบา้งท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่ไดรั้บการตอบสนองอยา่งเต็มท่ี การ

วิเคราะห์จะเร่ิมจากการศึกษาแนวโน้มของตลาดทัว่ๆไป เช่น รูปแบบการดาํรงชีวิตของผูบ้ริโภค

และระดบัรายได ้เป็นตน้ ซ่ึงอาจจะทาํใหท้ราบวา่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง

ให้ไดรั้บความพึงพอใจคืออะไร และในขณะเดียวกนัก็ตอ้งตรวจสอบ ประเมินความสามารถของ

บริษทัด้วยว่า บริษทัมีความสามารถพอหรือไม่ท่ีจะทาํการผลิตสินค้าเพื่อสนองความต้องการ 

เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความพอใจตามท่ีเขาปรารถนานั้นดว้ย 

2.3.5.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Target Market Selection) 

กระบวนการตรวจสอบเพื่อหาโอกาสทางการตลาด โดยทัว่ไปจะใช้วิธีจัดกลุ่ม

ผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มย่อยๆ โดยถือความต้องการและความจาํเป็นของผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะ

เหมือนๆกนัไวเ้ป็นกลุ่มเดียวกนั การจดัแบ่งผูบ้ริโภคตามลกัษณะความต้องการออกเป็นกลุ่มๆ 

แตกต่างกนัดงักล่าวน้ีก็เพื่อผูบ้ริหารการตลาดจะไดจ้ดัโปรแกรมการตลาด เพื่อให้สอดคล้องกบั

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มไดอ้ยา่งเหมาะสม หรือเพื่อให้นกัการตลาดตดัสินใจเลือกเป็น
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ตลาดเป้าหมายเพื่อเสนอสินคา้และบริการใหเ้พียงบางกลุ่มท่ีเห็นวา่ดีท่ีสุด และตดักลุ่มผูบ้ริโภคบาง

กลุ่มท่ีไม่เหมาะสมออกไป เป็นตน้ 

2.3.5.3 การพิจารณากาํหนดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Determination) 

ในส่วนน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาและการปฏิบติัการเชิงกลยุทธ์ เพื่อส่งมอบส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคต้องการ ซ่ึงจะทาํให้ได้รับความพอใจ ด้วยองค์ประกอบท่ีเหมาะสมท่ีสุด ผูบ้ริหาร

การตลาดจะตอ้งตดัสินใจส่วนผสมสําคญั 4 อยา่ง อนัเป็นปัจจยัตวัแปรของส่วนประสมการตลาด 

(Marketing-mix Variables) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และ

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยออกแบบโปรแกรมทางการตลาดให้ตอบสนองตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ 

จากแนวคิดท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้่า การมีความเขา้ใจในเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น

อยา่งดีนั้น สามารถท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดและผูป้ระกอบการท่ีจาํหน่ายสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหม สามารถท่ีจะสร้างอิทธิพลท่ีจะช่วยจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความจาํเป็นและความตอ้งการใน

สินค้าได้ และจะนํามาซ่ึงการประสบผลสําเร็จในธุรกิจ โดยผูป้ระกอบการสามารถศึกษาและ

วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนของกิจกรรมทางการตลาดในการดาํเนินงานดา้นการตลาดใน

การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและการพิจารณากาํหนดส่วนประสม

การตลาด เพื่อใหผู้ป้ระกอบการสามารถสร้างโปรแกรมทางการตลาดท่ีเหมาะสมและตรงตามความ

ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดดี้ท่ีสุด 

ในส่วนต่อไปผูว้จิยัจะกล่าวถึงคาํอธิบายพื้นท่ีการศึกษาวิจยั ซึ่งผูว้ิจยัไดท้าํการสุ่มเลือกร้าน

ผา้ไหมของไทยช่ือดงัมาทาํการศึกษาจาํนวน 8ร้านคือ ร้านจิมทอมป์สัน ร้านนารายณ์ภณัฑ์ ร้านโจล่ี

ฟาร์ม ร้านชินวตัรไหมไทยร้านอโณชาไหมไทย ร้านฉัตรทองไหมไทย ร้านโคราชไทยซิลค์และ

ร้านจิตรลดาเพื่อนาํมาประกอบการศึกษา และสนบัสนุนตวัแปรท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษา ดงัจะกล่าว

ในลาํดบัต่อไปน้ี 

 

2.4 คาํอธิบายพืน้ทีก่ารศึกษาวจิัย 

 

จิม ทอมป์สัน (The Thai Silk Company, 2009) ไดก่้อตั้งบริษทัอุตสาหกรรมผา้ไหมไทย

จาํกดัข้ึนในช่วงปลายปี พ.ศ. 2491 ซ่ึงให้ความสําคญัในเร่ืองการอนุรักษ์คุณลกัษณะดั้งเดิมในการ

ทอผา้ไหมไว ้โดยจิม ทอมป์สันไดริ้เร่ิมส่ิงใหม่หลายอย่างท่ีช่วยยกระดบัมาตรฐานการทอผา้ไหม

ให้ดีข้ึน เป็นผลให้เกิดพัฒนาการอย่างสําคัญในด้านคุณภาพของการผลิตผ้าไหม และเพิ่ม
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ประสิทธิภาพในการปริมาณการผลิตให้ดียิ่งข้ึน ร้านคา้จิม ทอมป์สัน มีสาขาในกรุงเทพจาํนวน 13 

สาขา และในต่างจงัหวดัอีกจาํนวน 13 สาขา 

บริษทั นารายณ์ภณัฑ์ จาํกดั (กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, 2556) เป็นศูนยจ์าํหน่าย

ผลิตภัณฑ์ ผา้ไหม ผา้พื้นเมือง สินค้าพื้นเมืองจากทั่วประเทศไทย โดยความร่วมมือระหว่าง

กระทรวงอุตสาหกรรมและภาคเอกชน ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2480 ซ่ึงไดด้าํเนินกิจการมา 78 ปี (Narai 

Phand. 2009) โดยรัฐบาลไทยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสนองนโยบายรัฐบาลในการส่งเสริมและช่วยเหลือ

ชาวบา้นในดา้นหตัถกรรมและอุตสาหกรรมในครัวเรือนใหก้า้วหนา้มากยิง่ข้ึน สาํนกังานใหญ่ตั้งอยู่

ท่ี อาคาร President Tower เขตปทุมวนั กรุงเทพฯ สาขาท่ีเปิดให้บริการในท่าอากาศยานนานาชาติ 

ได้แก่ เชียงใหม่ กระบ่ี สุราษฎร์ธานี อุบลราชธานี อุดรธานีและโทเทิลวิลเลจ จังหวดัภูเก็ต  

ผลิตภณัฑ์ของร้านนารายภณัฑ์ท่ีจาํหน่ายมีหลากหลายชนิด เช่น ชุดจาํลองการแสดงตวัละครไทย 

เคร่ืองเบญจรงค ์งานแกะสลกัต่างๆ และผา้ไหมไทย ฯลฯ เป็นตน้  

ร้านโจล่ีฟาร์ม (บริษทั ซีโดรโปรดกัส์ชัน่) (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2554) ดาํเนินกิจการโดยคุณ

กุณฑลี ระพิพงษ์ เร่ิมก่อตั้ งธุรกิจเม่ือ พ.ศ. 2529 แบรนด์ “โจล่ี ฟาร์ม” เป็นภาษาฝร่ังเศส มี

ความหมายว่า ผูห้ญิงสวย โดยกาํหนดจุดเด่นของแบรนด์ให้เป็นศูนยร์วมเพื่อคนรักผา้ไหมอย่าง

ครบวงจร วางลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นนักท่องเท่ียวต่างชาติ ร้านโจล่ีฟาร์ม ตั้งอยู่ท่ี ถ.เชียงใหม่-สัน

กาํแพง จ.เชียงใหม่ จาํหน่ายผา้ไหมยกดอกและผา้ไหมพื้นเมืองทอมือคุณภาพเยีย่ม ผลิตภณัฑ์เส้ือผา้

สําเร็จรูป ชุดเคร่ืองนอนของใช้และของตกแต่งบา้น สินคา้ของท่ีระลึก รับออกแบบและจดัทาํออ

เดอร์ตามแบบท่ีลูกคา้ตอ้งการโดยช่างมืออาชีพ ผลิตภณัฑ์ของโจล่ีฟาร์ม เจาะจงเป็นไหมแท ้100% 

ทอและตดัเยบ็ดว้ยมือ ส่วนการฟอกยอ้มใช้เทคนิคสมยัใหม่ โดยใช้สีนาํเขา้จากประเทศเยอรมนันี 

ถือเป็นสีคุณภาพดีท่ีสุด คุณสมบติัสีสวย ติดคงทนและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มไม่เป็นอนัตรายต่อผู ้

สวมใส่ (สมาคมผูผ้ลิตและผูส่้งออกสินคา้หตัถกรรมภาคเหนือ, 2555) 

ร้านอโณชาไหมไทย (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2553) เป็นร้านคา้ผา้ไหมช่ือดงัยา่นตลาดโรงเกลือ 

จ.สระแกว้ ซ่ึงจาํหน่ายชุดผา้ไทยสุดหรู ดีไซน์สากล ตดัเยบ็อยา่งประณีตบรรจบ มุ่งกลุ่มเป้าหมาย

เป็นลูกคา้ตลาดบน ผา้ไหมของร้านฯไดรั้บความนิยมอยา่งสูง ไม่เฉพาะลูกคา้ชาวไทยเท่านั้น แต่ยงั

รวมถึงชาวกมัพูชาอีกดว้ย ร้านอโณชาไหมไทยดาํเนินกิจการโดยคุณประยรู และคุณอโณชา ออ้น

คาํภา ซ่ึงเปิดกิจการมามากกวา่ 30 ปีแลว้ ร้านอโณชาไหมไทย ถือเป็นผูผ้ลิตเส้ือสาํเร็จรูปจากผา้ไทย 

เจา้ดงัและใหญ่ท่ีสุดประจาํจงัหวดั มีจาํนวน 2 สาขา  

ร้านฉัตรทองไหมไทย (บริษทั ฉัตรทองไหมไทย จาํกดั, 2543) ดาํเนินธุกิจภายใต ้บริษทั 

ฉัตรทองไหมไทย จาํกดั ร้านคา้ตั้งอยู่ท่ี อ.ปักธงชัย จ. นครราชสีมา ร้านฉัตรทองไหมไทยเป็น
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ผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายผา้ไหมและผลิตภณัฑ์สําเร็จรูปจากผา้ไหมทั้งภายในประเทศไทยและส่งออก

ไปยงัต่างประเทศ  

ร้านผา้ไหมโคราชไทยซิลค ์(โคราชไทยซิลค,์ 2544) เป็นผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายผา้ไหมและ

ผลิตภณัฑส์าํเร็จรูปจากผา้ไหม เป็นร้านขายผา้ไหมท่ีมีคุณภาพ ผา้ไหมมีสีสันและลวดรายท่ีสวยงาม 

มีความหลากหลายให้เลือกสรร และมีความจริงใจท่ีจะนาํเสนอสินคา้ท่ีมีความประณีต และมีการ

พฒันาฝีมืออยูเ่สมอ นอกจากร้านฯจะใชผ้า้ไหม ผลิตเป็นเส้ือผา้แลว้ ยงัมีการนาํผา้ไหมไปผลิตเป็น

วตัถุดิบของเฟอร์นิเจอร์ สําหรับตกแต่งบา้นเพิ่มความสวยงามและมูลค่าของงานได้เป็นอย่างดี 

ร้านคา้ตั้งอยูท่ี่ อ.ปักธงชยั จ. นครราชสีมา 

ร้านจิตรลดา (ร้านจิตรลดา, 2557) เป็นโครงการในมูลนิธิส่งเสริมศิลปาชีพ ในสมเด็จพระ

นางเจา้สิริกิต์ิพระบรมราชินีนาถ ก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 20 ธันวาคม 2520 หลงัจากการก่อตั้งมูลนิธิ

ส่งเสริมศิลปาชีพ เน่ืองมาจากการท่ีสมเด็จพระนางเจา้ พระบรมราชินีนาถ ทรงพระกรุณาโปรด

เกลา้โปรดกระหม่อมพระราชทานอาชีพเสริมแก่ แม่บา้น ชาวนา-ชาวไร่ เพื่อให้มีรายไดเ้พิ่มพิเศษ 

เละเพื่อฟ้ืนฟูรักษาศิลปะพื้นบา้นของไทยไว ้ร้านจิตรลดาแห่งแรกเกิดข้ึน ณ ศูนยก์ารคา้โอเรียลเต็ล

พลาซ่า (โอเรียลเต็ลเพลสในปัจจุบนั) มีผูนิ้ยมใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีร้านจิตรลดาจดัจาํหน่ายเป็นจาํนวน

มาก จึงไดข้ยายออกเป็นหลายสาขา ปัจจุบนัร้านจิตรลดามีสาขาทั้งหมด 14 สาขา และมีสํานกังาน

อาํนวยการร้านจิตรลดาอยูใ่นบริเวณสวนจิตรลดา 

ร้านชินวตัรไหมไทย (Shinawatrathaisilk, 2003) ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2454 จนถึงปัจจุบนั เป็น

ระยะเวลา 104 ปี ชินวตัรไหมไทยเป็นโรงงานผลิตผา้ไหมท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในประเทศไทย สืบทอด

วฒันธรรมมาตั้งแต่สมยัโบราณในช่วงยุคล้านนา โดยคุณเชียง ชินวตัรและครอบครัวไดน้าํเสนอ

นวตักรรมและวางมาตรฐานดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีสูงกว่าและยงัคงไวซ่ึ้งการใช้วตัถุดิบใน

การผลิตท่ีมีคุณภาพทั้งหมด รูปแบบของผลิตภณัฑมี์ความสวยงามและทนัสมยั แต่ยงัคงไวซ่ึ้งเสน่ห์

ของความเป็นไทย ปัจจุบนัร้านชินวตัรไหมไทยมีสาขาทั้งหมดจาํนวน 3 สาขา โดยทั้ง 3 สาขาตั้งอยู่

ท่ีจงัหวดัเชียงใหม่ 

ในส่วนต่อไปผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้

มาจากบทความ งานวิจยัทางวิชาการ ทั้งงานวิจยัภายในประเทศไทยและในต่างประเทศ เพื่อนาํมา

ประกอบการศึกษา และสนบัสนุนตวัแปรท่ีผูว้จิยัไดท้าํการศึกษา ดงัจะกล่าวในลาํดบัต่อไปน้ี 
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2.5 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

  

จากการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้เอกสารบทความ งานวิจยัต่างๆ และ

วทิยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีไดมี้ผูท้าํการศึกษาเร่ืองดงักล่าวมาก่อนหนา้น้ีทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศซ่ึง

มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 

2.5.1 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องกบัการศึกษาภายในประเทศ 

วิทูร เจียมจิตต์ตรง (2553: 6, 89-92, 164) ได้ทาํการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัภาวะ

ผูป้ระกอบการท่ีมีต่อผลประกอบการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มโดยการวิจยัในคร้ังน้ีมี

วตัถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกษาองค์ประกอบของปัจจยัภาวะผูป้ระกอบการในการดาํเนินธุรกิจของ

วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 2) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ท่ีปัจจยัภาวะผูป้ระกอบการมีต่อผล

การประกอบการของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการวิจยัโดยใช้การศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ การสุ่มตวัอย่าง ได้ทาํการสุ่ม

ตวัอย่างจากสมาชิก 40,000 รายจากเอกสารทะเบียนสมาชิกสภาอุตสาหกรรมปี พ.ศ. 2551 โดย

กระจายออกตามกลุ่มอุตสาหกรรมประเภทต่างๆ 25 กลุ่มตามสัดส่วนจาํนวนสมาชิกในแต่ละกลุ่ม

อุตสาหกรรม เกณฑ์ในการสุ่มตวัอย่างคือสมาชิกท่ีมีทุนจดทะเบียนไม่เกิน 200 ล้านบาทหรือมี

จาํนวนการจา้งงานไม่เกิน 30, 50, 200 คน สําหรับกิจการคา้ปลีก คา้ส่ง และบริการหรือการผลิต 

ตามลาํดบั ตามประกาศกระทรวงอุตสาหกรรมว่าดว้ยเร่ืองจาํนวนการจา้งงานและมูลค่าสินทรัพย์

ถาวร พ.ศ. 2545 นอกจากนั้นกลุ่มตวัอยา่งจะตอ้งมีการจดทะเบียนและเปิดดาํเนินการมาแลว้ไม่นอ้ย

กวา่ 1 ปี กลุ่มตวัอยา่งท่ีถูกสุ่มตามเกณฑ์ดงักล่าวมีจาํนวน 1,100 ราย เป็นวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมท่ีจะทาํการสํารวจขอ้มูลหลักการสุ่มตวัอย่างข้างตน้เป็นการคดัเลือกแบบผสมผสาน

ระหวา่งการคดัเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) สาํหรับประเภทอุตสาหกรรม กบัแบบอาศยั

ความน่าจะเป็นไปได้ (Probabilistic Sampling) สําหรับสมาชิกในแต่ละกลุ่มอุตสาหกรรม ตาม

เกณฑ์การจาํแนกวิสาหกิจทั้งน้ีเพื่อให้ไดเ้ฉพาะวิสาหกิจท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมสามารถให้ขอ้มูล

ในการประกอบกิจการและขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภาวะผูป้ระกอบการเท่านั้น เน่ืองจากตอ้งการศึกษา

หาความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ีตอ้งการศึกษาจากวสิาหกิจอยา่งถูกตอ้ง 

ผลงานวจิยัน้ีพบวา่ องคป์ระกอบของภาวะผูป้ระกอบการในการดาํเนินธุรกิจของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อมประกอบดว้ย ปัจจยัภาวะผูน้าํอย่างผูป้ระกอบการ ปัจจยัการตดัสินใจ
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เชิงกลยุทธ์อย่างผูป้ระกอบการ ปัจจยัการรับรู้โอกาสทางธุรกิจอย่างผูป้ระกอบการ และปัจจยัการ

บริหารจดัการโอกาสทางธุรกิจอยา่งผูป้ระกอบการ 

จากการวิเคราะห์งานวิจัยน้ีได้แสดงให้เห็นถึงปัจจัยในการดําเนินธุรกิจท่ีประสบ

ความสําเร็จของผูป้ระกอบการในการดาํเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมวา่ควรมี

องค์ประกอบของภาวะผูป้ระกอบการในการดาํเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

อะไรบา้งท่ีจะช่วยสนบัสนุนการดาํเนินธุรกิจ เพื่อให้มีการบริหารงานท่ีสะดวกและรวดเร็วมากข้ึน 

งานวิจยัน้ีได้ยืนยนัว่าการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์อย่างผูป้ระกอบการและปัจจยัการบริหารจดัการ

โอกาสทางธุรกิจอย่างผูป้ระกอบการ ซ่ึงงานบริหารการตลาดไดอ้ยู่ในทั้งสองปัจจยัน้ี ผูว้ิจยัจึงได้

เลือกศึกษาตวัแปรปัจจยัทางดา้นการตลาดมาศึกษาในงานวจิยัฉบบัน้ี 

อารียา กองกาญจนาทิพย ์(2553: 123-131) ได้ทาํการศึกษาวิจยัเร่ืองทศันคติท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยการวิจยัใน

คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ผา้ขาวม้าของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดาํรงชีวิต 

ค่านิยม บุคลิกภาพของผูบ้ริโภค และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผา้ขาวม้า ในด้านผลิตภณัฑ์

ประกอบด้วย ประโยชน์หลักของผลิตภณัฑ์รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั และ

ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา แนวโนม้การซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ในอนาคตกบัพฤติกรรม

การซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยทาํการศึกษาวิจยัเชิงสํารวจจากประชากร ซ่ึงประชากรท่ีใชใ้น

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคเพศชายท่ีซ้ือและใช้ผา้ขาวมา้ซ่ึงอาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัราชบุรี ใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงผูว้จิยัใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งตามขั้นตอน

ดงัน้ีขั้นตอนท่ี 1 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย โดยการจบัฉลากเลือก 5 ตาํบลไดคื้อ ตาํบลหนา้เมือง 

ตาํบลคูบวั ตาํบลดอนตะโก ตาํบลห้วยไผ ่และตาํบลบา้นไร่ ขั้นตอนท่ี 2 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ

โควตา ดว้ยการกาํหนดสัดส่วนในแต่ละตาํบลโดยใช้ค่าเฉล่ียเป็นแห่งละ 80 ตวัอย่างเพื่อให้กลุ่ม

ตวัอย่างในแต่ละแห่งไม่แตกต่างกนั ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง โดยเก็บ

แบบสอบถามจากผูท่ี้ซ้ือและใชผ้า้ขาวมา้ในแต่ละตาํบลดงักล่าวขา้งตน้ และขั้นตอนท่ี 4 ใชว้ิธีการ

สุ่มตวัอยา่งแบบสะดวกโดยเลือกเก็บรวบรวมขอ้มูลตามสถานท่ีในขั้นท่ี 1 เพื่อใหไ้ดจ้าํนวนตวัอยา่ง

ครบ 400 ตวัอยา่ง 

ผลการวิจยัพบว่าอายุและสถานภาพสมรสท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือและใช้ผา้ขาวมา้

ดา้นความถ่ีในการใช้ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อปี และดา้นเหตุผลสําคญัในการเลือกซ้ือ
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แตกต่างกนั อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือและใช้

ผา้ขาวมา้ ดา้นความถ่ีในการใช ้และดา้นเหตุผลสาํคญัในการเลือกซ้ือแตกต่างกนัรูปแบบการดาํเนิน

ชีวติมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ ดา้นความถ่ีในการใช ้“ผา้ขาวมา้” ต่อ

สัปดาห์ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า และดา้นจาํนวนช้ินท่ีซ้ือ (ช้ิน/ปี) โดยมี

ความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงข้ามในระดับตํ่าทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผา้ขาวม้าได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย ประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ท่ี

คาดหวงั และศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้

ผา้ขาวมา้ ดา้นความถ่ีในการใช้ “ผา้ขาวมา้” ต่อสัปดาห์ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัใน

ระดบัตํ่าและมีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ ดา้นจาํนวนช้ินท่ีซ้ือ (ช้ิน/ปี) 

ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อปี โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มในระดบัตํ่าค่านิยมของ

ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ดา้นความถ่ีในการใช ้“ผา้ขาวมา้” 

ต่อสัปดาห์ ดา้นจาํนวนช้ินท่ีซ้ือ และดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อปี โดยมีความสัมพนัธ์ใน

ทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่าบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้

ผา้ขาวมา้ ดา้นความถ่ีในการใช้ “ผา้ขาวมา้” ต่อสัปดาห์ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัใน

ระดบัปานกลาง และมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ ดา้นจาํนวนช้ินท่ีซ้ือ 

และด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อปี โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงข้ามในระดับตํ่า

แนวโน้มการซ้ือและการใช้ผา้ขาวมา้ มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ผา้ขาวมา้ 

ดา้นความถ่ีในการใช้ “ผา้ขาวมา้” ต่อสัปดาห์ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปาน

กลาง 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคต่อการ

ซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวิจยั

คร้ังน้ีได ้

ทวีพฤทธ์ิ ศิริศกัด์ิบรรจง และชูชีวรรณ ตมิศานนท์ (2554: 4, 41-46, 303-305) ได้

ทาํการศึกษาวิจยัเร่ือง ลิขสิทธ์ิในงานผา้ไหมไทย: กรณีศึกษางานผา้ไหมจงัหวดัสุรินทร์ โดยการ

วจิยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคคื์อ 1) เพื่อการศึกษาถึงมาตรการคุม้ครองลิขสิทธ์ิในงานผา้ไหมไทยใน

แต่ละขั้นตอนการผลิต 2) เพื่อสร้างแรงจูงใจแก่ผูป้ระกอบการในการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ผา้

ไหมไทย 3) เพื่อสร้างความมัน่ใจแก่ผูพ้ฒันางานผา้ไหมไทยในรูปความคุม้ครองผลประโยชน์ตาม

กฎหมายลิขสิทธ์ิ 4) เพื่อศึกษาแนวทางการใชก้ารตีความของนกักฎหมายไทยท่ีเก่ียวขอ้งกบังานผา้

ไหม 5) เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการพฒันาในดา้นต่างๆ แก่ผูป้ระกอบการผา้ไหมไทย 
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ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการวิจยัโดยใช้การสัมภาษณ์จากคนงานในพื้นท่ีจงัหวดัสุรินทร์ ซ่ึงกลุ่ม

ตวัอยา่งแบ่งเป็น 3 เช้ือสายคือ กลุ่มคนเช้ือสายลาว กลุ่มคนเช้ือสายภูไท และกลุ่มคนเช้ือสายเขมร 

ผลการวิจยัพบวา่ผา้ไหมสุรินทร์มีความหลากหลายในดา้นลวดลายเพราะจงัหวดัสุรินทร์

เป็นจงัหวดัท่ีประกอบดว้ยคนหลากหลายชาติพนัธ์ุซ่ึงแต่ละชาติพนัธ์ุไดสื้บสานประเพณีวฒันธรรม

การทอผา้ไหมของตนมาแต่คร้ังบรรพกาลวิธีการทอผา้ไหมและลวดลายบนผืนผา้ไหมของกลุ่มคน

ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัสุรินทร์มีดงัน้ี 

กลุ่มคนเช้ือสายลาวคนกลุ่มน้ีนิยมทอผา้ดว้ยวิธีการมดัหม่ีและขิด ซ่ึง มดัหม่ี เป็นกรรมวิธี

การทอผา้แบบหน่ึง ท่ีอาศยัการยอ้มเส้นดา้ยก่อนการทอ โดยมีทั้งท่ียอ้มเฉพาะดา้ยพุ่ง และยอ้มดา้ย

ยืน เพื่อให้เม่ือทอผา้ออกมาเป็นผืนแลว้ เกิดเป็นลวดลายและสีสันตามท่ีตอ้งการ ซ่ึงคาํวา่ "มดัหม่ี" 

มาจากกรรมวิธีการ "มดั" เส้นดา้ยเป็นกลุ่มๆ ก่อนการยอ้มสี ส่วน "หม่ี" นั้น หมายถึงเส้นดา้ย การ

มดัหม่ีใชข้ั้นตอนยุง่ยาก ตั้งแต่การเตรียมเส้นดา้ย และมดัเพื่อยอ้มสีเป็นช่วงๆ กระทัง่ไดสี้ท่ีตอ้งการ

ครบถ้วน ซ่ึงต้องยอ้มหลายคร้ังด้วยกัน และการขิด หมายถึง กรรมวิธีในการทอผา้เพื่อให้เกิด

ลวดลายต่างๆ ข้ึนมา โดยวิธีการเพิ่มเส้นดา้ยพุ่งพิเศษในระหว่างการทอ เพื่อให้เกิดลวดลายท่ีโดด

เด่นกว่าสีพื้น วิธีการทอคือ ใช้ไมเ้ข่ียหรือสะกิด เพื่อช้อนเส้นดา้ยยืนข้ึน แลว้สอดเส้นดา้ยพุ่ง ไป

ตามแนวท่ีถูกจดัชอ้น จงัหวะการสอดเส้นดา้ยพุง่น่ีเอง ท่ีทาํใหเ้กิดเป็นลวดลายต่าง ๆ 

กลุ่มคนเช้ือสายภูไทคนกลุ่มน้ีนิยมทอผา้ดว้ยวธีิการขิด 

กลุ่มคนเช้ือสายเขมร ซ่ึงคนกลุ่มน้ีเป็นคนกลุ่มใหญ่ของจงัหวดัและยงัคงผลิตผา้ไหมอยูใ่น

ปัจจุบนั คนกลุ่มน้ีนิยมทอผา้ไหมมดัหม่ี หรือท่ีชาวสุรินทร์เรียกวาํ “ผา้โฮล” 

แมว้า่ผา้ไหมสุรินทร์จะมีความหลากหลายดา้นลวดลาย ตามแต่วา่คนเช้ือชาติใดเป็นผูผ้ลิต

ผา้ไหมก็ตาม แต่หากพิจารณาในภาพรวมของผา้ไหมจงัหวดัสุรินทร์แล้ว พบว่าผา้ไหมสุรินทร์มี

เอกลกัษณ์พิเศษ ซ่ึงผูบ้ริโภคยอมรับกนัโดยทัว่ไป 5 ประการดงัน้ี 

ประการแรก ผา้ไหมสุรินทร์มีลวดลายท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัซ่ึงไม่อาจหาไดจ้ากแหล่งอ่ืน 

ประการท่ีสอง ผา้ไหมสุรินทร์มีจุดเด่นด้านวตัถุดิบการผลิตท่ีมีคุณภาพสูงปราศจาก

สารเคมี 

ประการท่ีสาม ผา้ไหมสุรินทร์ส่วนใหญ่ใชสี้ธรรมชาติในยอ้มสี 

ประการท่ีส่ี ผา้ไหมสุรินทร์มีจุดเด่นท่ีเน้ือผา้แน่นและละเอียด 

ประการท่ีหา้ ผา้ไหมสุรินทร์เป็นผา้ไหมทอมือท่ีไม่ใชเ้คร่ืองจกัรในการทอ 

ในด้านงานออกแบบลวดลายผา้ไหม นักออกแบบชาวสุรินทร์ส่วนใหญ่ไม่ตระหนักถึง

ความสําคญัของความคุม้ครองทางกฎหมายนกัออกแบบลวดลายผา้ไหมสุรินทร์และผา้ไหมไทย

ส่วนหน่ึงใช้วิธีการดดัแปลงงานออกแบบของคนอ่ืน เพื่อสร้างสรรคง์านออกแบบลวดลายของตน 
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จนทาํใหน้กัออกแบบบางส่วนตอ้งพยายามปกปิดผลงานของตนดว้ยเทคนิคพิเศษส่วนตวั ซ่ึงอาจทาํ

ให้ในอนาคตผลงานออกแบบลวดลายผา้ไหมเหล่าน้ีอาจสูญหายไปและชาวต่างชาติสามารถ

ลอกเลียนแบบลวดลายโบราณผา้ไหมได้อย่างอิสระเจ้าหน้าท่ีรัฐและชาวสุรินทร์ไม่อาจพึ่ งพา

มาตรการทางกฎหมายลิขสิทธ์ิ เพื่อคุ้มครองลวดลายโบราณเหล่าน้ี เพราะตามพระราชบญัญติั

ลิขสิทธ์ิไทย พ.ศ. 2537 ลวดลายโบราณของผา้ไหมสุรินทร์ดงักล่าวเป็นงานอนัไม่มีลิขสิทธ์ิ สังคม

จึงสามารถใชป้ระโยชน์จากลวดลายโบราณเหล่าน้ีไดอ้ยา่งอิสระ 

จากการวเิคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งกลยุทธ์ทางการตลาด

ในดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ ปราณีต การออกแบบลวดลายท่ีสวยงามโดดเด่น 

มีเอกลกัษณ์จนไม่สามารถหาจากท่ีอ่ืนไดซ่ึ้งมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม ทาํใหผู้ว้จิยัสามารถนาํปัจจยัดา้นผลิตภณัฑน้ี์มาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

พงศพ์ฒัน์ ตงัคะประเสริฐ (2554: 58-66) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ืองการบูรณาการกลยุทธ์

ดา้นเทคโนโลยกีบัศกัยภาพในการแข่งขนัขององคก์ร โดยการวจิยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ถึงโครงสร้างความสัมพนัธ์ของกลยทุธ์ทางดา้นเทคโนโลยแีละการเรียนรู้กบัศกัยภาพในการแข่งขนั

ในแต่ละดา้นขององคก์ร 

ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการวิจยัโดยทาํการศึกษาจากการใช้แบบสอบถามท่ีพฒันาข้ึนจากการ

ทบทวนงานวิจยัต่างๆ เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ของกิจกรรมดา้นเทคโนโลยีและการเรียนรู้ กบั

ศกัยภาพในการแข่งขนัขององค์กรด้านต่างๆ โดยแบบสอบถามท่ีได้จะถูกทดสอบเบ้ืองตน้โดย

วิศวกรหรือผูบ้ริหารระดบักลางข้ึนไป ท่ีเขา้อบรมหลกัสูตรทางด้านการปรับปรุงประสิทธิภาพ

ภายในองคก์รของสมาคมส่ง เสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญ่ีปุ่น) จาํนวน 50 คน และการวิเคราะห์ขอ้มูล

จากผูผ้ลิตจาํนวน 231 แห่ง 

ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ทางด้านการจัดการเทคโนโลยีการวิจัยและพฒันาและการ

สร้างสรรค์ทางความคิด จะส่งผลต่อความผนัแปรของศกัยภาพในการแข่งขนัขององค์กรด้าน

คุณภาพ ร้อยละ 58 (นํ้ าหนกัความสัมพนัธ์มาตรฐาน = 0.76) ดา้นนวตักรรมของผลิตภณัฑ์ ร้อยละ 

66 (นํ้ าหนกัความสัมพนัธ์มาตรฐาน = 0.81) ดา้นนวตักรรมของกระบวนการ ร้อยละ 73 (นํ้ าหนกั

ความสัมพนัธ์มาตรฐาน = 0.86) และดา้นตลาด ร้อยละ 46 (นํ้ าหนกัความสัมพนัธ์มาตรฐาน = 0.68) 

หรืออาจกล่าวไดว้่า กลยุทธ์ทางดา้นเทคโนโลยีและการเรียนรู้ มีแนวโน้มท่ีจะส่งผลอย่างมากต่อ

ศักยภาพในด้านนวตักรรมขององค์กร ทั้ งในส่วนของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน

กระบวนการ ในขณะท่ีกลยุทธ์ดังกล่าวมีแนวโน้มท่ีจะส่งผลต่อศกัยภาพด้านคุณภาพและด้าน

การตลาด รองลงมาตามลาํดบั 
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จากการวิเคราะห์งานวิจัยน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของปัจจัยกลยุทธ์ทาง

การตลาดในการพฒันาดา้นเทคโนโลยี เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตของผูบ้ริโภค ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวิจยั

คร้ังน้ีได ้

กนกพร ฉิมพลี (2555: 4-5, 174, 303-305) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ืองรูปแบบการจดัการ

ความรู้ภูมิปัญญาท้องถ่ินด้านหัตถกรรมเคร่ืองจักสาน: กรณีศึกษาวิสาหกิจชุมชน จังหวัด

นครราชสีมาโดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคห์ลกัคือ 1. เพื่อศึกษารูปแบบการจดัการความรู้ภูมิ

ปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหัตถกรรมเคร่ืองจกัสาน กรณีศึกษาวิสาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา และ

วตัถุประสงคร์อง คือ 1) เพื่อศึกษาความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรมเคร่ืองจกัสานกรณีศึกษา

วสิาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา 2) เพื่อศึกษากระบวนการจดัการความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้น

หตัถกรรมเคร่ืองจกัสาน กรณีศึกษาวิสาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา 3) เพื่อศึกษาเง่ือนไขท่ีทาํ

ให้การจดัการความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรมเคร่ืองจกัสานประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา

วสิาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา  

ผูว้ิจ ัยได้ดําเนินการวิจัยโดยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกการจัดกลุ่มสนทนา (Focus 

Group)การสังเกตแบบมีส่วนร่วมและไม่มีส่วนร่วมและมีการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

สัมภาษณ์ 

ผลงานวิจยัน้ีพบว่า การจดัการความรู้ด้านภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเป็นกระบวนการนาํทุนทาง

ปัญญาไปต่อยอดและสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัองคก์รชุมชน โดยใชค้วามรู้เป็นเคร่ืองมือในการพฒันา 

สําหรับตัวช้ีวดัการจัดการความรู้ภูมิปัญญาท้องถ่ินด้านหัตถกรรมเคร่ืองจักสานของจังหวดั

นครราชสีมาท่ีเหมาะสมนั้น คือความสามารถในการต่อยอดความรู้ของกลุ่ม และการถ่ายทอด

ความรู้อยา่งต่อเน่ืองทั้งน้ีตอ้งข้ึนอยูก่บับริบทและเง่ือนไขแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการความรู้

เป็นสําคญั เช่น ความพร้อมของสมาชิก ความรู้ความสามารถของผูน้าํ เป็นตน้ และรูปแบบการ

จดัการความรู้ดา้นภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหัตถกรรมเคร่ืองจกัสานมีลกัษณะพลวตัท่ีมีการเคล่ือนท่ี

และเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา การนาํรูปแบบการจดัการความรู้ดงักล่าวไปใช้ ควรมีการศึกษา

ขอ้มูลเง่ือนไขแวดล้อมท่ีเก่ียวขอ้งกับองค์กรชุมชนอย่างละเอียด เพื่อให้การนาํไปประยุกต์ใช้

เป็นไปอยา่งเหมาะสมและเกิดประโยชน์ต่อกลุ่มหรือองคก์รชุมชนอยา่งสูงสุด  

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงกระบวนการจดัการและการถ่ายความรู้ภูมิ

ปัญญาทอ้งถ่ินเพื่อสร้างรายไดใ้ห้กบัวิสาหกิจชุมชน ซ่ึงในธุรกิจผา้ไหมไทยนั้น มีร้านคา้หลายร้าน

ท่ีดาํเนินธุรกิจโดยเป็นส่วนร่วมของวิสาหกิจชุมชน หรือเป็นร้านคา้ของวิสาหกิจชุมชน ผูว้ิจยัจึงได้

นาํวทิยานิพนธ์น้ีมาศึกษาเพื่อใหร้้านคา้ผา้ไหมนาํมาเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจผา้ไหมไทย 
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หน่ึงฤทยั อยูเ่อ่ียม และไกรชิต สุตะเมือง (2556: 318-337) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ืองทศันคติ

การรับรู้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ไหมไทยของเจนเนอเรชัน่วายในประเทศไทยโดยการวิจยัใน

คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อทศันคติการรับรู้

ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ไหมไทยของเจนเนอเรชัน่วายในประเทศไทย 2) เพื่อศึกษาถึงความ

แตกต่างของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีส่งผลต่อทศันคติการรับรู้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ไหมไทย

ของเจนเนอเรชัน่วายในประเทศไทย 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด

กบัทศันคติการรับรู้ท่ีมีต่อภาพลักษณ์ผลิตภณัฑ์ไหมไทยของเจนเนอเรชั่นวายในประเทศไทย        

4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรกบัทศันคติการ

รับรู้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ไหมไทยของเจนเนอเรชั่นวายในประเทศไทย 5) เพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัคุณค่าตราสินคา้กบัทศันคติการรับรู้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ไหม

ไทยของเจนเนอเรชัน่วายในประเทศไทย 6.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัอ่ืนๆ กบัทศันคติ

การรับรู้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑไ์หมไทยของเจนเนอเรชัน่วายในประเทศไทย  

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัโดยใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจ นาํเสนอแบบการวิจยัเชิงพรรณนา ซ่ึงเก็บ

ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด กลุ่มตวัอยา่ง คือ กลุ่มคนไทยท่ีมีอายุระหวา่ง 15-34 ปี มี

ประสบการณ์เคยซ้ือผลิตภณัฑไ์หมไทยจากร้านตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ไหมไทยจากทัว่ประเทศ

ไทย ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน การสุ่มตวัอยา่งจะใช ้2 ขั้นตอน คือ การสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย จาก

กลุ่มคนท่ีมีอายรุะหวา่ง 15-34 ปีจาํนวน 400 คน และมีประสบการณ์เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทยจาก

ร้านตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ไหมไทย ท่ีได้มีการจดทะเบียนรายช่ืออยู่ในกรมหม่อนไหมทัว่

ประเทศ รวม 5 ภาค รวมจาํนวนทั้งส้ิน 228 ร้าน (กรมหม่อนไหม, 2555) และใช้การสุ่มตวัอย่าง

แบบเจาะจง โดยกาํหนดจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละภูมิภาคตามสัดส่วนของจาํนวนร้านคา้ตวัแทน

จาํหน่ายผลิตภณัฑผ์า้ไหมท่ีมีในแต่ละภูมิภาคนั้น 

ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 34 ปี มีอาชีพเป็นพนักงาน

บริษทัเอกชนและพนักงานธนาคาร มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีรูปแบบการใช้ชีวิตโดยให้ความสําคญักบัสินคา้ไทยและสนบัสนุนส่งเสริม

การใช้สินคา้ไทยมีรูปแบบกิจกรรมยามว่างโดยการเล่นอินเตอร์เน็ต มีการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกับ

ผลิตภณัฑไ์หมไทยในระดบัเคยไดย้ินแต่ไม่รู้จกัเป็นอยา่งดี การรับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไหม

ไทยโดยผา่นส่ือการโฆษณา แหล่งขอ้มูลข่าวสารประเภทนิทรรศการแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์หมไทย โดยเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทยจากแหล่งจาํหน่ายผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์

ไหมไทยโดยตรงหรืองานแสดงสินคา้ ดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือมีสาเหตุหลกัในการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทยเพราะสามารถนาํไปใช้ได้จริงในชีวิตประจาํวนัและมีความคุม้ค่า มีความ
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สนใจซ้ือหรือทดลองซ้ือผลิตภณัฑไ์หมไทยประเภทเส้ือผา้ ซ้ือผลิตภณัฑไ์หมไทยให้ครอบครัวและ

ญาติ โดยตวัเองเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทย มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทยปีละ 1 คร้ัง โดยซ้ือในช่วงเวลาท่ีไม่แน่นอน กลุ่มตวัอย่างยงัมีงบประมาณ

โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทยต่อช้ินระหวา่ง 501-1,000 บาท เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทย

ช่วงวนัในสัปดาห์ท่ีไม่แน่นอน มีโอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทยซํ้ า และแนะนาํให้ผูอ่ื้นซ้ือ

ผลิตภณัฑไ์หมไทย 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยัดา้นพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ทศันคติ และกลยุทธ์ทางการตลาดในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4’P) วา่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวิจยั

คร้ังน้ีได ้

พิมพนิ์ภา รัตนจนัทร์, ผุสดี นิลสมคัร, สุพรรณี พรภกัดี, ปุริม หนุนนดั และณพรรณ สินธุ

ศิริ (2556: 2, 40, 91)ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวในการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้

ไหมของโครงการหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ในจังหวดันครราชสีมาโดยการวิจัยในคร้ังน้ีมี

วตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหม 2) เพื่อศึกษาลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหม 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์

ของบุคลิกภาพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยั

ทางวฒันธรรมกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม 5) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการตดัสินซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยทาํการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้

การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research Method) และวิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 

(Questionnaire) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือผูบ้ริโภค นกัท่องเท่ียวท่ีซ้ือและเคยซ้ือ 

ผลิตภณัฑผ์า้ไหมของโครงการ หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์นจงัหวดันครราชสีมาจาํนวน 400 คน 

ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 41-50 ปี ระดบั

การศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา ตอนปลาย/ปวช. มีอาชีพพนกังาน

บ ริ ษัท เ อ ก ช น / ลู ก จ้ า ง  มี ร า ย ไ ด้  5,001-10,000 บ า ท  ภู มิ ลํ า เ น า ส่ ว น ใ ห ญ่ อ ยู่ ใ น ภ า ค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมยอ้มสีธรรมชาติ ผลิตภณัฑ์ผา้ไหมทอแบบธรรมดา

สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมคือ ซ้ือจากเทศกาลงานไหมของอาํเภอปักธงชยั เหตุผลของการซ้ือเพื่อ

เป็นของฝากในโอกาสต่าง ๆ ขอ้พิจารณาในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหม คือ คุณภาพการ

ทอเน้ือผา้ ผูมี้อิทธิพลคือ ตวัเอง ประเภทผลิตภณัฑผ์า้ไหมท่ีซ้ือคือ ผา้ผืน ประเภทผลิตภณัฑ์แปรรูป

จากผา้ไหมคือ เส้ือผา้ โทนสีท่ีเลือกซ้ือคือ สีชมพู ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ผา้ไหม 
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คือ ป้ายโฆษณาปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมผืนต่อคร้ัง 2.5 หลา จาํนวนเงินในการซ้ือต่อคร้ัง 

1,674 บาท 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยัดา้นพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคและกลยุทธ์ทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตของผูบ้ริโภค ทาํให้

ผูว้จิยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

อลิสรา ชรินทร์สารและกฤษฎารัตน์ วฒันสุวรรณ (2556: 59-80) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง 

บทบาทของภาระทางความคิดต่อความสัมพนัธ์ระหว่างสถานการณ์ในการตดัสินใจและความพึง

พอใจในกระบวนการตดัสินใจเลือกโดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อว่าสถานการณ์ในการ

ตดัสินใจซ่ึงประกอบด้วยตวัแปรต้นทั้งสามคือ การเปรียบเทียบข้อมูล เวลาท่ีผูบ้ริโภคมี และ

แนวโน้มการตอบสนองต่อส่ิงเร้าภายนอกส่งผลต่อภาระทางความคิดอย่างไร และภาระทาง

ความคิดน้ีส่งผลต่อความพึงพอใจในกระบวนการตดัสินใจเลือกอยา่งไร 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยทาํการศึกษาในรูปแบบการวิจยัแบบทดลองในการเก็บขอ้มูล

โดยผูว้ิจยัใช้กลุ่มตวัอย่างเป็นนิสิตนักศึกษาระดบัปริญญาตรีจากมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์และ

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยัท่ีเรียนวิชาในสาขาสังคมศาสตร์ โดยให้นิสิตนกัศึกษาประมวลผลขอ้มูล

บริษทัเพื่อตดัสินใจเลือกเขา้ทาํงาน นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมีความสนใจในเร่ืองการทาํงานจาก

การเลือกคณะ เลือกภาควิชา และการฝึกงาน อีกทั้งกาํลงัจะสําเร็จการศึกษาและเร่ิมตน้ชีวิตการ

ทาํงานในอนาคตอนัใกล้ ในขณะเดียวกนั นกัศึกษาไม่เคยมีประสบการณ์ทาํงานประจาํ จึงไม่มี

ความคุน้เคยในการเลือกบริษทัเขา้ทาํงาน นิสิตนักศึกษาระดบัปริญญาตรีจึงเป็นผูเ้ขา้ร่วมวิจยัท่ี

เหมาะสมสําหรับการทดลองในคร้ังน้ี ช่วงเวลาในการทดลองอยู่ระหว่างเดือนมิถุนายนถึงเดือน

กนัยายน 2555 การออกแบบการทดลองเป็นแบบ 2 x 2 x 2 คือ เป็นการจดัการตวัแปรตน้สามตวั ตวั

แปรตน้แต่ละตวัมีสองระดบัตวัแปรตน้ตวัแรกคือลกัษณะการเปรียบเทียบขอ้มูลแบ่งออกเป็นขอ้มูล

ท่ีเปรียบเทียบกนัไดใ้นมิติเดียวกนัและตอ้งเปรียบเทียบขา้มมิติกนั ตวัแปรตน้ตวัท่ีสองคือเวลาท่ีมี

แบ่งออกเป็นเวลาท่ีมากเกินพอและเวลาจาํกดัในระดบักลาง ตวัแปรตน้ตวัท่ีสามคือแนวโน้มการ

ตอบสนองต่อส่ิงเร้าภายนอกแบ่งออกเป็นการตอบสนองเชิงรุกและเชิงป้องกนั ตวัแปรตน้ทั้งสาม

ตวั ตวัละสองระดบัน้ี รวมเป็นแปดสถานการณ์ มีผูเ้ขา้ร่วมวิจยั 1,116 คน หกัจาํนวนผูเ้ขา้ร่วมวิจยั 

55 คน เน่ืองจากมีแนวโนม้วา่การจดัการตวัแปรอาจไม่ไดผ้ลตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั คิดเป็น

ขอ้มูลสําหรับการวิเคราะห์จากผูเ้ขา้ร่วมวิจยัจาํนวน 1,061 คน แต่ละสถานการณ์มีจาํนวนผูเ้ขา้ร่วม

วิจยัอยู่ระหวา่ง 127-146 คน โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่จาํนวน 132.6 คน โดยท่ีผูร่้วมวิจยัแต่ละคนเขา้ร่วม

การทดลองเพียงหน่ึงจากทั้งหมดแปดสถานการณ์ 
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ผลการวจิยัพบวา่ตวัแปรตน้ตวัหลกัท่ีส่งผลทางตรงต่อภาระทางความคิดนั้นไดแ้ก่ ลกัษณะ

การเปรียบเทียบขอ้มูลเพียงตวัเดียว แนวโนม้การตอบสนองของผูบ้ริโภคและเวลาท่ีผูบ้ริโภคมีนั้น 

มิได้มีส่วนร่วมในการส่งผลต่อภาระทางความคิด ทั้งน้ีอาจเป็นไปได้ว่าลกัษณะการเปรียบเทียบ

ขอ้มูลเป็นตวัแปรตวัเดียวท่ีส่งผลโดยตรงต่อระดบัภาระทางความคิดเพราะลกัษณะการเปรียบเทียบ

ขอ้มูลมีผลโดยตรงต่อความยากง่ายในการประมวล แยกแยะ และเปรียบเทียบขอ้มูล ภาระทาง

ความคิดส่งผลโดยตรงต่อความพึงพอใจในกระบวนการตดัสินใจเลือก โดยอิทธิพลเป็นเชิงลบ 

กล่าวคือยิ่งภาระทางความคิดมีระดบัสูง ความพึงพอใจยิ่งน้อย และยิ่งภาระทางความคิดมีระดบัตํ่า 

ความพึงพอใจยิง่มาก 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงกระบวนการทางความคิดของผูบ้ริโภคต่อ

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษา

วจิยัคร้ังน้ีได ้

ณฐัพงศ ์แซ่อ้ึง และนิติพล ภูตะโชติ (2557: 77-92) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมและ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของลูกคา้ในเขตอาํเภอชุม

แพ จงัหวดัขอนแก่น โดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของลูกคา้ในเขตอาํเภอชุมแพ จงัหวดั

ขอนแก่น ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยใชก้ารสํารวจโดยการเก็บแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด กบั

ลูกค้าร้านค้าทองรูปพรรณในเขตอาํเภอชุมแพ จงัหวดัขอนแก่น จาํนวน 10 ร้าน โดยแบ่งแจก

แบบสอบถามร้านละ 40 ชุด โดยใชว้ธีิการสุ่มเลือกตวัอยา่งแบบตามความสะดวก 

ผลการวิจยัน้ีพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 30-39 ปี ระดับ

การศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี ประกอบอาชีพราชการ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

ส่วนมากใช้บริการร้านค้าทองรูปพรรณด้านการซ้ือทองรูปพรรณใหม่ มีวตัถุปรสงค์ในการซ้ือ

ทองรูปพรรณเพื่อเป็นเคร่ืองประดับ โดยในลักษณะของสร้อยคอเป็นส่วนใหญ่ และซ้ือ

ทองรูปพรรณ 2-3 คร้ังต่อปี ซ่ึงทองรูปพรรณท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังประมาณ 5,001-15,000 บาท สําหรับ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณมากท่ีสุด เม่ือแบ่งเป็นดา้น

ต่างๆพบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์คือ สินคา้ผา่นมาตรฐาน สาํนกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค 

(สคบ.) ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาทองรูปพรรณปรับตวัลดลงปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย คือ พนกังาน

และเจา้ของร้านบริการประทบัใจ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด คือ มีการแจกของแถมท่ี

ดึงดูดความสนใจลูกคา้ 
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จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยัดา้นพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคและกลยุทธ์ทางการตลาดในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4’P) วา่มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทาํใหผู้ว้จิยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

บุหงา ชยัสุวรรณ (2557: 412-428) ไดท้าํการศึกษาวจิยัเร่ือง นวตักรรมการส่ือสารการตลาด

เพื่อสร้างอตัลกัษณ์ตราสินคา้ของแหล่งท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมของตลาดนํ้ าขวญัเรียม โดยการวิจยั

ในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ 1) เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างอตัลกัษณ์ของแหล่ง

ท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมอย่างย ัง่ยืนตลาดนํ้ าขวญัเรียม 2) เพื่อศึกษาการรับรู้การส่ือสารการตลาด 

และอตัลกัษณ์ตลาดนํ้าขวญัเรียมของนกัท่องเท่ียว 3) เพื่อสร้างแบบจาํลองการส่ือสารการตลาดเพื่อ

ส่งเสริมการท่องเท่ียวตลาดนํ้าขวญัเรียม 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยศึกษาในเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยวิธีวิทยาการ

สร้างทฤษฏีฐานราก (Grounded Theory) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ผูใ้ห้ขอ้มูล

หลกั (Key Informant) 2 กลุ่มคือ กลุ่มผูบ้ริหารตลาดนํ้ า 2 คนและกลุ่มนกัท่องเท่ียว 34 คน การเก็บ

ขอ้มูลใชก้ารบนัทึกขอ้มูลภาคสนาม (Field Note) เพื่อบนัทึกขอ้มูลทัว่ไปประกอบการวิเคราะห์ ใช้

กลอ้งบนัทึกภาพ และเคร่ืองบนัทึกเสียง เพื่อบนัทึกเสียงประกอบการสัมภาษณ์ และถอดขอ้มูลเสียง

ท่ีไดใ้ห้อยู่ในรูปของขอ้ความและสร้างแนวคาํถามแบบก่ึงโครงสร้างปลายเปิด เพื่อศึกษาและทาํ

ความเขา้ใจการส่ือสารการตลาดและอตัลกัษณ์ตราสินคา้ของตลาดนํ้ าขวญัเรียม ร่วมกบัการสังเกต

แบบมีส่วนร่วม เพื่อสังเกตพฤติกรรมและเหตุการณ์ เพื่อหาความสัมพนัธ์และความหมายของ

เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน โดยตวัผูว้ิจยัเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการเก็บขอ้มูลภาคสนาม โดยเป็นผูใ้ช้

วิจารณญาน และเป็นผูต้ดัสินใจในการเก็บรวบรวมข้อมูล รวมทั้งเป็นผูบ้นัทึกผลและวิเคราะห์

ขอ้มูลท่ีได้จากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ร่วมกบัการศึกษาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิจากต่างๆ ได้แก่ 

เอกสารประกอบการดาํเนินงานของตลาดนํ้ าขวญัเรียม แหล่งขอ้มูลทางเว็บไซด์ และส่ือสังคม 

เพื่อให้ไดข้อ้มูลพื้นฐานของตลาดนํ้ าขวญัเรียม และรูปแบบการส่ือสารการตลาดเพื่อส่งเสริมการ

ท่องเท่ียวตลาดนํ้าขวญัเรียมในการตรวจสอบ ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล ใชว้ิธีตรวจสอบขอ้มูลแบบ

สามเส้า ดา้นผูว้จิยั (Investigator Triangulation) คือ การตรวจสอบวา่ผูว้ิจยัแต่ละคนไดข้อ้มูลต่างกนั

อย่างไร แทนการใช้ผูว้ิจยัคนเดียวในการเก็บขอ้มูลการวิจยัทั้งหมด เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ

ดีกวา่ผูว้ิจยัเพียงคนเดียว ซ่ึงงานวิจยัน้ีกาํหนดให้มีทีมผูช่้วยวิจยัเป็นกลุ่มนกัศึกษาระดบัปริญญาโท 

คณะนิเทศศาสตร์ร่วมเก็บขอ้มูล จากนั้นทาํการวิเคราะห์ขอ้มูล ใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยอาศยั

หลกัการตีความ การสร้างอตัลกัษณ์ตราสินคา้ตลาดนํ้ าขวญัเรียม และพยายามลดทอนขอ้มูลให้

เหลือเพียงมโนทศัน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยั ควบคู่กบัการหาประเด็นในการเช่ือมโยง

มโนทศัน์ทั้งหมด ให้มีลกัษณะเป็นขอ้สรุปเชิงทฤษฎีและเป็นสมมุติฐานชั่วคราวเปรียบเทียบกบั
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ประเด็นอ่ืนๆ เป็นการจดัรูปแบบประเภทเชิงทฤษฎี การสร้างแผนผงัความคิด และการบูรณาเพื่อ

ช่วยจดัระบบความคิดของผูว้ิจยัให้ชดัเจน นาํไปสู่การเปรียบเทียบประเภทมโนทศัน์ การเช่ือมโยง

ตรรกะและการก่อรูปของทฤษฎีข้ึนมาจนนาํไปสู่การสร้างมโนทศัน์และไดข้อ้สรุปเป็นทฤษฎีฐาน

รากโดยมีผลสรุปเป็นแบบจาํลองกระบวนการส่ือสารเพื่อสร้างอัตลักษณ์แหล่งท่องเท่ียวเชิง

วฒันธรรมอยา่งย ัง่ยนื 

ผลการวิจยัพบว่าตลาดนํ้ าขวญัเรียมสร้างกระแสความสนใจในการมาท่องเท่ียวของทั้ง

นกัท่องเท่ียวดว้ยการทา้การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือต่างๆ ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 

(Publicity) ส่ือออนไลน์ 4 (Online Media) ร่วมกบัใช้กระแสการบอกต่อจากส่ือสังคม (Social 

Media) และส่ือในชุมชนพื้นท่ีตลาดนํ้ า ซ่ึงส่ือเหล่านั้นได้สร้างเน้ือหาสารข้ึนมาจาก การสร้าง

ประสบการณ์ของนกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อการรับรู้องคป์ระกอบต่างๆภายในตลาดนํ้ าซ่ึงประกอบสร้าง

เป็นอตัลกัษณ์ของแหล่งท่องเท่ียวตลาดนํ้าขวญัเรียม ไดแ้ก่เร่ืองราวเฉพาะของชุมชนนั้นๆ คือ ความ

รักของขวญั-เรียม วฒันธรรมริมฝ่ังคลอง ศาสนาพุทธ ส่ิงท่ีโหยหาในอดีต (Nostalgia) การ

ผสมผสานความเก่าใหม่ของเทคโนโลยีอาํนวยความสะดวก และคุณภาพของสินคา้และบริการท่ี

จาํหน่ายในตลาดนั้นๆ การรับรู้อตัลกัษณ์ของตลาดนํ้ าน้ี นาํไปสู่การท่ีนกัท่องเท่ียวไดเ้ขา้มาเท่ียว

กลบัมาเท่ียวซํ้ า ถ่ายรูป และบอกต่อเร่ืองราวของตลาดนํ้ า ผ่านเครือข่ายส่ือสังคม และขยายไปยงั

การส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ ทาํใหมี้นกัท่องเท่ียวมาเท่ียวไดอ้ยา่งต่อเน่ืองย ัง่ยนื 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งของกลยุทธ์ทางการตลาดใน

การส่งเสริมการขายดว้ยการส่ือสาร การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆจนผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และมี

ความสนใจจนนําไปสู่การใช้บริการร้านค้าทําให้ผู ้วิจ ัยสามารถนําปัจจัยน้ีมาเป็นตัวแปรใน

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

ปิยะ งามเจริญมงคล (2557: 255-229) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ของผูบ้ริโภค

ท่ีมีต่อตราสินค้าจากมุมมองด้านจินตมโนภาพ โดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อพฒันา

วิธีการดําเนินงานวิจัยท่ีสามารถใช้ในการระบุค้นหา คัดแยก และวดัประเมินตราสินค้าท่ีมี

ภาพลักษณ์เชิงบวก และตราสินค้าท่ีมีภาพลักษณ์เชิงลบ และเพื่อศึกษาความสอดคล้องของ

ความสัมพนัธ์ท่ีผูบ้ริโภคมีกบัตราสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์เชิงบวก และตราสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์เชิงลบ 

ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการวิจยัโดยใช้การสัมภาษณ์กลุ่มแบบมีโครงสร้างดว้ยแบบสอบถาม (A 

Structured Interview in a Group Setting using Questionnaire Survey) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้คือ 

นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีและปริญญาโทจากมหาวิทยาลยัต่างๆในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 350 

คน 
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ผลการวิจยัพบวา่ความสอดคลอ้งของภาพลกัษณ์ตวัตนในดา้นต่างๆ นั้นข้ึนอยูก่บัประเภท

ของตราสินคา้ท่ีถูกนาํมาประเมิน งานวิจยัในคร้ังน้ีไดแ้บ่งตราสินคา้ออกเป็น 3 ประเภทดว้ยกนั คือ 

ตราสินคา้ท่ีกลุ่มท่ีเป็นสมาชิกอยูใ่ช ้ ซ่ึงก็คือตราสินคา้ท่ีผูเ้ขา้ร่วมวิจยัน่าจะใชจ้ริงๆนัน่เอง (Actual 

Brands Uesd) ตราสินคา้ท่ีกลุ่มท่ีปรารถนาและตอ้งการเป็นสมาชิกใช ้ซ่ึงก็คือ ตราสินคา้ท่ีผูเ้ขา้ร่วม

ปรารถนาอยากจะใชน้ัน่เอง (Ideal Brands) และตราสินคา้ท่ีกลุ่มท่ีไม่อยากเก่ียวขอ้งดว้ยใช ้ซ่ึงก็คือ 

ตราสินคา้ท่ีผูเ้ขา้ร่วมตอ้งการหลีกเล่ียงท่ีจะใชน้ัน่เอง (Avoided Brands) โดยเม่ือประเมินตราสินคา้

ท่ีใชจ้ริง ภาพลกัษณ์ตวัตนท่ีแทจ้ริงจะสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้มากกวา่ภาพลกัษณ์ตวัตน

ในอุดมคติหรือภาพลกัษณ์ตวัตนท่ีไม่ตอ้งการจะเป็น เม่ือประเมินตราสินคา้ท่ีปรารถนาอยากจะใช ้

ภาพลักษณ์ตวัตนในอุดมคติจะสอดคล้องกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้มากกว่าภาพลักษณ์ตวัตนท่ี

แทจ้ริงหรือภาพลกัษณ์ตวัตนท่ีไม่ตอ้งการจะเป็น ในทางตรงกนัขา้มเม่ือประเมินตราสินท่ีตอ้งการ

จะหลีกเล่ียงนั้น ภาพลกัษณ์ตวัตนท่ีไม่ตอ้งการจะเป็นหรือภาพลกัษณ์ตวัตนในดา้นลบจะสอดคลอ้ง

กบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้มากกว่าภาพลกัษณ์ตวัตนในดา้นบวก (ตวัตนท่ีแทจ้ริงหรือตวัตนในอุดม

คติ) 

จากการวเิคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่ง ปัจจยัดา้นพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคและกลยทุธ์ทางการตลาดในการส่งเสริมการขาย จนผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และตระหนกัใน

ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้จนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม ทาํให้ผูว้ิจยั

สามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

วภิาพรรณ ดาราฉาย (2557: 34-43) ไดท้าํการศึกษาวจิยัเร่ืองการศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการท่อง เท่ียวในอาํเภอเมืองพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรี อยุธยา 

ของนักท่อง เท่ียวชาวไทยกบันัก ท่องเท่ียวชาวต่างชาติโดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการท่องเท่ียวในอาํเภอเมืองพระนครศรีอยุธยา จังหวดั

พระนครศรีอยธุยา ของนกัท่อง เท่ียวชาวไทยกบันกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยทาํการศึกษาจากการศึกษาวิจยั 2 วิธี คือ 1) วิธีวิจยัเชิงปริมาณ 

ใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียวชาวไทยจาํนวน 100 คน และชาวต่างชาติ จาํนวน 100 

คน และ 2) วิธีวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากนกัท่องเท่ียวชาวไทยจาํนวน 10 คน 

และชาวต่างชาติ จาํนวน 10 คน เพื่อนาํมาใช้เป็นขอ้มูลประกอบการอภิปรายผลการวิจยัท่ีไดจ้าก

การวจิยัเชิงปริมาณ 

ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวชาวไทย และนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติ จะมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท่องเท่ียวในดา้นวตัถุประสงค์ในการเดินทางมา

ท่องเท่ียว ดา้นโอกาสในการเดินทางมาท่องเท่ียว และดา้นลกัษณะในการเดินทางมาท่องเท่ียวและ
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รวมถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาดพบว่ามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ท่องเท่ียวในดา้นวตัถุประสงค์ในการเดินทางมาท่องเท่ียว ดา้นโอกาสในการเดินทางมาท่องเท่ียว 

และดา้นลกัษณะในการเดินทางมาท่องเท่ียวเช่นกนั 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยัดา้นพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคและกลยุทธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น (4’P) ว่ามีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการทาํให้ผูว้ิจยั

สามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

 

2.5.2 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องกบัการศึกษาในต่างประเทศ 

Me´ndez, Oubin˜a and Rubio (2006: 402-411) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง การอธิบายถึง

ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความมัน่คงของราคาของตราสินค้าผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตโดยการวิจยัในคร้ังน้ีมี

วตัถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์เคร่ืองมือในการกาํหนดราคาของสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต เพื่อรักษา

ความมัน่คงของราคา 

ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการวิจัยโดยทาํการศึกษาจากการศึกษาเชิงประจกัษ์ โดยทาํการศึกษา

วิเคราะห์จากราคาในร้านคา้ปลีกของสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต จาํนวน 66 ตรายี่ห้อ ในกลุ่มสินคา้

อาหาร ผลิตภณัฑ์ร้านขายยา สินคา้เพื่อสุขภาพ และตลาดของสินคา้ในกลุ่มอนุพนัธ์เซลลูโลส ใน

ชาวสเปนจาํนวน 574 คน  

ผลการวิจยัพบว่าตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตจะประสบความสําเร็จได้ดีกว่าในเร่ืองความ

มัน่คงของราคาสินคา้ เม่ือลูกคา้มีความรู้เก่ียวกบัประเภทหมวดหมู่ของสินคา้ท่ีดีและมีการพิจารณา

เปรียบความแตกต่างระหวา่งกนั 

จากการวิเคราะห์งานวิจัยน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของปัจจัยกลยุทธ์ทาง

การตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคาวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตของผูบ้ริโภค 

ทาํใหผู้ว้จิยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

Martenson (2007: 544-555) ได้ทาํการศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาภาพลกัษณ์ ตราสินคา้

องค์กร ในดา้นความพึงพอใจและความจงรักภกัดีต่อร้านคา้ กรณีศึกษาตราสินคา้ร้านคา้และตรา

สินคา้ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต โดยการวจิยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อท่ีจะศึกษาผลกระทบของภาพลกัษณ์

ตราสินคา้องคก์ร ในเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้และความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกท่ี

จาํหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค 

ผู ้วิจ ัยได้ดําเนินการวิจัยโดยทําการศึกษาจากการสํารวจจากผู ้บริโภคโดยการส่ง

แบบสอบถามทางอีเมลลจ์าํนวน 1,000 คน และไดรั้บแบบสอบถามตอบกลบัคิดเป็นร้อยละ 37 ของ
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ทั้งหมด กลุ่มตวัอย่างมีอายุระหวา่ง 30-50 ปี เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างน้ีเป็นกลุ่มท่ีซ้ือสินคา้อุปโภค

บริโภคในปริมาณท่ีมาก  

ผลการวิจยัพบว่าผลการวิจยัพบว่าความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเกิดจากการท่ีร้านคา้ปลีกมี

ความเขา้ใจต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริงและเต็มใจท่ีจะให้บริการ ซ่ึงจะนาํมาสู่ความ

จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 

จากการวิเคราะห์งานวิจัยน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของปัจจัยกลยุทธ์ทาง

การตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการความเขา้ใจและการบริการท่ี

ดีจากร้านคา้ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมทางการตลาดน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

Simmons, Thomas and Truong (2010: 1260-1285) ไดท้าํการศึกษาวจิยัเร่ืองการจดัการการ

สร้างตราอินเตอร์เน็ตเพื่อสร้างคุณค่าตราสินคา้โดยการวจิยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่ออธิบาย

เก่ียวกบัการท่ีธุรกิจสามารถจดัการตราอินเตอร์เน็ตเพื่อสร้างคุณค่าตราสินคา้ 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยใช้วิธีการศึกษาจากกรณีศึกษา 7 กรณี ท่ีพฒันาจากตวัอย่างท่ี

ศึกษาของ 20 ธุรกิจอาหาร นอกจากน้ียงัทาํการศึกษา วิเคราะห์ขอ้มูลจากขอ้มูลทุติยภูมิ จากการ

วเิคราะห์พบวา่มีความสัมพนัธ์กนัของตวัอยา่งจากปัจจยัทางดา้นอุตสาหกรรม 

ผลการวิจยัพบว่า เคร่ืองมือเฉพาะทางอินเตอร์เน็ตและแอพพลิชัน่ท่ีใช้ส่ือสารกนัจะเป็น

โอกาสในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ให้กบัผลิตภณัฑ์ โดยการสร้างประสบการณ์ ความไวว้างใจ 

และการคน้หาในลกัษณะต่างๆ การมีความเขา้ใจในกลุ่มเป้าหมายของผูบ้ริโภค จะทาํให้มีการ

คดัเลือกและการจดัสรรเคร่ืองมือการสร้างตราอินเตอร์เน็ตท่ีเหมาะสมได ้เคร่ืองมือท่ีช่วยอาํนวย

ความสะดวกในกิจกรรมต่างๆซ่ึงเป็นส่วนท่ีสาํคญัในการทาํงาน 

จากการวิเคราะห์งานวิจัยน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของปัจจัยกลยุทธ์ทาง

การตลาดในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคทาํใหผู้ว้จิยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

Aurier and Lanauze (2011: 810-835) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง ผลกระทบในร้านคา้ของ

ตราสินคา้ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต ในเร่ืองคุณค่าในการรับรู้ คุณภาพของความสัมพนัธ์ และทศันคติในเร่ือง

ความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค โดยการวิจัยในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อทดสอบผลกระทบของ

ส่วนประกอบในการประเมินตราสินคา้ซ่ึงประกอบดว้ยการนาํเสนอคุณภาพในการรับรู้ในร้านคา้

ของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตท่ีแสดงออกมา และการ

รับรู้ในภาพลักษณ์ของร้านค้า ในสินค้าประเภทอาหารและแสดงผลกระทบท่ีแตกต่างใน

องค์ประกอบดังกล่าวในเร่ืองของคุณค่าในการรับรู้ คุณภาพของความสัมพนัธ์ในส่วนความ
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ไวว้างใจในความน่าเช่ือถือ ความไวว้างใจในการทาํความดี ความผูกพนัทางใจท่ีมีประสิทธิภาพ

และทศันคติในการจงรักภกัดี 

ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการวิจยัโดยเป็นการศึกษาเชิงประจกัษ์ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตาํแหน่งของตรา

สินคา้เป็นหลกัในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือสินคา้ในกลุ่มไอศกรีม สินคา้แช่แข็ง และช่องทางในการจดั

จาํหน่ายของไฮเปอร์มาร์เก็ต ซ่ึงไม่ไดท้าํการควบคุมอยา่งเป็นทางการ และเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ

โดยการวิเคราะห์จากผูเ้ช่ียวชาญทางการตลาดและลูกคา้จาํนวน 304 คน เพื่อทดสอบรูปแบบและ

สมมติฐานท่ีตั้งข้ึน  

ผลการวจิยัพบวา่การนาํเสนอคุณภาพในการรับรู้ในร้านคา้ของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อคุณค่าของตราสินค้าและความไวว้างใจในความน่าเช่ือถือ ในขณะท่ี

ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตท่ีแสดงออกมามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความไวว้างใจ

ในการทาํความดีและความผกูพนัทางใจท่ีมีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกนัภาพลกัษณ์ของการรับรู้ท่ี

ใกล้ชิดของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตกบัภาพลักษณ์ของร้านคา้มีความสัมพนัธ์เชิงลบต่อความ

ไวว้างใจในความน่าเช่ือถือ นอกจากน้ีผูว้ิจยัไดส้ังเกตถึงผลกระทบท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงบวกและ

ผลกระทบท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงลบท่ีสําคญัต่อทศันคติในการจงรักภกัดีและยงัมีความสัมพนัธ์ต่อ

คุณค่า ความไวว้างใจและความผกูพนัทางใจท่ีมีประสิทธิภาพ และยงัมีผลในการสนบัสนุนรูปแบบ

ความสัมพนัธ์ทางการตลาดในกรณีตราสินค้าระดบัชาติท่ีมีความแข็งแกร่งในการวางตาํแหน่ง

ผลิตภณัฑใ์นเร่ืองปัจจยัของความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหว่างปัจจยักลยุทธ์ทาง

การตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตของผูบ้ริโภค

จึงสามารถเป็นตวักาํหนดการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดได ้ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํปัจจยัน้ีมา

เป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

Kemp and Bui (2011: 429-437) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ืองการศึกษาเร่ืองตราสินคา้ท่ี

แข็งแรง: ในเร่ืองการสร้างตราสินคา้ให้เกิดความน่าเช่ือถือ การสร้างความผูกพนัทางใจและการ

สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาตวัแปรท่ีมีความสําคญั

ในกระบวนการสร้างตราสินคา้สาํหรับตราสินคา้ท่ีแขง็แรง 

ผูว้ิจ ัยได้ดําเนินการวิจัยโดยทาํการศึกษาจากการสัมภาษณ์โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการสอบถามจากลูกคา้กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชคื้อลูกคา้ท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา จาํนวน 217 

คน โดยมีอายเุฉล่ียระหวา่ง 22-67 ปี สาํรวจผา่นทางออนไลน์ 

ผลงานวจิยัน้ีพบวา่ตวัช้ีวดัในเร่ืองการสร้างตราสินคา้ให้เกิดความน่าเช่ือถือ การสร้างความ

ผกูพนัทางใจและการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เป็นส่ิงท่ีสาํคญัในการพฒันากลยทุธ์การสร้างตรา
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สินคา้สําหรับตราสินคา้ท่ีแข็งแรง ตราสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือจะมีความเส่ียงนอ้ย และลูกคา้จะมี

ความมัน่ใจมากข้ึน เม่ือลูกคา้มีความเช่ือวา่ตราสินคา้น่าเช่ือถือได ้จะเกิดการซ้ือสินคา้ซํ้ าๆ การสร้าง

ความผกูพนัทางใจจะทาํใหต้ราสินคา้เกิดการพฒันาต่อไปได ้และสุดทา้ยตราสินคา้ท่ีสามารถพฒันา

ได้จะช่วยสร้างและจบัความปรารถนาท่ีแท้จริงของลูกค้าได้ ค้นพบภาพลักษณ์ของตนเองและ

แนวความคิดของตนเอง 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งของกลยุทธ์ทางการตลาดใน

เร่ืองการพฒันาตราสินคา้ และการส่งเสริมทางการตลาดเพื่อสร้างตราสินคา้ให้เกิดความน่าเช่ือถือ 

การสร้างความผูกพนัทางใจและการสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้าว่ามีผลต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม ทาํใหผู้ว้จิยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

Walsh, Shiu and Hassan (2012: 328-340) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง การสํารวจปัจจยัท่ี

ส่งผลให้ผูบ้ริโภคซ้ือตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต โดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาว่าตรา

สินคา้เป็นตวัช้ีวดัว่า ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์เพราะว่าพวกเขามีความคาดหวงัท่ีสูงกว่าในด้าน

คุณภาพเม่ือเปรียบเทียบกับสินค้าท่ีไม่มีตรายี่ห้อ อย่างไรก็ตาม ในฐานะท่ีเป็นตราส่วนตวั จึง

สามารถพฒันาในดา้นคุณภาพและการส่งมอบคุณค่าท่ีมากกว่าให้กบัผูบ้ริโภค การประเมินในการ

เลือกซ้ือสินคา้ใหม่ของตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตมีความสัมพนัธ์กนั ตามหลกัในทฤษฎีการกระทาํท่ีมี

เหตุผล ผูว้ิจยัมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างทฤษฎีในดา้นคุณภาพของการรับรู้ของตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต 

ความเก่ียวขอ้งในตรายี่ห้อ ทศันคติต่อตราส่วนตวัท่ีมีผลต่อการซ้ือตราสินคา้ นอกจากน้ี การรับรู้

ของผู ้บริโภคในผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะคล้ายกันและการกําหนดช่วงของความสัมพันธ์ท่ีมี

ประสิทธิภาพระหวา่งคุณภาพในการรับรู้และการซ้ือตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต 

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัโดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวัจากลูกคา้จาํนวนมากกวา่ 600 คน 

ผลการวจิยัพบวา่จากการวเิคราะห์การถดถอยพบวา่มีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ ความเก่ียวข้องในตรายี่ห้อ และทัศนคติต่อตราส่วนตัว และการกําหนดช่วงของ

ความสัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพระหวา่งคุณภาพในการรับรู้และการซ้ือตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต 

จากการวิเคราะห์งานวิจยัน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของปัจจยัด้านพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค วา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค

มาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

So, Parsons and Yap (2013: 403-423) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาตราสินคา้องคก์ร

ในดา้นความผกูพนัทางอารมณ์และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ กรณีศึกษาตราสินคา้สมยันิยมท่ีมี

ความหรูหราโดยการวจิยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อพฒันาและทดสอบกรอบแนวคิดในทางทฤษฎี
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ซ่ึงจะเป็นตวับ่งบอกถึงผลกระทบของตราสินคา้องค์กรในดา้นความผูกพนัทางอารมณ์และความ

จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ในตลาดตราสินคา้สมยันิยมท่ีมีความหรูหรา 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัโดยวิเคราะห์จากขอ้มูลภาคตดัขวางจากลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ในตลาด

ตราสินคา้สมยันิยมท่ีมีความหรูหราจาํนวน 282 คน รูปแบบสมการโครงสร้างจะใช้ทดสอบ

สมมติฐานของกรอบแนวคิดเพื่อนาํไปพฒันาการศึกษา 

ผลการวิจยัพบว่าผลกระทบของตราสินคา้องค์กรจาํนวน 6 องค์กรท่ีศึกษาในดา้นความ

ผกูพนัทางอารมณ์และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ คือ ส่ิงท่ีมีผลกระทบอยา่งสําคญัต่อความผกูพนั

ทางอารมณ์ คือ ความสัมพนัธ์ภายในองคก์ร ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชต้วัสินคา้โดยตรงและ

ผลประโยชน์จากตราสัญลกัษณ์ของสินคา้ และส่ิงท่ีมีผลกระทบต่อความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ คือ

ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชต้วัสินคา้โดยตรงและความสัมพนัธ์ภายในองคก์ร 

จากการวิเคราะห์งานวิจัยน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของปัจจัยกลยุทธ์ทาง

การตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถ

นาํปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

Patichol, Wongsurawat and Johri (2014: 20-35) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง การเพิ่มระดบักล

ยุทธ์ในอุตสาหกรรมผา้ไหมไทย:ความสมดุลของคุณค่า การส่งเสริมทางการตลาด และมรดกทาง

วฒันธรรม โดยการวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อพิสูจน์แนวความคิดของพอร์เตอร์ (Porter) ใน

จากหลากหลายกรณีศึกษาของธุรกิจ ซ่ึงเป็นหน่ึงในตลาดเฉพาะท่ีมีศกัยภาพของประเทศไทย นัน่

คือ ผา้ไหมไทย 

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัโดยใชว้ธีิการศึกษาจากธุรกิจจาํนวน 6 ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิต

และการจดัจาํหน่ายผา้ไหมและผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมในประเทศไทย โดยได้รับขอ้มูลทั้งท่ีเป็น

เอกสารและได้ทาํการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารและผูก้าํหนดนโยบายจากภาครัฐ จากนั้นจึงนาํขอ้มูลมา

จดัการและวเิคราะห์เชิงปริมาณ รวมถึงการอธิบายถึงลกัษณะของแนวความคิดต่างๆ 

ผลการวจิยัพบวา่ ธุรกิจจะใช ้4 ลกัษณะในการการเพิ่มระดบักลยทุธ์ซ่ึงประกอบดว้ย 4 ดา้น

ดงัน้ี 1) การสร้างความสมดุลในดา้นประสิทธิภาพและลูกคา้เก่าในการผลิต 2) การพฒันานวตักรรม

ผลิตภณัฑ์ใหม่ในขณะท่ียงัคงไวซ่ึ้งความเป็นวฒันธรรมประเพณีท่ีโดดเด่นเอาไว ้3) พฒันาด้าน

การตลาดให้มีความทนัสมยัและใช้เทคโนโลยีในการจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย และสุดทา้ย   

4) การสร้างความสัมพนัธ์และกลุ่มผูผ้ลิตผา้ไหม 

จากการวิเคราะห์งานวิจัยน้ีได้แสดงให้เห็นถึงความเก่ียวข้องของปัจจัยกลยุทธ์ทาง

การตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคทาํใหผู้ว้จิยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้
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2.6 การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (4’P) 

 

จากการท่ีผู ้วิจ ัยได้ทําการศึกษาค้นคว้างานวิจัย ท่ีเ ก่ียวข้องทั้ งภายในประเทศและ

ต่างประเทศ ผูว้ิจยัสามารถสรุปประเด็นสําคญั ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษา เพื่อการ

ทาํความเขา้ใจท่ีง่ายข้ึน จึงขอสรุปประเด็นสําคญัตามตวัแปรกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีไดท้าํการศึกษา

วจิยั อนัประกอบดว้ย 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ไดด้งัน้ี 

 

2.6.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

การตดัสินซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมนั้น รูปแบบลวดลายสินคา้ คุณภาพของ

สินคา้ กระบวนการผลิตท่ีปราณีต ละเอียดอ่อน ความเป็นมาของการผลิต และการออกแบบบรรจุ

ภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก ซ่ึงหากธุรกิจมี

กระบวนการผลิตสินคา้ท่ีดีแลว้ สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน เม่ือผูบ้ริโภคไดซ้ื้อไปใช้หรือเคยรับ

บริการแลว้เกิดความพึงพอใจต่อสินคา้ จะทาํให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือสินคา้ซํ้ าอีกในคร้ังต่อไป จน

เกิดความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความรู้ในเร่ืองของสินคา้มากข้ึน เน่ืองจากก่อน

ทาํการตดัสินซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง จะมีการศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้มาก่อน ซ่ึงอาจหาขอ้มูล

เหล่าน้ีจากหนงัสือ เวปไซต์ต่างๆ หรืออาจจะขอนาํแนะนาํจากคนรอบขา้ง และรวมถึงผูบ้ริโภคมี

พฤติกรรมการบริโภคสินค้าท่ีเปล่ียนแปลงไป นั่นคือ ชอบลองส่ิงแปลกใหม่ ยอมรับในการ

เปล่ียนแปลง และผูบ้ริโภคบางคนมีความช่ืนชอบการเปล่ียนแปลง ดว้ยเหตุผลดงักล่าวน้ีธุรกิจท่ีจดั

จาํหน่ายสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม สามารถนาํมาปรับใชเ้พื่อให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจและ

สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจได ้

 

2.6.2 ด้านราคา  

ในการกาํหนดราคาสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมนั้นจะประกอบดว้ยหลายปัจจยัดงัท่ี

ได้กล่าวมาในแนวคิดด้านราคาขา้งตน้ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในแต่ละคนย่อมมี

ความแตกต่างกนั บางคนอาจมองในเร่ืองของราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ความคุม้ค่าและคุณค่า

ของสินคา้เม่ือเปรียบเทียบกบัเงินท่ีตอ้งจ่ายไป หรืออาจมองเร่ืองคุณภาพของสินคา้เป็นหลกั ไม่ว่า

ราคาแพงแค่ไหนผูบ้ริโภคก็มีความยนิดีและเตม็ใจท่ีจะจ่าย อยา่งไรก็ตามสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหมนั้น มีคู่แข่งไม่นอ้ยทั้งภายในประเทศไทยและต่างประเทศดงันั้นการแข่งขนัในธุรกิจกลุ่มน้ี 
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จึงไม่สามารถเอาชนะคู่แข่งในด้านราคาได้เพียงอย่างเดียว จาํเป็นตอ้งใช้ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดอ่ืนๆเขา้มาร่วมดว้ย เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งทางธุรกิจ 

 

2.6.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

จากการท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาพบวา่ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นปัจจยัท่ีสําคญัอยา่งยิ่งต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เน่ืองจากหากสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ หรือธุรกิจมีช่องทางในการ

จาํหน่ายสินค้า การบริการจดัส่งสินค้าท่ีสะดวกสบายให้กับผูบ้ริโภค จะทาํโภคให้ผูบ้ริโภคมี

แนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีง่ายข้ึน โดยสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมนั้นจะมีสาขา

ธุรกิจค่อนขา้งนอ้ย หากธุรกิจไม่โด่งดงัจริงๆ สินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมจะมีทั้งการขายปลีก

ในจาํนวนนอ้ยและการขายส่งในปริมาณท่ีมาก มีหนา้ร้านให้ลูกคา้เขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ และมีการ

ส่งสินคา้ให้ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะทาํการส่งสินคา้ผ่านช่องทางต่างๆเช่น 

การส่งไปรษณีย ์มีการสั่งสินคา้ผา่นเวปไซตข์องร้านคา้ อีเมล ์ฯลฯ เป็นตน้ ค่อนขา้งมาก ซ่ึงช่องทาง

เหล่าน้ีเป็นช่องทางท่ีสาํคญัของธุรกิจท่ีจาํหน่ายสินคา้ในกลุ่มสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมน้ี 

 

2.6.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ในเร่ืองการทาํการส่งเสริมการตลาดของสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมนั้น จะไม่นิยม

ใชก้ารโฆษณา เน่ืองจากมีตน้ทุนท่ีค่อนขา้งสูง ซ่ึงจะทาํใหร้าคาสินคา้สูงตามไปดว้ย เพราะสินคา้ใน

กลุ่มน้ีมีราคาท่ีค่อนขา้งสูงอยูแ่ลว้ ในบางธุรกิจจะมีการประชาสัมพนัธ์บา้งหากเป็นธุรกิจท่ีค่อนขา้ง

ใหญ่และมีการร่วมทุนกบัภาครัฐ โดยส่วนมากแลว้ธุรกิจกลุ่มน้ีจะใชว้ธีิการขายโดยบุคคล เน่ืองจาก

เป็นวิธีการส่งเสริมการตลาดท่ีต้นทุนไม่ได้สูงมากนัก แต่ได้ผลลัพธ์ท่ีดี นั่นคือ ผูข้ายสามารถ

แนะนาํรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ไดดี้ และสามารถสานความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดซ่ึ้งจะมีผลให้เกิด

การซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป อาจจะในปริมาณท่ีมากข้ึน บ่อยคร้ังข้ึน และหากลูกคา้พึงพอใจในการ

บริการท่ีดีของธุรกิจ อาจจะมีการแนะนาํใหแ้ก่ผูอ่ื้นซ่ึงจะเป็นลูกคา้ในอนาคตใหก้บัธุรกิจไดอี้กดว้ย 
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ตารางที ่2.3  แสดงสรุปทบทวนผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

1. วทิูร เจียมจิตตต์รง

(2553: 6, 89-92, 164) 

ปัจจยัภาวะผูป้ระกอบ 

การท่ีมีต่อผลประกอบ 

การของวสิาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่ม 

 

 

 

 

 

 

1. เพื่อศึกษาองคป์ระกอบของ

ปัจจยัภาวะผูป้ระกอบการใน

การดาํเนินธุรกิจของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

2. เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ท่ี

ปัจจยัภาวะผูป้ระกอบการมีต่อ

ผ ล ก า ร ป ร ะ ก อ บ ก า ร ข อ ง

วสิาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่ม 

เป็นการวิจยัเชิงปริมาณการ

สุ่มตัวอย่าง ได้ทําการสุ่ม

ตวัอย่างจากสมาชิก 40,000 

รายจากเอกสารทะเบียน

สมาชิกสภาอุตสาหกรรมปี 

พ.ศ. 2551 โดยกระจายออก

ต า ม ก ลุ่ ม อุ ต ส า ห ก ร ร ม

ประเภทต่างๆ 25 กลุ่มตาม

สัดส่วนจํานวนสมาชิกใน

แต่ล ะก ลุ่ม อุตสา หก รรม

ก ลุ่ ม ตัว อ ย่ า ง ท่ี ถู ก สุ่ ม มี

จาํนวน 1,100 ราย เป็น

วิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่ม 

ผลการวิจัยน้ีพบว่าองค์ประกอบ

ของภาวะผู ้ประกอบการในการ

ดําเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อมประกอบด้วย 

ปัจจยัภาวะผูน้าํอยา่งผูป้ระกอบการ 

ปัจจยัการตดัสินใจเชิงกล 

ยุทธ์อยา่งผูป้ระกอบการ ปัจจยัการ

รั บ รู้ โ อ ก า ส ท า ง ธุ ร กิ จ อ ย่ า ง

ผู ้ป ระ กอบ ก าร  และ ปั จจัย ก า ร

บริหาร 

จัด ก า ร โอ ก า ส ท า ง ธุ ร กิ จ อย่ า ง

ผูป้ระกอบการ 

หมายเหตุ: งานวจิยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงปัจจยัในการดาํเนินธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จของผูป้ระกอบการในการดาํเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่ม 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

2. อารียา กอง

กาญจนาทิพย ์

(2553: 123-131) 

 

ทศันคติท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ

และการใชผ้า้ขาว มา้

ของผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดั

ราชบุรี 

1. เพื่อศึกษาลักษณะข้อ มูล

ส่ ว น บุ ค ค ล ท่ี มี ผ ล ต่ อ

พฤติกรรมการซ้ือและการใช้

ผ ้าขาวม้าของผู ้บริ  โภคใน

เ ข ต อํา เ ภ อ เ มื อ ง  จัง ห วัด

ราชบุรี 

2. เพื่อศึกษาความ สัมพนัธ์

ระหวา่งรูปแบบการดาํรงชีวิต 

ค่ า นิ ย ม  บุ ค ลิ ก ภ า พ ข อ ง

ผู ้บริโภค และทัศนคติของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผา้ขาวม้าใน

เ ข ต อํา เ ภ อ เ มื อ ง  จัง ห วัด

ราชบุรี 

เ ป็ น ก า ร วิ จัย เ ชิ ง สํ า ร ว จ จ า ก

ประชากร ซ่ึงประชากรท่ีใช้ใน

กา รศึ กษ า วิจัยใ นค ร้ัง น้ีไ ด้แ ก่ 

ผู ้บ ริโภคเพศชาย ท่ี ซ้ือและใช้

ผา้ขาวมา้ซ่ึงอาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอ

เ มื อง  จัง หวัด รา ช บุ รี  ใ ช้ก ลุ่ ม

ตัวอย่ า ง จํา น วน 400 ตัวอย่า ง 

ผูว้ิจยัใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง

ตามขั้นตอนดังน้ีขั้นตอนท่ี 1 ใช้

วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย 2 ใช้

วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควตา 

ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีการเลือกกลุ่ม

ตวัอย่างแบบเจาะจง ขั้นตอนท่ี 4 

ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

ผลการวิจยัพบว่ารูปแบบการดําเนิน

ชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือและการใชผ้า้ขาวมา้ ดา้นความถ่ีใน

การใช้ “ผา้ขาวมา้” ต่อสัปดาห์ โดยมี

ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันใน

ระดับตํ่ า  และด้านจํานวนช้ินท่ี ซ้ือ 

(ช้ิน/ปี) โดยมีความสัมพันธ์ในทิศ

ทางตรงขา้มในระดบัตํ่า 

หมายเหตุ: จากการวเิคราะห์งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต ทาํให้ผูว้ิจยัสามารถนาํ

ปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

3. ทวพีฤทธ์ิ ศิริ

ศกัด์ิบรรจง 

และชูชีวรรณ 

ตมิศานนท ์

(2554: 4, 41-46, 

303-305) 

ลิขสิทธ์ิในงานผา้

ไหมไทย: 

กรณีศึกษางานผา้

ไหมจงัหวดั

สุรินทร์ 

1. เพื่อการศึกษาถึงมาตรการคุม้ครอง

ลิขสิทธ์ิในงานผา้ไหมไทยในแต่ละ

ขั้นตอนการผลิต 

2. เพื่อสร้างแรงจูงใจแก่ผูป้ระกอบการ

ในการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑผ์า้ไหม

ไทย 

3. เพื่อสร้างความมัน่ใจแก่ผูพ้ฒันางาน

ผา้ไหมไทยในรูปความคุม้ครอง

ผลประโยชน์ตามกฎหมายลิขสิทธ์ิ 

4. เพื่อศึกษาแนวทางการใชก้ารตีความ

ของนกักฎหมายไทยท่ีเก่ียวขอ้งกบังาน

ผา้ไหม  

5. เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการพฒันาในดา้น

ต่างๆ แก่ผูป้ระกอบการผา้ไหมไทย 

ใช้การสัมภาษณ์จาก

คนงานในพื้นท่ีจงัหวดั

สุรินทร์ ซ่ึงแบ่งเป็น 3 

เช้ือสายคือ กลุ่มคนเช้ือ

สายลาวก ลุ่มคนเ ช้ือ

สายภูไท และกลุ่มคน

เช้ือสายเขมร 

 

ผลการวจิยัน้ีพบวา่ในดา้นงานออกแบบ

ลวดลายผา้ไหม นกัออกแบบชาวสุรินทร์

ส่วนใหญ่ไม่ตระหนกัถึงความสาํคญัของ

ความคุม้ครองทางกฎหมาย 

และชาวต่างชาติสามารถลอกเลียนแบบ

ลวดลายโบราณผา้ไหมไดอ้ยา่งอิสระ 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

4. พงศพ์ฒัน์ ตงัคะ

ประเสริฐ (2554: 58-66) 

 

การบูรณาการกลยทุธ์

ดา้นเทคโนโลยกีบั

ศกัยภาพในการแข่งขนั

ขององคก์ร 

เพื่อศึกษาถึงโครงสร้าง

ความสัมพนัธ์ของกลยุทธ์

ทางด้านเทคโนโลยีและ

การเรียนรู้กบัศกัยภาพใน

การแข่งขนัในแต่ละด้าน

ขององคก์ร 

 

การวเิคราะห์ขอ้มูลจาก

ผูผ้ลิตจาํนวน 231 แห่ง 

ผ ล ก า ร วิ จัย พ บ ว่ า ก ล ยุ ท ธ์ ท า ง ด้า น

เทคโนโลยีและการเรียนรู้ มีแนวโน้มท่ี

จะส่งผลอย่างมากต่อศักยภาพในด้าน

นวตักรรมขององค์กร ทั้ งในส่วนของ

นวัตก รรมด้านผลิ ตภัณฑ์  และ ด้า น

กระบวนการ ในขณะท่ีกลยุทธ์ดงักล่าวมี

แนวโน้มท่ีจะส่งผลต่อศักยภาพด้าน

คุณภาพและด้านการตลาด รองลงมา

ตามลาํดบั 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดในการพฒันาดา้นเทคโนโลยี เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัวา่มีผล

ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตของผูบ้ริโภค ทาํใหผู้ว้จิยัสามารถนาํปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นตวัแปรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

5. กนกพร ฉิมพลี 

(2555: 4-5, 174, 

302-303) 

รูปแบบการจดัการ

ความรู้ภูมิปัญญา

ทอ้งถ่ินดา้

หตัถกรรมเคร่ืองจกั

สาน:กรณีศึกษา

วสิาหกิจชุมชน 

จงัหวดั

นครราชสีมา 

1. วตัถุประสงคห์ลกัคือ เพื่อศึกษารูปแบบการ

จดัการความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรม

เคร่ืองจกัสาน กรณีศึกษาวสิาหกิจชุมชน 

จงัหวดันครราชสีมา 

2. วตัถุประสงคร์อง 

2.1 เพื่อศึกษาความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้น

หตัถกรรมเคร่ืองจกัสานกรณีศึกษาวสิาหกิจ

ชุมชน จงัหวดันครราชสีมา 

2.2 เพื่อศึกษากระบวนการจดัการความรู้ภูมิ

ปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรมเคร่ืองจกัสาน 

กรณีศึกษาวสิาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา 

2.3 เพื่อศึกษาเง่ือนไขท่ีทาํให้การจดัการความรู้

ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินดา้น 

หตัถกรรมเคร่ืองจกัสานประสบความสาํเร็จ 

กรณีศึกษาวสิาหกิจชุมชน จงัหวดันครราชสีมา 

- การสัมภาษณ์แบบ

เจาะลึก 

- การจดักลุ่มสนทนา 

(Focus Group) 

- การสังเกตแบบมี

ส่วนร่วมและไม่ มี

ส่วนร่วมและมีการ

ใชแ้บบสอบถามเป็น

เ ค ร่ื อ ง มื อ ใ น ก า ร

สัมภาษณ์ 

ผลการวจิยัน้ีพบวา่การจดัการ

ความรู้ดา้นภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเป็น

กระบวนการนาํทุนทางปัญญาไป

ต่อยอดและสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บั

องคก์รชุมชน โดยใชค้วามรู้เป็น

เคร่ืองมือในการพฒันา สาํหรับ

ตวัช้ีวดัการจดัการความรู้ภูมิ

ปัญญาทอ้งถ่ินดา้นหตัถกรรม

เคร่ืองจกัสานของจงัหวดั

นครราชสีมาท่ีเหมาะสมนั้น คือ

ความสามารถในการต่อยอด

ความรู้ของกลุ่ม และการถ่ายทอด

ความรู้อยา่งต่อเน่ือง 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงกระบวนการจดัการและการถ่ายความรู้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเพื่อสร้างรายไดใ้หก้บัวสิาหกิจชุมชน 

65 



66 

 
 

ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

6. หน่ึงฤทยั อยู่

เอ่ียม และไกรชิต 

สุตะเมือง (2556: 

318-337) 

ทศันคติการรับรู้ท่ีมี

ต่อภาพลกัษณ์

ผลิตภณัฑไ์หมไทย

ของเจนเนอเรชัน่

วายในประเทศไทย 

เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัทศันคติการรับรู้

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัเคร่ืองมือส่ือสาร

การตลาดแบบครบวงจรกบัทศันคติการรับรู้

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัคุณค่าตราสินคา้กบั

ทศันคติการรับรู้ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

อ่ืนๆ กบัทศันคติการรับรู้ท่ีมีต่อภาพลกัษณ์

ผลิตภณัฑไ์หมไทยของเจนเนอเรชัน่วายใน

ประเทศไทย 

ใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจ 

ซ่ึงเก็บขอ้มูลดว้ย

แบบสอบถาม

จาํนวน  400 ชุด 

กลุ่มตวัอยา่ง คือ 

กลุ่มคนไทยท่ีมีอายุ

ระหวา่ง 15-34 ปี มี

ประสบการณ์เคยซ้ือ

ผลิตภณัฑไ์หมไทย

จากร้านตวัแทน

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์

ไหมไทยจากทัว่

ประเทศไทย  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง  มีการให้ความสํา คัญกับ

สินคา้ไทยและสนับสนุนส่งเสริม

การใช้สินค้าไทยสาเหตุหลักใน

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ไหม

ไทยคือ สามารถนาํไปใชไ้ดจ้ริงใน

ชีวิตประจาํวนัและมีความคุม้ค่า มี

ความสนใจซ้ือหรือทดลองซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ไหมไทยประเภทเส้ือผา้ 

ซ้ื อ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ไ ห ม ไ ท ย ใ ห้

ครอบครัวและญาติ มีโอกาสใน

การซ้ือผลิตภณัฑ์ไหมไทยซํ้ า และ

แนะนาํให้ผูอ่ื้นซ้ือผลิตภณัฑ์ไหม

ไทย 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ยดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในกลุ่มผลิตภณัฑผ์า้ไหมไทยของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจิยั ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจิยั 

7. พิมพนิ์ภา รัตน

จนัทร์, ผสุดี นิล

สมคัร, สุพรรณี 

พรภกัดี, ปุริม 

หนุนนดั และณ

พรรณ สินธุศิริ 

(2556: 2, 40, 91) 

พฤติกรรมของ

นกัท่องเท่ียวในการ

ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้

ไหมของโครงการ

หน่ึงตาํบลหน่ึง

ผลิตภณัฑใ์น

จงัหวดั

นครราชสีมา 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑผ์า้ไหม 

2. เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของบุคลิกภาพกบั

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม 

4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัทาง

วฒันธรรมกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑผ์า้ไหม 

5. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการตดัสิน

ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม 

ใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจ 

และวธีิการเก็บขอ้มูล

ดว้ยแบบสอบถาม  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี 

คือ ผูบ้ริโภคนกัท่อง 

เท่ียว ท่ีซ้ือและเคย

ซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหม

ของโครงการ หน่ึง

ตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์

ในจงัหวดันครราช 

สีมาจาํนวน 400 คน 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เ พ ศ ห ญิ ง  ข้อ พิ จ า ร ณ า ใ น ก า ร

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้า

ไหม คือ คุณภาพการทอเน้ือผา้ ผูมี้

อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือคือ 

ตวัเอง ประเภทผลิตภณัฑ์ผา้ไหมท่ี

ซ้ือคือ ผา้ผืน ประเภทผลิตภัณฑ์

แปรรูปจากผา้ไหมท่ีซ้ือคือ เส้ือผา้ 

โทนสีท่ีเลือกซ้ือคือ สีชมพู ขอ้มูล

ข่าวสารท่ีไดรั้บเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

ผา้ไหม คือ ป้ ายโฆษณาปริมาณ

การซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมผืนต่อ

คร้ัง 2.5 หลา จาํนวนเงินในการซ้ือ

ต่อคร้ัง 1,674 บาท 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจิยั ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจิยั 

8. อลิสรา ชรินทร์

สารและกฤษฎา

รัตน์ วฒันสุวรรณ

(2556: 59-80) 

 

บทบาทของภาระ

ทางความคิดต่อ

ความ สัมพนัธ์

ระหวา่ง

สถานการณ์ในการ

ตดัสินใจและความ

พึงพอใจใน

กระบวนการ

ตดัสินใจเลือก 

เพื่อศึกษาวา่สถานการณ์ในการ

ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ยตวัแปรตน้

ทั้งสาม คือ การเปรียบเทียบขอ้มูล 

เวลาท่ีผูบ้ริโภคมี และแนวโนม้การ

ตอบสนองต่อส่ิงเร้าภายนอก ส่งผล

ต่อภาระทางความคิดอยา่งไร และ

ภาระทางความคิดน้ีส่งผลต่อความพึง

พอใจในกระบวนการตดัสินใจเลือก

อยา่งไร  

ทาํการศึกษาในรูปแบบการวิจยั

แบบทดลองในการเก็บขอ้มูล

โดยผูว้จิยัใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็น

นิสิตนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี

จากมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์

และจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยัท่ี

เรียนวชิาในสาขาสังคมศาสตร์ 

โดยใหนิ้สิตนกัศึกษา

ประมวลผลขอ้มูลบริษทัเพื่อ

ตดัสินใจเลือกเขา้ทาํงาน มี

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัจาํนวน 1,061 คน 

ผลการวิจัยพบว่าตัวแปรต้นตัว

หลกัท่ีส่งผลทางตรงต่อภาระทาง

ความคิดนั้ นได้แก่ลักษณะการ

เปรียบเทียบข้อมูลเพียงตัวเดียว 

แ น ว โ น้ ม ก า ร ต อ บ ส น อ ง ข อ ง

ผูบ้ริโภคและเวลาท่ีผูบ้ริโภคมีนั้น 

มิได้มีส่วนร่วมในการส่งผลต่อ

ภาระทางความคิด  

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

9. ณัฐพงศ์ แซ่อ้ึงและนิติ

พล ภูตะโชติ (2557: 77-

92) 

พฤติกรรมและปัจจยั

ส่วนประสมทางการ 

ตลาดท่ีมีผลต่อการตดั 

สินใจซ้ือทองรูปพรรณ

ของลูกคา้ในเขตอาํเภอ

ชุมแพ จงัหวดัขอน 

แก่น 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณ

ของลูกค้าในเขตอํา เภอชุมแพ 

จงัหวดัขอนแก่น 

ใช้การสํารวจโดยการ

เ ก็ บ แ บ บ ส อ บ ถ า ม

จาํนวน 400 ชุด กบัลูกคา้

ร้านคา้ทองรูปพรรณใน

เขตอาํเภอชุมแพ จงัหวดั

ข อ น แ ก่ น  จํา น ว น  10 

ร้ า น  โ ด ย แ บ่ ง แ จ ก

แบบสอบถามร้านละ 40 

ชุ ด  โด ย ใ ช้วิ ธี ก า ร สุ่ ม

เลือกตัวอย่างแบบตาม

ความสะดวก 

ผลการวจิยัน้ีพบวา่ลูกคา้ส่วนมาก

ซ้ื อ ท อ ง รู ป พ ร ร ณ เ พื่ อ เ ป็ น

เคร่ืองประดับ และซ้ือสร้อยคอ

เป็นส่วนใหญ่ โดยจะซ้ือ 2-3 คร้ัง

ต่ อ ปี  แ ล ะ พ บ ว่ า ปั จ จัย ส่ ว น

ประสมทางการตลาดมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณ ทั้ง 4 

ด้ า น ซ่ึ ง ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย ด้ า น

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการจดั

จําหน่าย และด้านการส่งเสริม

ทางการตลาด 

หมายเหตุ งานวิจยัน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกลยุทธ์ทางการตลาดในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

(4’P) วา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

10.  บุ ห ง า  ชั ย สุ ว ร ร ณ 

(2557: 412-428) 

นวตักรรมการส่ือสาร

การตลาดเพื่อสร้างอตั

ลักษณ์ตราสินค้าของ

แ ห ล่ ง ท่ อ ง เ ท่ี ย ว เ ชิ ง

วฒันธรรมของ ตลาด

นํ้าขวญัเรียม 

1. เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสาร

การตลาดเพื่อสร้างอตัลกัษณ์ของ

แหล่งท่องเ ท่ียวเชิงว ัฒนธรรม

อยา่งย ัง่ยนืตลาดนํ้าขวญัเรียม 

2. เพื่อศึกษาการรับรู้การส่ือสาร

การตลาด และอตัลกัษณ์ตลาดนํ้ า

ขวญัเรียมของนกัท่องเท่ียว 

3. เพื่อสร้างแบบจําลองการ

ส่ือสารการตลาดเพื่อส่งเสริมการ

ท่องเท่ียวตลาดนํ้าขวญัเรียม 

เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ 

ด้วยวิธีวิทยาการสร้าง

ทฤษฏีฐานรากโดยการ

สัมภาษณ์เ ชิงลึก  ผู ้ให้

ข้อมูลหลัก 2 กลุ่มคือ 

กลุ่มผูบ้ริหารตลาดนํ้ า 2 

คนและกลุ่มนกัท่องเท่ียว 

34 คน การเก็บขอ้มูลใช้

ก า ร บั น ทึ ก ข้ อ มู ล

ภาคสนาม 

ผลการวจิยัพบวา่ตลาดนํ้าขวญัเรียม

สร้างกระแสความสนใจในการมา

ท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวดว้ยการ

ทําการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือ

ต่างๆ ได้แก่ การประชาสัมพันธ์

ผ่านส่ือต่างๆ ส่ือออนไลน์ร่วมกบั

ใชก้ระแสการบอกต่อจากส่ือสังคม

และส่ือในชุมชนพื้นท่ีตลาดนํ้า 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของกลยุทธ์ทางการตลาดในการส่งเสริมการขายดว้ยการส่ือสาร การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆจน

ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และมีความสนใจจนนาํไปสู่การใชบ้ริการร้านคา้ 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

11. ปิยะ งามเจริญมงคล

(2557: 255-229) 

ค ว า ม สั ม พั น ธ์ ข อ ง

ผู ้บ ริ โ ภ ค ท่ี มี ต่ อ ต ร า

สินคา้จากมุมมองดา้น 

จินตมโนภาพ 

1.  เ พื่ อ พัฒ น า วิ ธี ก า ร ดํ า เ นิ น

งานวิจยัท่ีสามารถใช้ในการระบุ

ค้นหา คัดแยก และวดัประเมิน

ตราสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์เชิงบวก 

และตราสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์เชิง

ลบ 

2. เพื่อศึกษาความสอดคล้องของ

ความสัมพนัธ์ท่ีผูบ้ริโภคมีกบัตรา

สินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์เชิงบวก และ

ตราสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์เชิงลบ 

ใ ช้ก า รสั ม ภา ษ ณ์ ก ลุ่ ม

แบบมีโครงสร้างด้วย

แบบสอบถ ามจํานวน 

350 คน 

ผ ล ก า ร วิ จั ย น้ี พ บ ว่ า ค ว า ม

สอดคลอ้งของภาพลกัษณ์ตวัตน

ในด้านต่างๆ  นั้ นข้ึนอยู่กับ

ประเภทของตราสินคา้ท่ีถูกนาํมา

ประเมิน 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกลยุทธ์ทางการตลาดในการส่งเสริมการขายจนผูบ้ริโภค

เกิดการรับรู้และตระหนกัในภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

12. วภิาพรรณ ดาราฉาย 

(2557:: 34-43) 

ก า ร ศึ ก ษ า

เปรียบเทียบปัจจัย

ท่ี มี อิ ท ธิ พ ล ต่ อ

พฤติกรรมการท่อง 

เท่ียวในอาํเภอเมือง

พระนครศรีอยุธยา 

จงัหวดัพระนครศรี 

อยธุยา ของนกัท่อง 

เ ท่ียวชาวไทยกับ

นั ก  ท่ อ ง เ ท่ี ย ว

ชาวต่างชาติ 

เพื่อ ศึกษาปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการท่องเท่ียวในอาํเภอ

เมืองพระนครศรีอยุธยา จังหวดั

พระนครศรี อยุธยา ของนักท่อง 

เ ท่ียวชาวไทยกับนักท่องเ ท่ียว

ชาวต่างชาติ 

ใช้วิธีวิจยั 2 วิธี คือ 1. วิธีวิจยั

เชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถาม

เก็บข้อมูลจากนักท่องเท่ียว

ชาวไทยจาํนวน 100 คน และ

ชาวต่างชาติ จาํนวน 100 คน 

และ 2. วิธีวิจัย เชิงคุณภาพ 

โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก

จากนักท่อง เ ท่ียวชาวไทย

จํา นวน 10 ค น แล ะ

ชาวต่างชาติ จาํนวน 10 คน 

เ พื่ อ นํ า ม า ใ ช้ เ ป็ น ข้ อ มู ล

ป ร ะ ก อ บ ก า ร อ ภิ ป ร า ย

ผลการวิจยัท่ีได้จากการวิจัย

เชิงปริมาณ 

ผลการวิจยัน้ีพบว่าพฤติ กรรมการ

ท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวชาวไทย 

และนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ จะมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ท่องเท่ียวในด้านวตัถุประสงค์ใน

การเดินทางมาท่องเท่ียว ดา้นโอกาส

ในการเดินทางมาท่องเท่ียว และดา้น

ลกัษณะในการเดินทางมาท่องเท่ียว

และรวมถึงปัจจยัด้านส่วนประสม

ทางการตลาดพบว่ามีความสัมพนัธ์

กบัทั้ง 3 ดา้นท่ีกล่าวมาอีกดว้ย 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกลยทุธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น (4’P) วา่มีผลต่อการ 

ตดัสินใจใชบ้ริการ 
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73 

 
 

ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

13. Me´ndez, Oubin˜a 

and Rubio (2006: 402-

411) 

การอธิบายถึงปัจจัยท่ี

เ ก่ี ย ว ข้ อ ง กั บ ค ว า ม

มั่นคง ของราค าข อง

ตราสินค้าผลิตภัณฑ์

ผูผ้ลิต 

 

เพื่อวิ เคราะห์เคร่ืองมือในการ

กํา ห น ด ร า ค า ข อ ง สิ น ค้ า ต ร า

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต เพื่อรักษาความ

มัน่คงของราคา 

 

 

เ ป็ น ก า ร ศึ ก ษ า เ ชิ ง

ป ร ะ จั ก ษ์  โ ด ย

ทําการศึกษาวิ เคราะห์

จากราคาในร้านคา้ปลีก

ของสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผู ้ผ ลิต จํานวน 66 ตรา

ยี่ ห้ อ  ใ น ก ลุ่ ม สิ น ค้ า

อาหาร ผลิตภัณฑ์ ร้าน

ขายยา สินคา้เพื่อสุขภาพ 

และตลาดของสินค้าใน

กลุ่มอนุพันธ์เซลลูโลส 

ในชาวสเปนจาํนวน 574 

คน 

ผ ล ก า ร วิ จัย พ บ ว่ า ต ร า สิ น ค้ า

ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ ผู ้ผ ลิ ต จ ะ ป ร ะ ส บ

ความสาํเร็จไดดี้กวา่ในเร่ืองความ

มัน่คงของราคาสินคา้ เม่ือลูกคา้มี

ความรู้เก่ียวกบัประเภทหมวดหมู่

ของสินคา้ท่ีดีและมีการพิจารณา

เปรียบความแตกต่างระหวา่งกนั 

 

 

 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคาวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตของผูบ้ริโภค 

 

73 



74 

 
 

ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

14. Martenson (2007:  

544-555) 

 

การศึกษาภาพลักษณ์

ตราสินค้าองค์กร ใน

ดา้นความพึงพอใจและ

ค ว า ม จ ง รั ก ภัก ดี ต่ อ

ร้านค้า กรณีศึกษาตรา

สินค้าร้านค้าและตรา

สินคา้ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต 

 

เพื่อ ท่ีจะศึกษาผลกระทบของ

ภาพลกัษณ์ตราสินค้าองค์กร ใน

เร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้และ

ความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคใน

ร้ า น ค้า ป ลี ก ท่ี จํา ห น่ า ย สิ น ค้า

อุปโภคบริโภค 

ใ ช้วิ ธี ก า ร สํ า ร ว จ จ า ก

ผู ้บ ริ โ ภ ค โ ด ย ก า ร ส่ ง

แบบสอบถามทางอีเมลล์

จาํนวน 1,000 คน 

 

ผลการวิจยัพบว่าความพึงพอใจ

ของผูบ้ริโภคเกิดจากการท่ีร้านคา้

ป ลี ก มี ค ว า ม เ ข้ า ใ จ ต่ อ ค ว า ม

ตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง

และเต็มใจท่ีจะให้บริการ ซ่ึงจะ

นํามาสู่ความจงรักภักดีต่อตรา

สินคา้ 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

15. Simmons, Thomas 

and Truong (2010: 1260-

1285) 

 

การจัดการการสร้าง

ตราอินเตอร์เน็ตเพื่อ

สร้างคุณค่าตราสินคา้ 

 

เพื่ออธิบายเก่ียวกับการท่ี

ธุรกิจสามารถจัดการตรา

อินเตอร์เน็ตเพื่อสร้างคุณค่า

ตราสินคา้ 

 

ใ ช้ วิ ธี ก า ร ศึ ก ษ า จ า ก

กรณีศึกษา 7 กรณี ท่ี

พัฒ น า จ า ก ตัว อ ย่ า ง ท่ี

ศึกษาของ 20 ธุรกิจ

อา ห า ร  น อก จ า ก น้ี ย ัง

ทําการศึกษา วิเคราะห์

ขอ้มูลจากขอ้มูลทุติยภูมิ 

จากการวิเคราะห์พบวา่มี

ความสัมพันธ์กันของ

ตั ว อ ย่ า ง จ า ก ปั จ จั ย

ทางดา้นอุตสาหกรรม 

 

ผลการวิจยัพบว่า เคร่ืองมือเฉพาะทาง

อิน เ ต อร์ เ น็ ตแ ล ะ แอ พ พ ลิ ชั่น ท่ี ใ ช้

ส่ือสารกันจะเป็นโอกาสในการสร้าง

คุณค่าตราสินคา้ให้กบัผลิตภณัฑ์ โดย

การสร้างประสบการณ์ ความไวว้างใจ 

และการคน้หาในลักษณะต่างๆ การมี

ควา มเข้า ใจใ นก ลุ่ม เ ป้า หม าย ของ

ผูบ้ริโภค จะทาํให้มีการคดัเลือกและ

การจัดสรรเค ร่ืองมือการสร้างตรา

อินเตอร์เน็ตท่ีเหมาะสมได ้เคร่ืองมือท่ี

ช่วยอาํนวยความสะดวกในกิจกรรม

ต่างๆ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีสําคัญในการ

ทาํงาน 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อ

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

16. Aurier and 

Lanauze  

(2011: 810-

835) 

ผลกระทบในร้านคา้

ข อ ง ต ร า สิ น ค้ า

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต ใน

เ ร่ือง คุณค่ าในกา ร

รั บ รู้  คุ ณ ภ า พ ข อ ง

ความสัมพันธ์ และ

ทั ศ น ค ติ ใ น เ ร่ื อ ง

ความจงรักภกัดีของ

ผูบ้ริโภค 

 

เพื่อทดสอบผลกระทบของ

ส่ ว น ป ร ะ ก อ บ ใ น ก า ร

ป ร ะ เ มิ น ต ร า สิ น ค้ า ซ่ึ ง

ประกอบด้วยการนําเสนอ

คุ ณ ภ า พ ใ น ก า ร รั บ รู้ ใ น

ร้ า น ค้ า ข อ ง ต ร า สิ น ค้ า

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต ภาพลกัษณ์

ของตราสินค้าผลิตภัณฑ์

ผูผ้ลิตท่ีแสดงออกมา และ

การรับรู้ในภาพลักษณ์ของ

ร้านคา้  

 

เป็นการศึกษาเชิงประจกัษ ์

ท่ี เ ก่ียวข้องกับตําแหน่ง

ของตราสินคา้เป็นหลกัใน

เ ร่ือง ค วา ม ถ่ี ใ นก า ร ซ้ื อ

สินค้า และเป็นการศึกษา

เ ชิ ง ป ริ ม า ณ โ ด ย ก า ร

วิเคราะห์จากผูเ้ช่ียวชาญ

ทางการตลาดและลูกค้า

จํานวน 304 คน เพื่อ

ท ด ส อ บ รู ป แ บ บ แ ล ะ

สมมติฐานท่ีตั้งข้ึน 

 

ผลการวิจยัพบว่าการนําเสนอคุณภาพในการ

รับรู้ในร้านคา้ของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อคุณค่าของตราสินคา้

และความไวว้างใจในความน่าเช่ือถือ ในขณะท่ี

ภาพลักษณ์ของตราสินค้าผลิตภัณฑ์ผู ้ผลิตท่ี

แสดงออกมามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความ

ไวว้างใจในการทาํความดีและความผูกพนัทาง

ใจท่ีมีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกนัภาพลกัษณ์

ของการรับรู้ท่ีใกลชิ้ดของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตกบัภาพลกัษณ์ของร้านคา้มีความสัมพนัธ์

เชิงลบต่อความไวว้างใจในความน่าเช่ือถือ  

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งระหวา่งปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

17. Kemp and 

Bui (2011: 429-

437) 

2การศึกษาเร่ืองตราสินคา้

ท่ีแข็งแรง: ในเร่ืองการ

สร้างตราสินค้าให้เกิด

ค ว า ม น่ า เ ช่ื อ ถื อ  ก า ร

สร้างความผกูพนัทางใจ

แ ล ะ ก า ร ส ร้ า ง

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 

 

เ พื่ อ ศึ ก ษ า ตั ว แ ป ร ท่ี มี

ความสําคญัในกระบวนการ

สร้าง 

ตราสินคา้สําหรับ2ตราสินคา้

ท่ีแขง็แรง 

ใช้การสัมภาษณ์โดยใช้

แ บ บ ส อ บ ถ า ม เ ป็ น

เ ค ร่ื อ ง มื อ ใ น ก า ร ท ด 

สอบลูกคา้ในประ 

เทศสหรัฐจํานวน 217 

คน โดยมีอายรุะหวา่ง  

22-67 ปี จากการสํารวจ

ผา่นทางออนไลน์ 

 

ผลงานวิจยัน้ีพบว่าตวัช้ีวดัในเร่ืองการสร้างตรา

สินคา้ใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ การสร้างความผกูพนั

ทางใจและการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เป็น

ส่ิงท่ีสําคัญในการพัฒนากลยุทธ์การสร้างตรา

สินคา้สําหรับตราสินคา้ท่ีแข็งแรง ตราสินคา้ท่ีมี

ความน่าเช่ือถือจะมีความเส่ียงนอ้ย และลูกคา้จะมี

ความมัน่ใจมากข้ึน เม่ือลูกค้ามีความเช่ือว่าตรา

สินคา้น่าเช่ือถือได ้จะเกิดการซ้ือสินคา้ซํ้ าๆ การ

สร้างความผกูพนัทางใจจะทาํใหต้ราสินคา้เกิดการ

พฒันาต่อไปได้ และสุดทา้ยตราสินคา้ท่ีสามารถ

พฒันาได้จะช่วยสร้างและจบัความปรารถนาท่ี

แทจ้ริงของลูกคา้ได ้คน้พบภาพลกัษณ์ของตนเอง

และแนวความคิดของตนเอง 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของกลยทุธ์ทางการตลาดในเร่ืองการพฒันาตราสินคา้และการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อซ้ือการ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม  
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ตารางที ่2.3  (ต่อ)  

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

18. Walsh, 

Shiu and 

Hassan  (2012: 

328-340) 

 

ก า ร สํ า ร ว จ ปั จ จัย ท่ี

ส่งผลให้ผู ้บริโภคซ้ือ

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต 

 

 

เ พื่ อ ส ร้ า ง ท ฤ ษ ฎี ใ น ด้า น

คุณภาพของการรับรู้ของ

ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต ความ

เ ก่ี ย ว ข้ อ ง ใ น ต ร า ยี่ ห้ อ 

ทัศนคติต่อตราส่วนตัวท่ีมี

ผลต่อการซ้ือตราสินคา้ การ

รั บ รู้ ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ท่ี มี ลั ก ษ ณ ะ

คล้ายกันและการกําหนด

ช่วงของความสัมพันธ์ท่ีมี

ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ ร ะ ห ว่ า ง

คุณภาพในการรับรู้และการ

ซ้ือตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต 

ใช้การสัมภาษณ์แบบตวั

ต่อตัวจากลูกค้าจํานวน

มากกวา่ 600 คน 

 

 

ผลการวิจัยพบว่าจากการวิเคราะห์การถดถอย

พบว่ามีความสัมพันธ์ต่อการรับรู้คุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์ความเก่ียวขอ้งในตรายีห่อ้ และทศันคติ

ต่ อ ต ร า ส่ ว น ตัว  แ ล ะ ก า ร กํา ห น ด ช่ ว ง ข อ ง

ความสัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพระหวา่งคุณภาพใน

การรับรู้และการซ้ือตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต 

 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

19. So, Parsons 

and Yap 

(2013: 403-

423) 

การศึกษาตราสินคา้

องคก์รในดา้นความ

ผกูพนัทางอารมณ์และ

ความจงรักภกัดีต่อตรา

สินคา้ กรณีศึกษาตรา

สินคา้สมยันิยมท่ีมี

ความหรูหรา 

 

เพื่อพฒันาและทดสอบ

กรอบแนวคิดในทางทฤษฎี

ซ่ึงจะเป็นตวับ่งบอกถึง

ผลกระทบของตราสินคา้

องคก์รในดา้นความผกูพนั

ทางอารมณ์และความ

จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ใน

ตลาดตราสินคา้สมยันิยมท่ีมี

ความหรูหรา 

 

วิ เ ค ร า ะ ห์ จ า ก ข้ อ มู ล

ภาคตดัขวางจากลูกคา้ท่ี

ซ้ือสินค้าในตลาดตรา

สินคา้สมยันิยมท่ีมีความ

หรูหราจาํนวน 282 คน 

รู ป แ บ บ ส ม ก า ร

โครงสร้างจะใช้ทดสอบ

ส ม ม ติฐา นข อง ก รอ บ

แนวคิดเพื่อนาํไปพฒันา

การศึกษา 

ผลการวิจยัพบวา่ผลกระทบของตราสินคา้องคก์ร

จาํนวน 6 องคก์รท่ีศึกษาในดา้นความผูกพนัทาง

อารมณ์และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ คือ ส่ิงท่ี

มีผลกระทบอย่างสําคัญต่อความผูกพันทาง

อ า ร ม ณ์  คื อ  ค ว า ม สั ม พัน ธ์ ภ า ย ใ น อ ง ค์ ก ร 

ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใช้ตวัสินคา้โดยตรง

และผลประโยชน์จากตราสัญลักษณ์ของสินค้า 

และส่ิงท่ีมีผลกระทบต่อความจงรักภกัดีต่อตรา

สินค้า คือผลประโยชน์ท่ีได้รับจากการใช้ตัว

สินคา้โดยตรงและความสัมพนัธ์ภายในองคก์ร 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดวา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.3  (ต่อ) 

 

ผู้วจัิย ช่ือเร่ือง วตัถุประสงค์ วธีิการศึกษา ผลการวจัิย 

20. Patichol, 

Wongsurawat 

and Johri 

(2014: 20-35) 

 

การเพิ่มระดับกลยุทธ์

ใ น อุ ต ส า ห ก ร ร ม ผ้า

ไหมไทย : ความสมดุล

ของคุณค่า การส่งเสริม

ท า ง ก า ร ต ล า ด  แ ล ะ

มรดกทางวฒันธรรม 

 

เพื่อพิสูจน์แนวความคิดของ

พอร์เตอร์ (Porter) ในจาก

หลากหลายกรณีศึกษาของ

ธุรกิจ ซ่ึงเป็นหน่ึงในตลาด

เ ฉ พ า ะ ท่ี มี ศัก ย ภ า พ ข อ ง

ประเทศไทย นัน่คือ ผา้ไหม

ไทย 

 

ศึ ก ษ า จ า ก ธุ ร กิ จจํา นว น  6 

ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับการผลิต

และการจัดจําหน่ายผ้าไหม

และผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมใน

ประเทศไทย โดยไดรั้บขอ้มูล

ทั้ งท่ี เป็นเอกสารและได้ทํา

การสัมภาษณ์ผูบ้ริหารและผู ้

ก ําหนดนโยบายจากภาครัฐ 

จากนั้นจึงนาํข้อมูลมาจดัการ

แล ะ วิ เ ค ร า ะ ห์ เ ชิ ง ป ริ ม า ณ 

รวมถึงการอธิบายถึงลกัษณะ

ของแนวความคิดต่างๆ 

ผลการวิจยัพบว่า ธุรกิจจะใช้ 4 ลกัษณะใน

การการเพิ่มระดบักลยุทธ์ซ่ึงประกอบดว้ย 4 

ด้านดังน้ี 1. การสร้างความสมดุลในด้าน

ประสิทธิภาพและลูกค้าเก่าในการผลิต 2. 

การพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ใหม่ใน

ขณะท่ีย ังคงไว้ซ่ึ งความเป็นวัฒนธรรม

ประเพณีท่ีโดดเด่นเอาไว้ 3. พัฒนาด้าน

ก า ร ต ล า ด ใ ห้ มี ค ว า ม ทัน ส มัย แ ล ะ ใ ช้

เทคโนโลยีในการจัดการช่องทางการจัด

จําหน่าย  และสุดท้าย  4.  การสร้าง

ความสัมพนัธ์และกลุ่มผูผ้ลิตผา้ไหม 

หมายเหตุ งานวจิยัน้ีไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความเก่ียวขอ้งของปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด

วา่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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บทที ่3 

 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมโดยงานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงสํารวจ (Servey Research) มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยั

ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดในสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมเพื่อศึกษา

ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมและปัจจยัดา้น

พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม ซ่ึงจะทาํการเก็บขอ้มูลโดย

ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) และจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคจาํนวน 3 คน โดยนาํขอ้มูลท่ีไดม้า

ทาํการวเิคราะห์ทางสถิติ ซ่ึงมีขั้นตอนและวธีิการดาํเนินทางการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

3.1 รูปแบบการวจิยั 

3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.6 การนาํเสนอขอ้มูล 

 

3.1 รูปแบบการวจิัย 

 

การวจิยัเร่ือง การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมเป็นการวิจัยโดยใช้การวิจัยทั้ งเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ซ่ึงใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจ โดยมีการวิจยัช่ือร้านคา้จากตวัอยา่งจาํนวน 120 ชุด 

เพื่อนาํมาทาํการสร้างแบบสอบถาม ต่อมาทาํการวิจยัโดยการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามจาํนวน 

400 ชุดและทาํการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 3 คน เพื่อสํารวจความคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการ

ซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม ในกลุ่มผลิตภณัฑ์ผา้ไหมไทยซ่ึงเป็นการศึกษาคน้ควา้หา

ขอ้มูลเพื่อหาขอ้เทจ็จริง จากการตั้งสมมติฐานและทาํการทดสอบสมมติฐานท่ีผูว้จิยัไดต้ั้งข้ึน 
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ภาพที ่3.1  แสดงกระบวนการวจิยั 

 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

3.1.1 ประชากร (Population) ท่ีใช้ในการวิจยัคือประชากรทั้งในผูท่ี้ไม่เคยซ้ือสินคา้ตรา

ผลิ ตภัณฑ์ผู ้ผ ลิ ตผ้าไ หม  แล ะผู ้ ท่ี เคย ซ้ื อสิ นค้าตราผ ลิตภัณฑ์ผู ้ผ ลิตผ้า ไหม แล้วใ นเข ต

กรุงเทพมหานครซ่ึงมีประชากรจาํนวน 7,980,000 คน (มหาวิทยาลยัมหิดล. สถาบนัวิจยัประชากร

และสังคม, 2557) โดยใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน และการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 

3 คน 

3.1.2 กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) ท่ีใชใ้นการวจิยัคือ ผูว้จิยัทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบอิงหลกัความ

น่าจะเป็นหรือตามสะดวก (Probability Sampling) โดยใชรู้ปแบบการสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่ายอยา่งสุ่ม 

(Simple Random)ซ่ึงเป็นการสุ่มตวัอยา่งท่ีทุกหน่วยตวัอยา่งมีคุณสมบติัในการให้ขอ้มูลท่ีตอ้งการ

ศึกษาไดไ้ม่แตกต่างกนั (บุศกร วชัรศรีโรจน์, 2554: 49) ผูว้ิจยัไดก้าํหนดตวัอย่างซ่ึงใช้ตารางการ

คาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนโดยใชต้ารางสําเร็จรูปของ

ทาโรยามาเน่ (Yamane, 1973 อา้งถึงใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) พิจารณาการหาขนาดของกลุ่ม

การวจิยัช่ือร้านคา้ผา้ไหม 

สร้างแบบสอบถาม 

เก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม  

และการสัมภาษณ์ 

ประมวลผลและสรุปผลการวจิยั 
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ตวัอยา่งระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 หรือยอมให้มีความคลาดเคล่ือนไดร้้อยละ 5 สามารถสุ่ม

ตวัอยา่งไดจ้ากสูตรดงัต่อไปน้ี 

 

 

 

 

โดย n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

N = ขนาดของประชากร 

e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้กาํหนดท่ีร้อยละ 5 

หรือ 0.05  

จากการเปิดตารางจึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีนาํมาใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

 

3.3 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัโดยมีขั้นตอนการสร้างและหาคุณภาพของ

แบบสอบถามความเท่ียงตรงและความน่าเช่ือถือดงัต่อไปน้ี 

3.3.1 ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลแนวความคิดทฤษฎีและงานวิจยัต่างๆเก่ียวกบักลยุทธ์ทาง

การตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแลว้นาํมากาํหนด

เป็นกรอบปัจจยัใหค้รอบคลุมเน้ือหาและวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 

3.3.2 สร้างแบบสอบถามตามกรอบปัจจยัในขา้งตน้และกรอบแนวคิดของงานวิจยัโดย

แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 เ ป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามลักษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) จาํนวน 6 ขอ้ได้แก่เพศอายุอาชีพระดบั

การศึกษาระดบัรายได ้และสถานภาพทางสังคม 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามข้อมูลเก่ียวกบักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคาด้านช่องทางการจดั

จาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาดลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 



84 

 
 

Scale) ท่ีจะประกอบไปดว้ยคาํถามท่ีตอ้งการคาํตอบโดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบัตั้งแต่มากท่ีสุดมาก

ปานกลางนอ้ย และนอ้ยท่ีสุดโดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

 

มากท่ีสุด ใหค้ะแนนเท่ากบั 5  

มาก  ใหค้ะแนนเท่ากบั 4  

ปานกลาง ใหค้ะแนนเท่ากบั 3  

นอ้ย  ใหค้ะแนนเท่ากบั 2  

นอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนนเท่ากบั 1  

 

เกณฑค์วามหมายของค่าเฉล่ียโดยการหาค่าพิสัยและอนัตรภาคชั้นแลว้นาํผลต่างท่ีไดม้า

กาํหนดเกณฑก์ารวดัระดบัค่าเฉล่ียใชสู้ตรดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ค่าคะแนนสูงสุด – ค่าคะแนนตํ่าสุด 

      จาํนวนชั้น 

= 
5-1

5
 

= 0.8  

 

ดงันั้นการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัจะมีชั้นของคะแนนเฉล่ียดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 แสดงวา่เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 แสดงวา่เห็นดว้ยมาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 แสดงวา่เห็นดว้ยปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 แสดงวา่เห็นดว้ยนอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 แสดงวา่เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

3.3.3 นาํแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จเรียบร้อยแลว้ไปหาคุณภาพของแบบสอบถามโดยหา

ความเท่ียงตรง (Validity) และการหาความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี 

3.3.3.1 หาความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้ิจยัไดห้าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 

Validity) โดยการนาํไปเสนอต่อประธานและคณะกรรมการท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อพิจารณาถึง

โครงสร้างของแบบสอบถามความเหมาะสม ความถูกตอ้งและความครอบคลุมของเน้ือหา แล้ว

นาํมาปรับปรุงแกไ้ขใหมี้ความเหมาะสมมากข้ึน ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษาในงานวิจยัน้ี และ
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ผูว้ิจยัได้ทาํแบบวดัดชันีความสอดคล้อง (Index of Consistency : IOC) โดยประเมินจาก

ผูท้รงคุณวฒิุ 3 ท่านท่ีมีความเช่ียวชาญดงัน้ี 

1. ดร. ธิติวุฒิ  หมัน่มี 

2. รศ. นงลกัษณ์  วฒันสิงหะ 

3. รศ. สมนึก  แตงเจริญ 

3.3.3.2 การหาความเช่ือมั่น (Reliability) ผูว้ิจ ัยได้นําแบบสอบถามท่ีได้ทาํการ

ตรวจสอบ ปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ จากประธานและคณะกรรมการท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ท่ีได้

ให้คาํแนะนาํ ไปทดสอบก่อนนาํไปใชจ้ริง กบัผูบ้ริโภคท่ีมีบริบทใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 

30 คนเพื่อหาขอ้บกพร่อง หรือขอ้ผิดพลาดในแบบสอบถาม และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์หาความ

น่าเช่ือถือ ดว้ยโปรแกรมทางสถิติ โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ อลัฟา ครอนบาค (Cronbach’s Alpha-

Coefficient) โดยถือเกณฑก์ารทดสอบท่ีค่าของ อลัฟา มีค่ามากกวา่หรือเท่ากบั 0.790 

 

3.3.4 สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที ่3.1  สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 

 

ลาํดับ สมมติฐานทีใ่ช้ในการศึกษา ชนิดข้อมูล สถิติทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

ตัวแปรทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มี

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพ

สเกลแบ่งกลุ่ม 

(NominalScale) กบั

ขอ้มูลเชิงปริมาณ

สเกลอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale)  

Independent 

Sample 

t -test 

ตวัแปรอิสระคือ

เพศตวัแปรตาม

คือการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มี

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 

ขอ้มูลเชิงปริมาณ

สเกลอนัดบั 

(Ordinal Scale) กบั

ขอ้มูลเชิงปริมาณ

สเกลอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale)  

One – Way 

ANOVA 

ตวัแปรอิสระคือ

อายตุวัแปรตาม

คือการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 
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ตารางที ่3.1  (ต่อ) 

 

ลาํดับ สมมติฐานทีใ่ช้ในการศึกษา ชนิดข้อมูล สถิติทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

ตัวแปรทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มี

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 

 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพ

สเกลแบ่งกลุ่ม 

(Nominal Scale) 

กบัขอ้มูลเชิง

ปริมาณสเกลอนัตร

ภาคชั้น (Interval 

Scale)  

One – Way 

ANOVA 

 

 

ตวัแปรอิสระคือ

อาชีพตวัแปร

ตามคือการ

ตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายได้

ต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้

ไหมแตกต่างกนั 

ขอ้มูลเชิงปริมาณ

สเกลอนัดบั

(Ordinal Scale) กบั

ขอ้มูลเชิงปริมาณ

สเกลอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale)  

One – Way 

ANOVA 

ตวัแปรอิสระคือ

ระดบัรายไดต้วั

แปรตามคือการ

ตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา

ต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้

ไหมแตกต่างกนั 

 

ขอ้มูลเชิงปริมาณ

สเกลอนัดบั 

(Ordinal Scale) กบั

ขอ้มูลเชิงปริมาณ

สเกลอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale)  

One – Way 

ANOVA 

ตวัแปรอิสระคือ

ระดบัการศึกษา

ตวัแปรตามคือ

การตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

6 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพทาง

สังคมต่างกนั มีการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพ

สเกลแบ่งกลุ่ม 

(Nominal Scale) 

กบัขอ้มูลเชิง

ปริมาณสเกลอนัตร  

One – Way 

ANOVA 

ตวัแปรอิสระคือ

สถานภาพทาง

สังคมตวัแปร

ตามคือการ

ตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางที ่3.1  (ต่อ) 

 

ลาํดับ สมมติฐานทีใ่ช้ในการศึกษา ชนิดข้อมูล สถิติทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

ตัวแปรทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

  ภาคชั้น (Interval 

Scale) 

 สินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

7 ผลิตภณัฑท่ี์ต่างกนั มี

ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสิน

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพ

สเกลแบ่งกลุ่ม 

(Nominal Scale) 

กบัขอ้มูลเชิง

ปริมาณสเกลอนัตร

ภาคชั้น (Interval 

Scale)  

Chi Square ตวัแปรอิสระคือ

ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑต์วั

แปรตามคือการ

ซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

8 ราคาท่ีต่างกนั มีความสัม 

พนัธ์กบัการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพ

สเกลแบ่งกลุ่ม 

(Nominal Scale) 

กบัขอ้มูลเชิง

ปริมาณสเกลอนัตร

ภาคชั้น (Interval 

Scale)  

Chi Square  ตวัแปรอิสระคือ

ปัจจยัดา้นราคา

ตวัแปรตามคือ

การซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

9 ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ี

ต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบั

การซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพ

สเกลแบ่งกลุ่ม 

(Nominal Scale) 

กบัขอ้มูลเชิง

ปริมาณสเกลอนัตร

ภาคชั้น (Interval 

Scale)  

 

Chi Square ตวัแปรอิสระคือ

ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดั

จาํหน่ายตวัแปร

ตามคือการซ้ือ

สินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 
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ตารางที ่3.1  (ต่อ) 

 

ลาํดับ สมมติฐานทีใ่ช้ในการศึกษา ชนิดข้อมูล สถิติทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

ตัวแปรทีใ่ช้ใน

การทดสอบ 

10 การส่งเสริมทางการตลาดท่ี

ต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบั

การซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพ

สเกลแบ่งกลุ่ม 

(Nominal Scale) 

กบัขอ้มูลเชิง

ปริมาณสเกลอนัตร

ภาคชั้น (Interval 

Scale)  

 

Chi Square ตวัแปรอิสระคือ

ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมทาง

การตลาดตวัแปร

ตามคือการซ้ือ

สินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต

ผา้ไหม 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัทั้งเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และเชิงคุณภาพ

(Qualitative Research) โดยมุ่งทาํการวิจยัหาขอ้เท็จจริงและขอ้สรุปเชิงปริมาณ เน้นการใช้ขอ้มูล

เป็นตวัเลขเพื่อพิสูจน์ขอ้คน้พบจากงานวิจยั เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ การใช้

แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีกาํหนดไว ้แหล่งขอ้มูลท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั มีการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลจาก 2 ส่วนไดแ้ก่ 

 

3.4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาโดยใชก้ารวิจยัเชิง

สํารวจ ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ จากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 

คน และจากการสัมภาษณ์จาํนวน 3 คน 

3.4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดจ้ากการคน้ควา้เอกสารต่างๆ

และรวบรวมข้อมูลจากหนังสือต่างๆ บทความงานวิจัยทั้ งในประเทศไทยและงานวิจัยของ

ต่างประเทศ งานวิจยัหรือวิทยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้ง และการคน้ควา้ขอ้มูลผ่านอินเทอร์เน็ต รวมถึง

หนงัสือในรูปแบบดิจิตอล โดยนาํมาทาํการสรุปประเด็นสําคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษากลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม เพื่อนาํมาปรับใชใ้นงานวจิยัฉบบัน้ี 
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3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

เม่ือผูว้จิยัไดข้อ้มูลจากแบบสอบถามมาเรียบร้อยร้อยแลว้ จะนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์ดงัน้ี 

1.5.1 ทาํการตรวจสอบความเรียบร้อยของขอ้มูล เพื่อตรวจสอบความสมบูรณ์ของการ

ตอบแบบสอบถามวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บครบถว้นหรือไม่ 

1.5.2 นาํแบบสอบถามท่ีได้มาทาํการลงรหัสให้ครบถว้น และตรวจสอบความเรียบร้อย 

ความถูกตอ้งของการลงรหสั 

1.5..3 หลงัจากนั้นจะทาํการประมวลผลขอ้มูล โดยการใช้โปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจยั 

และใช้หลกัสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามจะใช้

สถิติในการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้การหาค่าความถ่ี (Frequency) 

และร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายคุณลักษณะของกลุ่มตัวอย่างทางประชากรศาสตร์ ซ่ึง

ประกอบดว้ย เพศอายุอาชีพระดบัการศึกษาระดบัรายได ้และสถานภาพทางสังคมการหาค่าเฉล่ีย 

(Mean) เพื่อวิ เคราะห์หาค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างและส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน (Standard  

Deviation) เพื่อหาค่าความเบ่ียงเบนของขอ้มูล 

2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับ

ความสัมพนัธ์ของตวัแปร โดยใช ้One – Way Anova  Indepentdent Sample t-test และ Chi Square 

(ไควส์แคว์) ในการวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ โดยกาํหนดค่าระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ีใช้ในการ

วเิคราะห์คร้ังน้ี ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 

3.6 การนําเสนอข้อมูล 

 

ผูว้ิจยัจะทาํการรวบรวมข้อมูลทั้งหมด จากการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม เพื่อนํามา

วิเคราะห์หากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมของผูบ้ริโภค 

และเม่ือผูว้ิจยัได้ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแล้ว ขอ้มูลจะอยู่ในรูปแบบของตวัเลข โดยจะใช้วิธีการ

คาํนวณดว้ยสถิติต่างๆ หลงัจากนั้นผูว้ิจยัจะนาํขอ้มูลท่ีไดม้าจดัเรียงและนาํเสนอการวิจยัในรูปแบบ

ของการบรรยายและตารางแสดงขอ้มูลในลาํดบัต่อไป 

 



 

บทที ่4 

 

ผลของการวจิยั 

 

การวเิคราะห์และการนาํเสนอผลของการวจิยัเร่ือง การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม เป็นการศึกษาวิจยัทั้งเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างคือประชากรท่ี

อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน และเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ขอ้มูล

เก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมจากผูบ้ริโภคจาํนวน 3 คน 

ผูว้จิยัจะนาํเสนอในรูปแบบตารางประกอบคาํบรรยาย โดยไดแ้บ่งการนาํเสนอเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

4.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี

มีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

4.4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

4.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

4.6 การวเิคราะห์เชิงคุณภาพ 

 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

ตารางที่ 4.1  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามเพศ 

 

เพศ ซ้ือ ไม่เคยซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 109 71 180 45.0 

หญิง  138 82 220 55.0 

รวม 247 153 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามเพศพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 ท่ีเหลือเป็นเพศชาย

จาํนวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 

เม่ือทาํการเปรียบเทียบกลุ่มตวัอย่างระหว่างเพศและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 138 คน และเป็นเพศชาย จาํนวน 109 

คน  

 

ตารางที่ 4.2  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามอาย ุ

 

อายุ ซ้ือ ไม่เคยซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 25ปี 23 37 60 15.0 

25-30ปี 48 41 89 22.3 

31-35ปี 40 24 64 16.0 

36-40 ปี 40 22 62 15.5 

41-45ปี 42 13 55 13.8 

46 ปีข้ึนไป 54 16 70 17.5 

รวม 247 153 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามอายุพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่มีอายุ 25-30 ปี จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 รองลงมาไดแ้ก่ อายุ 46 ปีข้ึนไป จาํนวน 70 

คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 มีอาย ุ31-35 ปี จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 มีอาย ุ36-40 ปี จาํนวน 62 

คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 มีอายุต ํ่ากว่า 25 ปี จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และน้อยท่ีสุดไดแ้ก่

อาย ุ41-45 ปี จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 

เม่ือทาํการเปรียบเทียบกลุ่มตวัอย่างระหว่างอายุและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่มีอายุ 46 ปีข้ึนไป จาํนวน 54 คนรองลงมาไดแ้ก่อายุ 25-30 

ปี จาํนวน 48 คน มีอายุ 41-45 ปี จาํนวน 42 คน มีอายุ 31-35 ปี และอายุ 36-40 ปี จาํนวน 40 คน 

และนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่อายตุ ํ่ากวา่ 25 ปี จาํนวน 23 คน 
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ตารางที่ 4.3  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามอาชีพ 

 

อาชีพ ซ้ือ ไม่เคยซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

นกัเรียนหรือนกัศึกษา 17 22 39 9.8 

ขา้ราชการ 22 7 29 7.3 

พนกังานบริษทัเอกชน 141 97 238 59.5 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 16 2 18 4.5 

ธุรกิจส่วนตวั 40 22 62 15.5 

อ่ืนๆ 11 3 14 3.5 

รวม 247 153 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามอาชีพพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5 รองลงมา ไดแ้ก่ 

ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 นกัเรียนหรือนกัศึกษา จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อย

ละ 9.8 ขา้ราชการจาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 พนกังานรัฐวิสาหกิจจาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อย

ละ 4.5 และนอ้ยท่ีสุดอ่ืนๆ ไดแ้ก่ แพทย ์พยาบาล แม่บา้น รับจา้ง ฯลฯ เป็นตน้ จาํนวน 14 คน คิด

เป็นร้อยละ 3.5 

เม่ือทาํการเปรียบเทียบกลุ่มตวัอยา่งระหวา่งอาชีพและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมพบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จาํนวน 141 คน 

รองลงมาไดแ้ก่ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 40 คน ขา้ราชการจาํนวน 22 คนนกัเรียนหรือนกัศึกษา จาํนวน 

17 คน พนกังานรัฐวสิาหกิจจาํนวน 16 คนและนอ้ยท่ีสุดอ่ืนๆ ไดแ้ก่ แพทย ์พยาบาล แม่บา้น รับจา้ง 

ฯลฯ เป็นตน้ จาํนวน 11 คน 

 

ตารางที ่4.4  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามระดบัการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา ซ้ือ ไม่เคยซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 9 9 18 4.5 

มธัยมศึกษาหรือปวช. 16 30 46 11.5 

อนุปริญญาหรือปวส. 15 13 28 7.0 

ปริญญาตรี 145 80 225 56.3 
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ตารางที ่4.4  (ต่อ) 

 

ระดับการศึกษา ซ้ือ ไม่เคยซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ปริญญาโท 57 19 76 19.0 

ปริญญาเอก 5 1 6 1.5 

ผูไ้ม่ตอบแบบสอบถาม 0 1 1 0.2 

รวม 247 153 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.4 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างแบ่งตามระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาไดแ้ก่

ปริญญาโท จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 มธัยมศึกษาหรือปวช. จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 

11.5 อนุปริญญาหรือปวส. จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาจาํนวน 18 คน คิด

เป็นร้อยละ 4.5 และนอ้ยท่ีสุดคือ ปริญญาเอก จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 

เม่ือทาํการเปรียบเทียบกลุ่มตวัอยา่งระหวา่งระดบัการศึกษาและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมพบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 145 คน 

รองลงมาไดแ้ก่ปริญญาโท จาํนวน 57 คน มธัยมศึกษาหรือปวช. จาํนวน 16 คน อนุปริญญาหรือ

ปวส. จาํนวน 15 คน ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาจาํนวน 9 คน และนอ้ยท่ีสุดคือปริญญาเอก จาํนวน 5 คน  

 

ตารางที ่4.5 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ซ้ือ ไม่เคยซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 21 26 47 11.8 

10,000-20,000 บาท 42 55 97 24.3 

20,001-30,000 บาท 51 32 83 20.8 

30,001-40,000 บาท 48 16 64 16.0 

40,001-50,000 บาท 42 8 50 12.5 

50,001 บาทข้ึนไป 42 14 56 14.0 

ผูไ้ม่ตอบแบบสอบถาม 1 2 3 0.6 

รวม 247 153 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.5 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3

รองลงมาไดแ้ก่ 20,001-30,000 บาทจาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 รายได ้30,001-40,000 บาท

จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 รายได ้50,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 

รายได ้40,001-50,000 บาท จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ รายไดต้ ํ่ากว่า 

10,000 บาทจาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 

เม่ือทาํการเปรียบเทียบกลุ่มตวัอย่างระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนและการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมพบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 

บาทจาํนวน 51 คนรองลงมาไดแ้ก่ 30,001-40,000 บาทจาํนวน 48 คน 10,000-20,000 บาท 40,001-

50,000 บาทและ 50,001 บาทข้ึนไปจาํนวน 42 คนและน้อยท่ีสุดไดแ้ก่ รายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท

จาํนวน 21 คน  

 

ตารางที ่4.6 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ ซ้ือ ไม่เคยซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

โสด 106 94 200 50.0 

สมรส 132 48 180 45.0 

อยา่ร้าง 9 10  19  4.8 

ผูไ้ม่ตอบแบบสอบถาม 0 1 1 0.2 

รวม 247 153 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.6 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งตามสถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง

ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดจาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาไดแ้ก่สมรสแลว้จาํนวน 

180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 และนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่อยา่ร้างจาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 

เม่ือทาํการเปรียบเทียบกลุ่มตวัอย่างระหว่างสถานภาพและการซ้ือสินค้าตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสจาํนวน 132 คน รองลงมาไดแ้ก่

มีสถานภาพโสด จาํนวน 106 คน และนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่อยา่ร้างจาํนวน 9 คน  
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4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการซ้ือสินค้า

ตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม 

 

ตารางที่ 4.7 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 

 

การซ้ือผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย จํานวน ร้อยละ 

เคยซ้ือ 247 61.8 

ไม่เคยซ้ือ 153 38.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7 ขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยจาํนวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8  และไม่

เคยซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยจาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 หมายเหตุ กรณีคนท่ีไม่เคยซ้ือ

จะขา้มไปตอบตารางท่ี 4.13 

 

ตารางที่ 4.8 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 

 

ปริมาณการซ้ือผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย จํานวน ร้อยละ 

ไม่เคยซ้ือ 153 38.3 

1-2 ช้ินต่อคร้ัง 134 33.5 

3-4 ช้ินต่อคร้ัง 107 26.8 

5-6 ช้ินต่อคร้ัง 6 1.5 

7 ช้ินข้ึนไปต่อคร้ัง 0 0.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 ขอ้มูลเก่ียวกบัปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยของกลุ่มตวัอยา่ง 

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย 1-2 ช้ินต่อคร้ังจาํนวน 134 คน คิดเป็น

ร้อยละ 33.5 รองลงมาไดแ้ก่ 3-4 ช้ินต่อคร้ังจาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 และน้อยท่ีสุด 

ไดแ้ก่ 5-6 ช้ินต่อคร้ังจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
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ตารางที ่4.9 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัความบ่อยในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ไทย 

 

ความบ่อยในการซ้ือผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย จํานวน ร้อยละ 

ไม่เคยซ้ือ 153 38.3 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี 73 18.3 

1-2 คร้ังต่อปี 146 36.5 

3-4 คร้ังต่อปี 27 6.8 

มากกวา่ 5 คร้ังต่อปี 1 0.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 ขอ้มูลเก่ียวกบัความบ่อยในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยของกลุ่ม

ตวัอยา่ง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 1-2 คร้ังต่อปีจาํนวน 146 คน คิด

เป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาไดแ้ก่นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปีจาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 จาํนวน 3-4 

คร้ังต่อปีจาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่มากกวา่ 5 คร้ังต่อปีจาํนวน 1 คน คิด

เป็นร้อยละ 0.3 

 

ตารางที ่4.10 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทย 

 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซ้ือผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย จํานวน ร้อยละ 

ไม่เคยซ้ือ 153 38.3 

ตํ่ากวา่ 1,000 บาท 29 7.3 

1,000-5,000 บาท 121 30.3 

5,001-10,000 บาท 63 15.8 

10,001-15,000 บาท 17 4.3 

15,001-20,000 บาท 8 2.0 

20,001 บาทข้ึนไป 9 2.3 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.10 ขอ้มูลเก่ียวกบัราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยของ

กลุ่มตวัอย่าง พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยราคา 1,000-5,000 บาท

จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 รองลงมาไดแ้ก่ราคา 5,001-10,000 บาทจาํนวน 63 คน คิดเป็น

ร้อยละ15.8 ราคาตํ่ากว่า 1,000 บาทจาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 ราคา 10,001-15,000 บาท

จาํนวน  17 คนคิดเป็นร้อยละ 4.3 ราคา 20,001 บาทข้ึนไปจาํนวน 9 คนคิดเป็นร้อยละ 2.3 และนอ้ย

ท่ีสุดไดแ้ก่ 15,001-20,000 บาทจาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 

 

ตารางที่ 4.11  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 

 

เหตุผลในการซ้ือผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย 

 

จํานวนทีเ่ลอืก 

(n=400) 

ร้อยละ 

ไม่เคยซ้ือ 153 38.3 

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 199 49.8 

สถานท่ีสะดวกในซ้ือผลิตภณัฑ ์ 110 27.5 

ผลิตภณัฑร์าคาถูก 131 32.8 

รูปแบบผลิตภณัฑ ์ 156 39.0 

ช่ือเสียงของร้านคา้ 63 15.8 

การบริการท่ีดีของร้านคา้ 93 23.3 

อ่ืนๆ 13 3.3 

 

จากตารางท่ี 4.11 ข้อมูลเก่ียวกบัเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยของกลุ่ม

ตวัอย่าง พบว่าเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย คือ ด้านคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์จาํนวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมาไดแ้ก่ดา้นรูปแบบผลิตภณัฑ์จาํนวน 156 

คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 ดา้นผลิตภณัฑ์ราคาถูกจาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 สถานท่ีสะดวก

ในซ้ือผลิตภณัฑจ์าํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 การบริการท่ีดีของร้านคา้จาํนวน 93 คนคิดเป็น

ร้อยละ 23.3 ช่ือเสียงของร้านคา้จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 และนอ้ยท่ีสุดดา้น อ่ืนๆ ไดแ้ก่

การออกแบบท่ีมีเอกลกัษณ์ความเป็นไทย จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
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ตารางที่ 4.12  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัประเภทของผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 

 

ประเภทของผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย 

 

จํานวนทีเ่ลอืก 

(n=400) 

ร้อยละ 

ไม่เคยซ้ือ 153 38.3 

ผา้ไหมและเส้ือผา้สาํเร็จรูป เช่น เส้ือ            

กางเกง กระโปรง ฯลฯ เป็นตน้ 

210 52.5 

เคร่ืองประดบั เช่น เนคไท ผา้คลุมไหล่ 

ผา้เช็ดหนา้ กระเป๋า ฯลฯ เป็นตน้ 

166 41.5 

ของตกแต่งบา้น เช่น หมอนอิง ผา้ปูโตะ๊ ผา้

ปูท่ีนอน ฯลฯ เป็นตน้ 

127 31.8 

ของท่ีระลึก เช่น ตุก๊ตา พวงกุญแจ สมุด 

โน๊ต ฯลฯ เป็นตน้ 

161 40.3 

 

จากตารางท่ี 4.12 ขอ้มูลเก่ียวกบัประเภทของผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยของกลุ่มตวัอยา่ง 

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยประเภท ผา้ไหมและเส้ือผา้สําเร็จรูป เช่น 

เส้ือ กางเกง กระโปรง ฯลฯ เป็นต้น จาํนวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาได้แก่

เคร่ืองประดบั เช่น เนคไท ผา้คลุมไหล่ ผา้เช็ดหนา้ กระเป๋า ฯลฯ เป็นตน้จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อย

ละ 41.5 ของท่ีระลึก เช่น ตุ๊กตา พวงกุญแจ สมุด โน๊ต ฯลฯ เป็นตน้จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ

40.3 และน้อยท่ีสุดไดแ้ก่ของตกแต่งบา้น เช่น หมอนอิง ผา้ปูโต๊ะ ผา้ปูท่ีนอน ฯลฯ เป็นตน้จาํนวน 

127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 
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ตารางที่ 4.13 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัในการซ้ือผลิตภณัฑ์

จากผา้ไหมไทย 

 

ร้านค้าทีผู้่บริโภครู้จักในการซ้ือผลติภัณฑ์จากผ้า

ไหมไทย 

จํานวนทีเ่ลอืก 

(n=400) 

ร้อยละ 

ร้านจิมทอมป์สัน 220 55.0 

ร้านนารายณ์ภณัฑ ์ 152 38.0 

ร้านโจล่ี ฟาร์ม 84 21.0 

ร้านชินวตัรไหมไทย 116 29.0 

ร้านอโณชา ไหมไทย 56 14.0 

ร้านฉตัรทอง ไหมไทย 53 13.3 

ร้านโคราชไทยซิลค ์ 96 24.0 

ร้านจิตรลดา 287 71.8 

อ่ืนๆ 50 12.5 

 

จากตารางท่ี 4.13 ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย

ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ร้านคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย คือ 

ร้านจิตรลดาจาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.8 รองลงมาไดแ้ก่ร้านจิมทอมป์สันจาํนวน 220 คน 

คิดเป็นร้อยล 55.0 ร้านนารายณ์ภณัฑ์จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 ร้านชินวตัรไหมไทย

จาํนวน 116 คนคิดเป็นร้อยละ 29.0 ร้านโคราชไทยซิลคจ์าํนวน 96 คนคิดเป็นร้อยละ24.0ร้านโจล่ี 

ฟาร์มจาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 ร้านอโณชา ไหมไทยจาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0

ร้านฉัตรทอง ไหมไทยจาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และนอ้ยท่ีสุดอ่ืนๆไดแ้ก่ร้านคา้โอทอ

ปร้านปักธงชยัไหมไทย ร้านคาํปุน จงัหวดัอุบลฯ ร้านเรือนผา้ไหมสุโขทยั ฯลฯ เป็นตน้จาํนวน 50 

คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 
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ตารางที ่4.14 แสดงจํานวนและค่าร้อยละข้อมูลเก่ียวกับร้านค้าร้านท่ีผู ้บริโภคคิดถึงและจะ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยเป็นร้านแรก 

 

ร้านค้าร้านทีผู้่บริโภคคิดถึงและจะตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทยเป็นร้านแรก 

จํานวน ร้อยละ 

ร้านจิมทอมป์สัน 88 22.0 

ร้านนารายณ์ภณัฑ ์ 31 7.8 

ร้านโจล่ี ฟาร์ม 19 4.8 

ร้านชินวตัรไหมไทย 16 4.0 

ร้านอโณชา ไหมไทย 13 3.3 

ร้านฉตัรทอง ไหมไทย 14 3.5 

ร้านโคราชไทยซิลค ์ 18 4.5 

ร้านจิตรลดา 158 39.5 

อ่ืนๆ 43 10.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.14 ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้ร้านท่ีผูบ้ริโภคคิดถึงและจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

จากผา้ไหมไทยเป็นร้านแรกของกลุ่มตวัอย่าง พบว่าร้านคา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่คิดถึงและจะ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยร้านแรก คือร้านจิตรลดาจาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5

รองลงมาไดแ้ก่ร้านจิมทอมป์สันจาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 ร้านคา้อ่ืนๆไดแ้ก่ ร้านโอทอ

ปจาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 ร้านนารายณ์ภณัฑ์จาํนวน 31 คนคิดเป็นร้อยละ 7.8 ร้านโจล่ี 

ฟาร์มจาํนวน 19 คนคิดเป็นร้อยละ 4.8 ร้านโคราชไทยซิลคจ์าํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5  ร้าน

ชินวตัรไหมไทยจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ร้านฉตัรทอง ไหมไทยจาํนวน  14 คน คิดเป็น

ร้อยละ 3.5 และนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ร้านอโณชา ไหมไทยจาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3  

 

 

 

 

 



101 

 
 

ตารางที ่4.15 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกับความถ่ีท่ีผูบ้ริโภคเข้าร้านคา้ท่ีจาํหน่าย

ผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 

 

ความถี่ทีผู่้บริโภคเข้าร้านค้าทีจํ่าหน่าย

ผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย 

จํานวนทีเ่ลอืก  ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี 172 43.0 

1-2 คร้ังต่อปี 183 45.8 

3-4 คร้ังต่อปี 41 10.3 

มากกวา่ 5 คร้ังต่อปี 4 1.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.15 ขอ้มูลเก่ียวกบัความถ่ีท่ีผูบ้ริโภคเขา้ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทยของกลุ่มตวัอย่าง พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เขา้ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ไทย 1-2 คร้ังต่อปีจาํนวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี จาํนวน  

172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 3-4 คร้ังต่อปีจาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ10.3 และน้อยท่ีสุดคือ  

มากกวา่ 5 คร้ังต่อปีจาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

 

ตารางที ่4.16 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัช่องทางท่ีผูบ้ริโภครู้จกัร้านคา้ผลิตภณัฑ์

จากผา้ไหมไทย 

 

ช่องทางที่ผู้บริโภครู้จักร้านค้าผลติภัณฑ์จากผ้าไหมไทย จํานวนทีเ่ลอืก 

(n=400) 

ร้อยละ 

โทรทศัน์ 163 40.8 

วทิย ุ 23 5.8 

หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 137 34.3 

เฟสบุค๊ (Facebook) 83 20.8 

อินสตาแกรม (Instagram) 32 8.0 

เวบ็ไซตข์องร้านคา้ 130 32.5 

คาํแนะนาํจากคนรอบขา้ง 254 63.5 

อ่ืนๆ 37 9.3 
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จากตารางท่ี 4.16 ขอ้มูลเก่ียวกบัช่องทางท่ีผูบ้ริโภครู้จกัร้านคา้ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย

ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ช่องทางท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ไทย คือ คาํแนะนาํจากคนรอบขา้งจาํนวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมาไดแ้ก่โทรทศัน์

จาํนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 หนงัสือพิมพ์/นิตยสารจาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ34.3

เวบ็ไซตข์องร้านคา้จาํนวน 130 คนคิดเป็นร้อยละ 32.5 เฟสบุ๊ค (Facebook) จาํนวน 83 คนคิดเป็น

ร้อยละ 20.8 อ่ืนๆไดแ้ก่ ช่ือเสียงของร้านคา้ การคน้หาทางอินเตอร์เน็ตในกลุ่มโซเชียลจาํนวน 37 

คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 อินสตาแกรม (Instagram) จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 และนอ้ยท่ีสุด คือ 

วทิยจุาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 

 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือ

สินค้าตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม 

 

ตารางที ่4.17 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของข้อมูลความ

คาดหวงั/ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ค่าเฉลีย่ 

(X) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(SD) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์    

คุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ์ 4.21 1.025 มากท่ีสุด* 

รูปแบบความสวยงามของผลิตภณัฑ์ 4.20 1.001 มาก 

ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 4.05 1.028 มาก 

ความสวยงามของตราสินคา้ 3.81 1.080 มาก 

สวยงามของบรรจุภณัฑ์ 3.80 1.088 มาก 

รวม 4.01 1.04 มาก 

ปัจจัยด้านราคา    

มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 3.96 1.059 มาก 

ราคาผลิตภณัฑถู์กกวา่ร้านคา้อ่ืน 3.85 1.077 มาก 
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ตารางที ่4.17  (ต่อ) 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ค่าเฉลีย่ 

(X) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(SD) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 4.07 1.058 มาก 

สามารถต่อรองราคาไดง่้ายกวา่ร้านอ่ืน 3.81 1.105 มาก 

รวม 3.92 1.07 มาก 

ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย    

สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความสะดวก

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ 

3.87 1.041 มาก 

จาํนวนสาขาของร้านคา้ 3.62 1.019 มาก 

มีความสะดวกในบริการการจดัส่ง 3.63 1.057 มาก 

รวม 3.71 1.04 มาก 

ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมทางการตลาด    

มีการลดราคาผลิตภณัฑ์ 3.72 1.124 มาก 

มีการแถมผลิตภณัฑ์ 3.60 1.157 มาก 

สิทธิพิเศษสาํหรับลูกคา้ 3.71 1.071 มาก 

สะดวกชาํระผา่นบตัรเครดิต 3.86 1.086 มาก 

พนกังานขายมีการบริการท่ีดี 4.00 1.060 มาก 

รวม 3.78 1.10 มาก 

รวมทั้งหมด 3.85 1.06 มาก 

 

หมายเหตุ:  * หมายถึง ระดบัความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.17 เม่ือพิจารณาตามระดับความสําคญัของข้อมูลความคาดหวงั/ความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมในแต่ละดา้นโดยเรียงลาํดบั

จากมากไปหานอ้ยพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทาง

การตลาดทั้ง 4 ดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและ
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ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยรวมมีอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมอยูใ่นระดบัมาก 

 

ตารางที ่4.18 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของขอ้มูลระดบัความ

พึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ค่าเฉลีย่ 

(X) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(SD) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์    

คุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ์ 2.71 2.034 ปานกลาง* 

รูปแบบความสวยงามของผลิตภณัฑ์ 2.71 2.033 ปานกลาง* 

ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 2.50 1.913 นอ้ย 

ความสวยงามของตราสินคา้ 2.44 1.893 นอ้ย 

สวยงามของบรรจุภณัฑ์ 2.47 1.010 นอ้ย 

รวม 2.57 1.78 น้อย 

ปัจจัยด้านราคา    

มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 2.48 1.917 นอ้ย 

ราคาผลิตภณัฑถู์กกวา่ร้านคา้อ่ืน 2.19 1.751 นอ้ย 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 2.55 1.977 นอ้ย 

สามารถต่อรองราคาไดง่้ายกวา่ร้านอ่ืน 2.18 1.780 นอ้ย 

รวม 2.35 1.86 น้อย 

ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย    

สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความสะดวกใน

การซ้ือผลิตภณัฑ์ 

2.35 1.836 นอ้ย 

จาํนวนสาขาของร้านคา้ 2.24 1.765 นอ้ย 

มีความสะดวกในบริการการจดัส่ง 2.21 1.775 นอ้ย 

รวม 2.27 1.79 น้อย 
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ตารางที ่4.18  (ต่อ) 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ค่าเฉลีย่ 

(X) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(SD) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมทางการตลาด    

มีการลดราคาผลิตภณัฑ์ 2.01 1.726 นอ้ย 

มีการแถมผลิตภณัฑ์ 1.92 1.677 นอ้ย 

สิทธิพิเศษสาํหรับลูกคา้ 2.07 1.699 นอ้ย 

สะดวกชาํระผา่นบตัรเครดิต 2.41 1.900 นอ้ย 

พนกังานขายมีการบริการท่ีดี 2.46 1.912 นอ้ย 

รวม 2.17 1.78 น้อย 

รวมทั้งหมด 2.34 1.81 น้อย 

 

หมายเหตุ:  * หมายถึง ระดบัความพึงพอใจในระดบัปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.18 เม่ือพิจารณาตามระดบัความสําคญัของระดบัความพึงพอใจท่ีไดรั้บจาก

ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือในแต่ละดา้นโดยเรียงลาํดบัจาก

มากไปหาน้อยพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจยัด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาดทั้ง 4 ดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและ

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยรวมมีอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมอยูใ่นระดบันอ้ย 

จากการวิเคราะห์ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ

ความสําคญัของขอ้มูลความคาดหวงั/ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในด้านปัจจยัด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม เปรียบเทียบกบัตารางท่ี 4.18 แสดง

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของขอ้มูลระดบัความพึงพอใจท่ีไดรั้บจาก

ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ เม่ือพิจารณาตามระดบัความสําคญั

พบวา่ ค่าเฉล่ียของผูบ้ริโภคมีความคาดหวงั/ความตอ้งการมากกวา่ความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้

ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 
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4.4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความคดิเห็นและข้อเสนอแนะอืน่ๆ 

 

จากการวิจัยโดยใช้แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามได้ให้

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม 

ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการช่องทางจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้ให้ข้อเสนอแนะ

เพิ่มเติมดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 12 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ควรมีการออกแบบ

รูปแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม ทนัสมยั มีสีสันและมีลวดลายท่ีหลากหลาย แต่ยงัคงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์

ความเป็นไทย 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 5 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ผลิตภณัฑ์ควรมีคุณภาพ

ท่ีดี มีความทนทาน ซกัแลว้สีไม่ซีดลง 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 2 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ควรมีการแปรรูป

ผลิตภณัฑใ์หมี้ความหลากหลาย เช่น กระเป๋า รองเทา้ เขม็ขดั ฯลฯ เป็นตน้ 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 1 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ผลิตภณัฑ์ควรไดรั้บ

มาตรฐานการผลิตท่ีดี น่าเช่ือถือ 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 3 คน มีข้อเสนอแนะเพิ่มเติมว่า ควรมีการพฒันา

ผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ ใหเ้หมาะสมกบัแฟชัน่ท่ีเปล่ียนไป 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 3 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ผลิตภณัฑ์ควรมีหลาย

กลุ่มเป้าหมายในแต่ละกลุ่ม เช่น เด็ก วยัรุ่น วยัทาํงาน ผูสู้งอาย ุฯลฯ เป็นตน้ 

ดา้นราคา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดใ้ห้ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมดงัน้ี

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 16 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ราคาผลิตภณัฑ์ไม่ควรแพงมาก เพราะ

เป็นสินคา้ท่ีผลิตในประเทศ ราคาโดยเฉล่ียควรอยูร่ะวา่ง 1,000-3,000 บาท 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 2 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่าผลิตภณัฑ์ควรมีหลาย

ราคาตั้งแต่ราคาแพง-ราคาถูก เพื่อใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายท่ีหลากหลาย 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 8 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ราคาผลิตภณัฑ์ควรมี

ความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 1 คน มีข้อเสนอแนะเพิ่มเติมว่า ร้านค้าควรมีการ

สามารถต่อรองราคาไดต้ามความเหมาะสม 
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ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้ให้

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 5 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ควรมีการจาํหน่ายใน

หา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปในทุกจงัหวดั 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 10 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ ควรมีหลายช่องทางใน

การเลือกซ้ือและจดัส่งสินคา้เพื่อความสะดวก เช่น ทางไปรษณีย ์ทางออนไลน์ ทางโซเชียลมีเดีย 

ฯลฯ เป็นตน้ เพราะในปัจจุบนัมีช่องทางใหม่ๆ เกิดข้ึนมากมาย เพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการ

ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 1 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ผลิตภณัฑ์ผา้ไหมท่ี

ไม่ใช่เส้ือผา้ เช่น ของท่ีระลึกช้ินเล็กๆสามารถวางจาํหน่ายไดห้ลายแห่ง เพื่อความสะดวกในการซ้ือ

ของผูบ้ริโภค 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้ให้

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 2 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ รัฐบาลควรสนบัสนุน 

ส่งเสริม และประชาสัมพนัธ์ให้ผลิตภณัฑ์ผา้ไหมไทยเป็นท่ีรู้จกัให้มากข้ึน และยงัเป็นการสร้าง

ความย ัง่ยนืใหก้บัผา้ไหมไทยอีกดว้ย 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 4 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ ร้านคา้ควรมีการจดัการ

ส่งเสริมการตลาดเป็นช่วงฤดูกาลเช่น มีการซ้ือ 1ช้ิน แถม 1 ช้ิน มีโปรโมชัน่เจาะตลาดกลุ่มวยัรุ่น

และวยัทาํงาน ฯลฯ เป็นตน้ 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 1 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ ควรมีการทาํแฟชัน่โชว ์

เพื่อแสดงให้เห็นว่าการสวมใส่ผา้ไหม ไม่ไดท้าํให้ดูแก่เสมอไป แต่สามารถออกแบบไดส้วยงาม 

เหมาะกบัทุกเพศทุกวยั 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 1 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมว่า ควรทาํการส่งเสริม

การตลาดให้ร้านคา้ดูน่าเช่ือถือ น่าไวว้างใจ เพราะผูบ้ริโภคบางคน ไม่กลา้ซ้ือร้านเล็กๆ เพราะกลวั

วา่จะถูกหลอก 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 1 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ร้านคา้ควรมีการจดัร้าน

ใหมี้ความสะดวกต่อการหยบิจบัสินคา้ มีการจดัหมวดหมู่สินคา้ชดัเจน เพื่อให้สะดวกต่อการคน้หา

สินคา้ 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 2 คน มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ ควรมีการโฆษณาออก

ส่ือมวลชนใหม้ากข้ึน 
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4.5 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลใน

การซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผู้ผลิตผ้าไหมแตกต่างกันและปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาดมคีวามสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม 

 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศอายอุาชีพระดบัการศึกษาระดบัรายได ้

และสถานภาพทางสังคมท่ีต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.19 แสดงผลวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกับการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม ในด้านระดบัความพึงพอใจท่ีได้รับจากร้านคา้ท่ีจาํหน่าย

ผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 

          (n= 247) 

การซ้ือสินตรา

ผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้า

ไหม 

เพศ 

t Sig. ชาย (109) หญงิ (138) 

x� S.D 𝐱� S.D 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 19.04 5.42 11.21 9.83 7.469 .000* 

ดา้นราคา 13.76 4.08 8.24 7.37 7.016 .000* 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
10.03 3.32 5.90 5.41 6.983 .000* 

ดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาด 
15.50 5.57 9.58 8.69 6.180 .000* 

ปัจจยัทางกายภาพ 15.17 4.43 8.79 7.80 7.623 .000* 

รวม 14.70 
 

4.56 8.74 7.82 7.0542 .000* 

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.19 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัการ

ซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมของกลุ่มตวัอย่าง โดยการทดสอบดว้ยค่าสถิติคาํนวณหาค่า t - 
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test ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ี “แตกต่างกนั” ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าประชากรท่ีมีเพศต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นราย

คู่ ดว้ยวิธีผลต่างนยัสําคญันอ้ยท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) รายละเอียดในตารางท่ี 

4.20 

 

ตารางที ่4.20 การเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิผลต่างนยัสาํคญันอ้ยท่ีสุดของการซ้ือสิน

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมโดยภาพรวมจาํแนกตามเพศ   

         (n= 247) 

เพศ 

 

𝐱� 

เพศ 

ชาย หญงิ 

14.70 8.74 

ชาย 14.70  5.96 

หญิง 8.74   

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็น

รายคู่พบวา่ ประชากรเพศชายมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างจาก

ประชากรเพศหญิง ท่ีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยพบวา่ประชากรเพศชายมีความคิดเห็นต่อ

การซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมมากกวา่ประชากรเพศหญิง 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.21 แสดงผลวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกบัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดา้นขอ้มูลระดบัความพึง

พอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ  

 (n= 247) 

การซ้ือสินตรา

ผลติภัณฑ์ผู้ผลติ

ผ้าไหม 

อายุ 

F Sig. ตํ่ากว่า 25 ปี  26–30 ปี 31–35 ปี 36–40 ปี 41–45 ปี 46 ปีขึน้ไป 

𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D x� S.D 𝐱� S.D 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 9.75 9.972 10.83 10.287 13.76 9.619 12.58 9.700 14.85 8.746 15.73 7.798 4.040 .001* 

ดา้นราคา 7.33 7.736 7.68 7.342 10.20 7.349 9.43 7.339 10.62 6.285 11.61 5.928 3.973 .002* 

ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 
5.50 5.780 5.72 5.555 6.84 5.168 7.02 5.582 7.51 4.505 8.50 4.602 3.190 .008* 

ดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาด 
8.90 9.434 8.81 8.728 11.59 8.362 10.35 8.414 11.64 7.314 14.34 7.549 4.406 .001* 

ปัจจยัทางกายภาพ 7.60 7.890 8.27 7.942 11.11 7.864 10.10 7.790 11.22 6.682 12.90 6.472 4.829 .000* 

รวม 7.82 8.162 8.26 7.971 10.7 7.672 9.90 7.765 11.17 6.706 12.62 6.470 4.088 .002* 

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกบัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนัของกลุ่ม

ตวัอยา่ง โดยการทดสอบดว้ยค่าสถิติคาํนวณหาค่า F - Test ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ  0.01

พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ี “แตกต่างกนั” ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ประชากรท่ีมีอายตุ่างกนั มีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงทาํการเปรียบเทียบความ

แตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ดว้ยวธีิผลต่างนยัสาํคญันอ้ยท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) รายละเอียดในตารางท่ี 4.22 

 

ตารางที ่4.22  การเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิผลต่างนยัสาํคญันอ้ยท่ีสุดของการซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมโดยภาพรวมจาํแนกตามอายุ 

(n= 247) 

อายุ 

 

𝐱� 

อายุ 

ตํ่ากว่า 25 ปี  26–30 ปี 31–35 ปี 36–40 ปี 41–45 ปี 46 ปีขึน้ไป 

7.82 8.26 10.7 9.90 11.17 12.62 

ตํ่ากวา่ 25 ปี 7.82  -0.44 -2.88 -2.08 -3.35 -4.80 

25 – 30 ปี 8.26   -2.44 -1.64 -2.91 -4.36 

31  – 35 ปี 10.7    0.80 -0.47 -1.92 

36  – 40 ปี 9.90     -1.27 -2.72 

41  – 45 ปี 11.17      -1.45 

46 ปีข้ึนไป 12.62       

หมายเหตุ:  **มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็น

รายคู่พบวา่ ประชากรท่ีมีอายุ 46 ปีข้ึนไปมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ี

แตกต่างจากประชากรท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 25 ปี 26  – 30 ปี 31  – 35 ปี 36  – 40 ปี และ 41  – 45 ปี ท่ี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยพบวา่ประชากรท่ีมีอายุ 46 ปีข้ึนไปมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสิน

ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างมากกวา่ประชากรท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 25 ปี 26  – 30 ปี 31  – 35 ปี

36  – 40 ปี และ 41  – 45 ปี 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.23 แสดงผลวเิคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดา้นขอ้มูลระดบัความพึง

พอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ  

(n= 247) 

การซ้ือสินตรา

ผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้า

ไหม 

อาชีพ 

F Sig. 
นักเรียน 

หรือนักศึกษา 
ข้าราชการ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ 
ธุรกจิส่วนตัว อืน่ๆ 

𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 10.54 10.550 17.10 6.826 12.38 9.717 17.28 6.57 12.90 10.010 11.64 8.581 2.555 .027* 

ดา้นราคา 7.72 7.837 11.76 5.061 9.13 7.282 12.94 4.893 9.56 7.469 8.43 6.465 2.091 .066 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
5.97 6.141 8.93 4.200 6.49 5.293 8.83 3.666 6.98 5.565 6.43 4.988 1.852 .102 

ดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาด 
9.54 9.649 14.65 6.581 10.42 8.545 13.33 5.851 10.74 8.794 11.57 8.916 1.802 .111 

ปัจจยัทางกายภาพ 7.87 8.033 13.59 5.362 9.90 7.848 13.00 5.179 10.14 7.934 9.14 6.837 2.491 .031* 

รวม 8.33 8.442 13.21 5.606 9.66 7.737 13.08 5.232 10.06 7.954 9.44 7.157 2.158 .067 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัการ

ซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกันของกลุ่มตวัอย่าง โดยการทดสอบด้วยค่าสถิติ

คาํนวณหาค่า F - Test ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) ท่ีระดบั

นยัสําคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหมท่ี “ไม่แตกต่างกนั” ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดแ้ตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.24 แสดงผลวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายไดก้บัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดา้นขอ้มูลระดบั

ความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 

(n= 247) 

การซ้ือสินตรา

ผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้า

ไหม 

ระดับรายได้ 

F Sig. 
ตํ่ากว่า  

10,000 บาท 

10,000– 

20,000 บาท 

20,001– 

30,000 บาท 

30,001– 

40,000 บาท 

40,001– 

50,000 บาท 

50,001 บาท 

ขึน้ไป 

x� S.D x� S.D x� S.D x� S.D x� S.D x� S.D 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 10.38 9.920 8.87 9.831 12.93 8.897 14.84 8.547 16.88 8.375 15.64 9.509 6.502 .000* 

ดา้นราคา 7.51 7.389 6.62 7.425 9.79 6.794 10.61 6.286 11.96 6.207 11.59 7.114 5.635 .000* 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
5.66 5.592 4.91 5.534 6.82 4.956 7.76 4.645 8.68 4.761 8.27 5.331 4.789 .000* 

ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 
9.57 9.261 7.99 9.179 10.84 7.698 11.86 7.415 13.96 7.431 13.05 8.609 4.050 .001* 

ปัจจยัทางกายภาพ 8.06 7.842 6.93 7.749 10.10 6.991 11.94 6.967 13.62 6.857 12.27 7.516 7.015 .000*  

รวม 8.24 8.001 7.06 7.943 10.10 7.067 11.40 6.772 13.02 6.726 12.16 7.616 5.598 .000* 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายได้

กบัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกันของกลุ่มตวัอย่าง โดยการทดสอบด้วย

ค่าสถิติคาํนวณหาค่า F - Test ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA)ท่ี

ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ี “แตกต่างกนั” ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ประชากรท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนั มีความคิดเห็นต่อการซ้ือ

สินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

เป็นรายคู่ ดว้ยวิธีผลต่างนยัสําคญัน้อยท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) รายละเอียดใน

ตารางท่ี 4.25 
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ตารางที ่4.25 การเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธีผลต่างนยัสําคญัน้อยท่ีสุดของการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมโดยภาพรวมจาํแนกตามระดบั

รายได ้

(n= 247) 

ระดับรายได้ 

 

𝐱� 

ระดับรายได้ 

ตํ่ากว่า  

10,000 บาท 

10,000– 

20,000 บาท 

20,001– 

30,000 บาท 

30,001– 

40,000 บาท 

40,001– 

50,000 บาท 

50,001 บาท 

ขึน้ไป 

8.24 7.06 10.10 11.40 13.02 12.16 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 8.24  1.18 -1.86 -3.16 -4.78 -3.92 

10,000-20,000 บาท 7.06   -3.04 -4.34 -5.96 -5.10 

20,001–30,000 บาท 10.10    -0.30 -2.92 -2.06 

30,001-40,000 บาท 11.40     -1.62 -0.76 

40,001-50,000 บาท 13.02      0.86 

50,001 บาทข้ึนไป 12.16       

 

หมายเหตุ:  **มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.25 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็น

รายคู่พบว่า ประชากรท่ีมีระดับรายได้ 40,001-50,000 บาทมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างจากประชากรท่ีมีระดบัรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท 10,000-20,000 

บาท 20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาทและ 50,001 บาทข้ึนไป ท่ีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 โดยพบว่าประชากรท่ีมีระดับรายได้ 40,001-50,000 บาทมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างมากกวา่ประชากรท่ีมีระดบัรายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท 10,000-

20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท และ 50,001 บาทข้ึนไป 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.26 แสดงผลวเิคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดา้นขอ้มูลระดบั

ความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ  

                 (n= 247) 

การซ้ือสินตรา

ผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม 

ระดับการศึกษา 

F Sig. 
ตํ่ากว่า

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

หรือปวช. 

อนุปริญญา 

หรือปวส. 
ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 7.61 8.678 7.80 8.868 9.89 9.635 13.68 9.318 15.34 9.518 18.33 9.136 5.557 .000* 

ดา้นราคา 6.22 7.158 5.96 6.792 7.75 7.739 10.04 7.004 10.88 6.899 11.50 6.348 3.994 .001* 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
4.50 5.148 4.65 5.322 5.25 5.654 7.25 5.192 7.83 5.110 8.50 4.806 3.458 .002* 

ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 
7.67 8.798 7.63 8.729 9.36 9.639 11.29 8.191 12.62 8.282 15.83 8.256 2.996 .007* 

ปัจจยัทางกายภาพ 6.17 7.081 6.33 7.306 8.39 8.257 10.73 7.400 12.09 7.563 13.00 7.321 4.660 .000* 

รวม 6.43 7.373 6.47 7.403 8.13 8.185 10.60 7.421 11.75 7.474 13.43 7.173 4.133 .002* 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับ

การศึกษากบัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนัของกลุ่มตวัอยา่ง โดยการทดสอบ

ดว้ยค่าสถิติคาํนวณหาค่า F - Test ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

ANOVA)ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีการตดัสินใจ

ซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ี “แตกต่างกนั” ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ประชากรท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการ

ซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างของ

ค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ด้วยวิธีผลต่างนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) 

รายละเอียดในตารางท่ี 4.27 
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ตารางที ่4.27 การเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธีผลต่างนยัสําคญันอ้ยท่ีสุดของการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม โดยภาพรวมจาํแนกตามระดบั

การศึกษา 

(n= 247) 

ระดับการศึกษา 

 

𝐱� 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากว่า

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

หรือปวช. 

อนุปริญญา 

หรือปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

6.43 6.47 8.13 10.60 11.75 13.43 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 6.43  -0.04 -1.70 -4.17 -5.32 -7.00 

มธัยมศึกษาหรือปวช. 6.47   -1.66 -4.13 -5.28 -6.96 

อนุปริญญาหรือปวส. 8.13    -2.47 -3.62 -5.30 

ปริญญาตรี 10.60     -1.15 -2.83 

ปริญญาโท 11.75      -1.68 

ปริญญาเอก 13.43       

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01
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จากตารางท่ี 4.27 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็น

รายคู่พบว่า ประชากรท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาเอกมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างจากประชากรท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่ามธัยมศึกษามธัยมศึกษาหรือปวช.

อนุปริญญาหรือปวส.ปริญญาตรีและปริญญาโทท่ีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยพบว่า

ประชากรท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาเอก มีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ี

แตกต่างมากกวา่ประชากรท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่มธัยมศึกษา มธัยมศึกษาหรือปวช. อนุปริญญา

หรือปวส.ปริญญาตรี และปริญญาโท 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพทางสังคมแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4..28 แสดงผลวเิคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพทางสังคมกบัการ

ซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ด้านขอ้มูลระดบัความพึงพอใจท่ี

ไดรั้บจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 

          (n= 247) 

การซ้ือสินตรา

ผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้า

ไหม 

สถานภาพทางสังคม 

F Sig. โสด สมรส หย่าร้าง 

𝐱� S.D 𝐱� S.D 𝐱� S.D 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 11.98 9.943 14.35 8.943 7.74 9.614 4.514 .004* 

ดา้นราคา 8.81 7.451 10.50 6.666 5.58 6.858 4.359 .005* 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
6.34 5.465 7.65 4.999 3.89 5.109 4.616 .003* 

ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 
10.03 8.696 12.22 8.084 7.31 9.019 3.868 .010* 

ปัจจยัทางกายภาพ 9.29 7.815 11.50 7.239 6.31 7.775 4.996 .002* 

รวม 9.29 7.874 11.24 7.186 6.17 7.675 4.471 .005* 

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพ

ทางสังคมกบัการซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนัของกลุ่มตวัอยา่ง โดยการทดสอบ
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ดว้ยค่าสถิติคาํนวณหาค่า F - test ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

ANOVA) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพทางสังคมต่างกนั มีการ

ตดัสินใจซ้ือสินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ี “แตกต่างกนั” ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ประชากรท่ีมีสถานภาพทางสังคมต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ

การซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างของ

ค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ด้วยวิธีผลต่างนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) 

รายละเอียดในตารางท่ี 4.29 

 

ตารางที ่4.29 การเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธีผลต่างนัยสําคญัน้อยท่ีสุดของการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมโดยภาพรวมจาํแนกตามสถานภาพทางสังคม 

          (n= 247) 

สถานภาพทางสังคม 

 

𝐱� 

สถานภาพทางสังคม 

โสด สมรส หย่าร้าง 

9.29 11.24 6.17 

โสด 9.29  -1.95 3.12 

สมรส 11.24   5.07 

หยา่ร้าง 6.17    

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.29 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็น

รายคู่พบว่า ประชากรท่ีมีสถานภาพทางสังคมสมรสมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างจากประชากรท่ีมีสถานภาพทางสังคมโสดและหยา่ร้างท่ีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 โดยพบว่าประชากรท่ีมีสถานภาพทางสังคมสมรสมีความคิดเห็นต่อการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างมากกวา่ประชากรท่ีมีสถานภาพทางสังคมโสด และหยา่ร้าง 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ผลิตภัณฑ์ท่ีต่างกัน มีความสัมพนัธ์กับการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.30 แสดงผลวิเคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

(n= 247) 

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลวเิคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมโดยใชส้ถิติไควส์แคว ์(Chi Square) ท่ีระดบันยัสําคญั 0.01 

เม่ือพิจารณาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า 𝑥2  เท่ากบั 262.965 และค่า Sig. เท่ากบั .000  จึงสรุป

ไดว้่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไป

ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคัญมากคือด้านคุณภาพท่ีดีของผลิตภัณฑ ์

จาํนวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 84.61ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัปานกลางคือ

ดา้นความสวยงามของตราสินคา้จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 35.63 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค

ด้านผลติภัณฑ์ 

การซ้ือสินค้าตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้า

ไหม 

Chi-

Square 
Sig. 

มาก ปานกลาง น้อย (𝒙𝟐)  

1. คุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ์ 
209 

(84.61%) 

23 

(9.31%) 

5 

(2.02%) 
264.341 .000* 

2. รูปแบบความสวยงามของ

ผลิตภณัฑ์ 

206 

(83.40%) 

27 

(10.93%) 

4 

(1.62%) 
263.822 .000* 

3. ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 161 

(65.18%) 

67 

(27.12%) 

9 

(7.29%) 
262.460 .000* 

4. ความสวยงามของตราสินคา้ 136 

(55.06%) 

88 

(35.63%) 

13 

(5.26%) 
262.545 .000* 

5. ความสวยงามของบรรจุภณัฑ ์ 145 

(58.70%) 

79 

(31.98%) 

13 

(5.26%) 
261.657 .000* 

รวม(%) 100 100 100 262.965 .000* 
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ให้ความสําคญัน้อยคือด้านความสวยงามของตราสินคา้และด้านความสวยงามของบรรจุภณัฑ์

จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 5.26 

 

ตารางที ่4.31 แสดงผลวเิคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคาและการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

(n= 247) 

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.31 แสดงผลวิเคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคาและการ

ซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมโดยใชส้ถิติไควส์แคว ์(Chi Square) ท่ีระดบันยัสําคญั 0.01 เม่ือ

พิจารณาพบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีค่า 𝑥2 เท่ากบั 265.245 และค่า Sig. เท่ากบั .000 จึงสรุปไดว้า่ปัจจยั

ดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้ 

ปัจจยัด้านราคาท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากคือด้านราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์จาํนวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 70.44 ปัจจยัดา้นราคาท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัปานกลาง

คือดา้นราคาผลิตภณัฑ์ถูกกว่าร้านคา้อ่ืนจาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 41.29 ปัจจยัดา้นราคาท่ี

ด้านราคา 
การซ้ือสินค้าตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม 

Chi-

Square 
Sig. 

มาก ปานกลาง น้อย (𝒙𝟐)  

1. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 
142 

(57.49%) 

85 

(34.41%) 

10 

(4.05%) 
266.227 .000* 

2. ราคาผลิตภณัฑถู์กกวา่

ร้านคา้อ่ืน 

94 

(38.06%) 

102 

(41.29%) 

41 

(16.60%) 
266.807 .000* 

3. ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ์ 

174 

(70.44%) 

49 

(19.84%) 

14 

(5.67%) 
263.798 .000* 

4. สามารถต่อรองราคาไดง่้าย

กวา่ร้านอ่ืน 

104 

(42.10%) 

84 

(34.01) 

49 

(19.84%) 
264.148 .000* 

รวม(%) 100 100 100 265.245 .000* 
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ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญันอ้ยคือสามารถต่อรองราคาไดง่้ายกวา่ร้านอ่ืนจาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 

19.84 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.3 ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.32 แสดงผลวิเคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

และการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

(n= 247) 

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลวิเคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม โดยใช้สถิติไควส์แคว ์(Chi Square) ท่ี

ระดบันัยสําคญั 0.01 เม่ือพิจารณาพบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายมีค่า 𝑥2 เท่ากับ  

263.056 และค่า Sig. เท่ากบั .000 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อ

ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคัญมากคือสถานท่ีจําหน่าย

ผลิตภณัฑ์มีความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 51.82 ปัจจยัดา้นช่อง

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
การซ้ือสินค้าตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม 

Chi-

Square 
Sig. 

มาก ปานกลาง น้อย (𝒙𝟐)  

1. สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

มีความสะดวกในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ 

128 

(51.82%) 

91 

(36.84%) 

18 

(7.29%) 
263.306 .000* 

2. จาํนวนสาขาของร้านคา้ 102 

(41.29%) 

106 

(42.91%) 

29 

(11.74%) 
262.698 .000* 

3. มีความสะดวกในบริการ

การจดัส่ง 

97 

(39.27%) 

106 

(42.91%) 

34 

(13.76%) 
263.164 .000* 

รวม(%) 100 100 100 263.056 .000* 
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ทางการจดัจาํหน่ายท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัปานกลางคือดา้นราคาจาํนวนสาขาของร้านคา้และ

ดา้นมีความสะดวกในบริการการจดัส่งจาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 42.91 ปัจจยัดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญันอ้ยคือดา้นมีความสะดวกในบริการการจดัส่งจาํนวน 34 คน 

คิดเป็นร้อยละ 13.76 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.4 การส่งเสริมทางการตลาดท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.33 แสดงผลวเิคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาดและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

(n= 247) 

 

หมายเหตุ:  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.33 แสดงผลวิเคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาดและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมโดยใชส้ถิติไควส์แคว ์(Chi Square) ท่ี

ระดบันยัสาํคญั 0.01 เม่ือพิจารณาพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีค่า 𝑥2 263.897  และ

การส่งเสริมทางการตลาด 
การซ้ือสินค้าตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม Chi-Square Sig. 

มาก ปานกลาง น้อย (𝒙𝟐)  

1. มีการลดราคาผลิตภณัฑ์ 
74 

(29.96%) 

72 

(29.15%) 

91 

(36.84%) 
266.487 .000* 

2. มีการแถมผลิตภณัฑ์ 69 

(27.93%) 

65 

(26.31%) 

103 

(41.70%) 
265.896 .000* 

3. สิทธิพิเศษสาํหรับลูกคา้ 79 

(31.98%) 

87 

(35.22%) 

71 

(28.74%) 
263.166 .000* 

4. สะดวกชาํระผา่นบตัร

เครดิต 

121 

(48.99%) 

97 

(39.27%) 

19 

(7.69%) 
261.848 .000* 

5. พนกังานขายมีการบริการ

ท่ีดี 

136 

(55.06%) 

88 

(35.63%) 

13 

(5.26%) 
262.089 .000* 

รวม(%) 100 100 100 263.897 .000* 
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ค่า Sig. เท่ากบั .000 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อร้านคา้ท่ี

จาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากคือพนกังานขายมีการ

บริการท่ีดีจาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 55.06 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัปานกลางคือด้านสะดวกชาํระผ่านบตัรเครดิตจาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 39.27  

ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัน้อยคือด้านมีการแถมผลิตภณัฑ์

จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 41.70 

จากตารางท่ี 4.30-4.33 แสดงผลวิเคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นกลยุทธ์

ทางการตลาดและการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมโดยใชส้ถิติไควส์แคว ์(Chi Square) ท่ี

ระดบันยัสาํคญั 0.01 เม่ือพิจารณาพบวา่ โดยรวมปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อ

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้   

 

ตารางที ่4.34  ผลสรุปโดยรวมตามสมมติฐาน 

 

สมมติ

ฐาน 

ตวัแปรต้น ตวัแปรตาม ค่า

ทดสอบ 

ระดบั

นัยสําคัญ 

ผลการศึกษา 

ยอมรับ ปฏิเสธ 

1. เพศ กลยทุธ์ทางการตลาด t-test 0.01 X  

2. อาย ุ กลยทุธ์ทางการตลาด F-test 0.01 X  

3. อาชีพ กลยทุธ์ทางการตลาด F-test 0.05  X 

4. ระดบัรายได ้ กลยทุธ์ทางการตลาด F-test 0.01 X  

5. ระดบัการศึกษา กลยทุธ์ทางการตลาด F-test 0.01 X  

6. สถานภาพทาง

สงัคม 

กลยทุธ์ทางการตลาด F-test 0.01 X  

7. ผลิตภณัฑ ์ การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม 

Chi-

Square 

0.01 X  

8. ราคา การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม 

Chi-

Square 

0.01 X  

9. ช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม 

Chi-

Square 

0.01 X  

10. การส่งเสริมทาง

การตลาด 

การซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม 

Chi-

Square 

0.01 X  
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ตารางท่ี 4.34 สรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั จึง

ยอมรับสมมติฐาน 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมไม่แตกต่าง

กนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับรายได้ต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม

แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพทางสังคมต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมแตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 

ผลิตภณัฑท่ี์ต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั 

จึงยอมรับสมมติฐาน 

ราคาท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั จึง

ยอมรับสมมติฐาน 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมแตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 

การส่งเสริมทางการตลาดท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมแตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 

 

4.6 การวเิคราะห์เชิงคุณภาพ 

 

นอกจากการท่ีผู ้วิจ ัยได้ทาํการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใช้

แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด เพื่อสาํรวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแล้ว ผูว้ิจ ัยยงัได้มีการทาํการวิจัยเชิงคุณภาพ

(Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคจาํนวน 3 คน เพื่อสํารวจถึงความคิดเห็น ทศันคติ 

และขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เพื่อนาํมาปรับใชใ้นงานวจิยัใหดี้ยิง่ข้ึน 

จากการสัมภาษณ์ถึงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม ผูว้ิจยัสามารถสรุปสาระสําคญัไดว้า่ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคทั้ง 3 คนมี
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ความคิดเห็นเหมือนกนั คือ ทั้งภาครัฐและภาคเอกชนควรช่วยกนัรณรงค์ ส่งเสริมให้มีการใชแ้ละ

สนบัสนุนผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหม โดยเฉพาะภาคเอกชนควรเขา้มามีบทบาท ผลกัดนัการใชผ้ลิตภณัฑ์

จากผา้ไหมใหม้ากข้ึน ผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมยงัมีราคาค่อนขา้งแพง หากผูป้ระกอบการสามารถปรับ

ราคาใหถู้กลงได ้ผูบ้ริโภคจะสามารถตดัสินซ้ือไดง่้ายข้ึน และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคทั้ง 3 คนมีความคิดเห็น

ต่างกนัคือ มุมมองแฟชัน่การสวมใส่ผา้ไหม ผูบ้ริโภคบางคนมองวา่การสวมใส่ผา้ไหมเป็นแฟชัน่

ของคนแก่ คนสูงวยั แต่ในขณะท่ีผูบ้ริโภคบางคนมองวา่ผา้ไหมไม่ใช่เร่ืองของแฟชัน่คนแก่เสมอไป 

วยัรุ่น คนทาํงานก็สามารถสวมใส่ได ้หากมีการออกแบบท่ีสวย เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคในแต่ละวยั 

ขอ้เสนอแนะท่ีผูป้ระกอบการควรนาํไปพฒันาใหดี้ข้ึนคือ ดา้นการผลิต  ผูป้ระกอบการควร

พฒันาใหผ้ลิตภณัฑมี์เน้ือผา้ท่ีบางเบา สวมใส่สบาย เก็บรักษาไม่ยาก เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวก

ในการใช้งานผลิตภณัฑ์มากข้ึน ผูป้ระกอบการควรมองหากลุ่มเป้าหมายเพิ่มข้ึน เช่น บริษทัต่างๆ 

โรงแรม ร้านสปา สายการบินต่างๆ เพื่อเสนอขายผลิตภณัฑ์ในการนาํผา้ไหมไปเป็นส่วนหน่ึงใน

การตดัเยบ็เคร่ืองแบบพนกังาน หรือนาํไปประดบัตกแต่งหอ้งต่างๆ เพื่อขยายกลุ่มเป้าหมายและเป็น

การเพิ่มยอดขายใหม้ากข้ึน 

1) บทสัมภาษณ์ คุณดารณี วรศิลป์ ตาํแหน่ง Manager บริษทั Mitsui & Co., 

(Thailand) Ltd วนัท่ีทาํการสัมภาษณ์ วนัศุกร์ท่ี 21 สิงหาคม พ.ศ. 2558 

ในปัจจุบนัแหล่งกระจายสินคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมมีค่อนขา้งนอ้ย ทาํให้

หาซ้ือสินค้าได้ยาก หากกลุ่มคนรุ่นใหม่มีความต้องการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม จาํเป็นต้อง

สอบถามขอ้มูลจากคนรุ่นเก่า เช่น ร้านไหนคุณภาพดี ราคาไม่แพง และร้านคา้ตั้งอยู่ท่ีไหน ฯลฯ 

เป็นตน้ เน่ืองจากมีแหล่งกระจายสินคา้นอ้ย ทาํใหผู้บ้ริโภคไม่สะดวกต่อการคน้หาสินคา้ 

ปัญหาจากสินคา้ปลอมและสินคา้ทดแทน เช่น ไหมญ่ีปุ่นท่ีเขา้มาตีตลาดเส้ือผา้ใน

ประเทศไทย อีกทั้งราคาก็ไม่แพงมากนกั ทาํให้ความตอ้งการในสินคา้ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมลดลง 

เน่ืองจากมีคู่แข่งทางการคา้เพิ่มข้ึนจากสินคา้ทดแทน 

ควรให้ทั้งภาครัฐและเอกชนมีการรณรงค์สนับสนุนให้มีการใช้ผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทยมากข้ึน โดยมีการสร้างกระแสนิยม ให้คนมีช่ือเสียงใชผ้ลิตภณัฑ์จากผา้ไหมเพื่อเป็นการ

ส่งเสริมสินคา้ไทย และกระตุน้ความตอ้งการในผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมของผูบ้ริโภค 

ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมยงัมีขอ้จาํกดัท่ีหากผูป้ระกอบการสามารถแก้ไขได้ จะช่วย

เสริมสร้างให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมมากข้ึน โดยขอ้จาํกดัดงักล่าว เช่น 

โอกาสในการสวมใส่มีน้อยคร้ัง การเก็บรักษาดูแลค่อนขา้งยาก กระบวนการผลิตใช้เวลานาน

โดยเฉพาะสินค้าท่ีมีคุณภาพจาํเป็นต้องใช้การทอด้วยมือ ซ่ึงต้องใช้เวลาในการทอพอสมควร 
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เมืองไทยอากาศร้อนทาํให้ผูบ้ริโภคไม่นิยมสวมใส่ หาช่างฝีมือท่ีดี มีความเช่ียวชาญในการตดัยาก 

เพราะช่างตดัผา้ในปัจจุบนัจะตดัตามรูปแบบท่ีมีอยูแ่ลว้ ฯลฯ เป็นตน้ 

2) บทสัมภาษณ์ คุณวงศป์กรณ์ ตอพิทกัษช์ล ตาํแหน่ง Sales บริษทั Mitsui & Co., 

(Thailand) Ltd. วนัท่ีทาํการสัมภาษณ์ วนัศุกร์ท่ี 21 สิงหาคม พ.ศ. 2558 

กลยุทธ์การตลาดของผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมจะแบ่งออกเป็น 2 ดา้น คือ ดา้น B to B 

ซ่ึงยงัไม่มีรูปแบบกลยุทธ์การตลาดท่ีชดัเจน จะเป็นในแง่ของขอ้ตกลงทางธุรกิจท่ีจะรับซ้ือสินคา้

ตามสัญญาท่ีตกลงกนัไว ้ซ่ึงจะเน้นในดา้นการต่อรองราคา เพื่อจะไดต้น้ทุนท่ีตํ่าในการผลิต และ

ดา้น B to C กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีนาํมาแข่งกนัขนัอยา่งเห็นไดช้ดั คือ รูปแบบความสวยงามของ

ผลิตภณัฑ ์ฝีมือการตดัเยบ็ของช่างตดัผา้ และความหลากหลายของแบบผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหม 

ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้าไหม กลยุทธ์ทางการตลาดทั้ ง 4 ด้านซ่ึง

ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการช่องทางจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด ด้านท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ์ โดยจะให้

ความสาํคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก 

การท่ีผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยเป็นสินค้าท่ีชาวต่างชาตินิยมซ้ือ เน่ืองจากเป็น

การตลาดทางด้านอารมณ์ ท่ีอยากจะซ้ือเก็บไวเ้ป็นท่ีระลึก เปรียบเหมือนกบัคนไทยท่ีไปเท่ียว

ประเทศญ่ีปุ่น ก็อยากจะซ้ือชุดกิโมโนเก็บไวเ้ป็นท่ีระลึกเช่นกนั 

การส่งเสริมให้ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมเป็นท่ีนิยมมากข้ึน ควรให้ดารามาช่วยส่งเสริม 

โดยการสวมใส่ใหเ้ป็นกระแสนิยม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีดีท่ีควรนาํมาใชใ้นการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม คือ การ

สร้างราวใหก้บัสินคา้ อีกทั้งยงัช่วยเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้อีกดว้ย ตวัอยา่งของสินคา้ท่ีสร้างเร่ืองราว

และประสบความสาํเร็จ คือ กาํไลหินสี สร้อยขอ้มือหินสี ช่วยให้สุขภาพดี เสริมดวงให้มีโชคลาภท่ี

ดี มีชีวติท่ีดีข้ึน 

จุดอ่อนของผลิตภัณฑ์จากผา้ไหมท่ีควรพฒันาให้ดีข้ึนคือ เน้ือผา้ท่ีหนา หยาบ 

กระดา้ง ผูป้ระกอบการควรพฒันาใหเ้น้ือผา้มีความอ่อนนุ่ม เบาบาง ใส่ง่าย ใส่แลว้สบายตวั ในดา้น

ราคาผา้ไหมยงัมีข้อจาํกัดในด้านราคา คือ ราคาค่อนข้างแพง ทาํให้ยากในการตัดสินซ้ือ หาก

ผูป้ระกอบการสามารถทาํให้ราคาตํ่าลงได ้โดยท่ีคนทัว่ไปสามารถซ้ือได ้จะทาํให้ผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมมียอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึน 

3) บทสัมภาษณ์ คุณอรพิณ กฤตยาภิพงศ์ ตาํแหน่ง Sales บริษทั Mitsui & Co., 

(Thailand) Ltd. วนัท่ีทาํการสัมภาษณ์ วนัศุกร์ท่ี 21 สิงหาคม พ.ศ. 2558 
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การส่งเสริมให้ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยมีความนิยมมากข้ึน ควรให้ทั้งภาครัฐและ

ภาคเอกชนช่วยกนัส่งเสริมสนบัสนุนอยา่งจริงจงั โดยเฉพาะภาคเอกชนควรเขา้มามีบทบาทให้มาก

ข้ึน ภาคเอกชนท่ีมีช่ือเสียงและมีความเก่ียวขอ้งในการนาํเสนอภาพลกัษณ์ความเป็นไทยเช่น สาย

การบินต่างๆ โดยเฉพาะสายการบินแห่งชาติ ซ่ึงเปรียบเสมือนประตูด่านแรกในการเขา้สู่ประเทศ

ไทย เป็นสัญลักษณ์ท่ีเด่นชัดของประเทศ เวลาชาวต่างชาติเดินทางเขา้มาในประเทศไทย หาก

เคร่ืองแบบของพนกังานตอ้นรับบนเคร่ืองบินมีผา้ไหมเป็นส่วนประกอบ ชาวต่างชาติก็จะเห็นวา่ผา้

ไหมเป็นสัญลกัษณ์แห่งความสวยงามของประเทศ รวมถึงโรงแรมใหญ่ๆท่ีมีช่ือเสียง หากมีการ

ส่งเสริมใหใ้ชผ้ลิตภณัฑ์จากผา้ไหมในโรงแรมมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นเคร่ืองแบบพนกังานในโรงแรม 

หรือเคร่ืองประดบัตกแต่งในโรงแรม หากไดรั้บความร่วมมือจากภาคเอกชนเหล่าน้ี ผลิตภณัฑ์จาก

ผา้ไหมตอ้งไดรั้บความนิยมมากข้ึนอยา่งแน่นอน ทั้งในสายตาของคนไทยและชาวต่างชาติ  

นอกจากผูบ้ริโภคทัว่ไปแลว้ ผูป้ระกอบการควรเลือกนาํเสนอผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ใหก้บักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นองคก์รใหญ่ๆ ท่ีมีแนวโนม้ท่ีจะใชป้ระโยชน์จากผา้ไหมได ้เช่น โรงแรม

ต่างๆ ร้านสปา บริษทัต่างๆ โดยอาจนาํไปตดัชุดพนกังานบางส่วน เช่น เส้ือกัก๊ ผา้พนัคอ หมวก 

หรือนาํไปประดบัหอ้งต่างๆ เช่น เฟอร์นิเจอร์ ผา้ม่าน วอลเปเปอร์ห้องพกั ฯลฯ เป็นตน้ เพื่อเป็นการ

ขยายกลุ่มลูกคา้ใหม้ากข้ึน 

 

4.7 สรุปองค์ความรู้ทีไ่ด้จากการวจิัย 

 

จากการศึกษาวจิยัเร่ือง การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม ผูว้จิยัไดรั้บองคค์วามรู้จากการวิจยัในคร้ังน้ีคือ ในธุรกิจสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหม ควรมีการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง ตามแนวโน้มของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี

เปล่ียนไป ผูป้ระกอบการควรเลือกสรรค์ กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับแต่ละผลิตภณัฑ ์

เพื่อท่ีจะเป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อโน้มน้าว ชักจูง 

ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจในสินคา้ เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ และนาํไปสู่การซ้ือสินคา้ซํ้ าๆ

ในคร้ังต่อไป จนเกิดความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ของผูป้ระกอบการนั้นๆ การศึกษากลยุทธ์ทาง

การตลาดอย่างต่อเน่ืองจะทาํให้ผูป้ระกอบการคน้พบวิธีการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ในรูปแบบใหม่ท่ี

ทนัสมยั และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งมากท่ีสุด ดงัสามารถสรุปเป็น

แผนภาพองคค์วามรู้ไดด้งัน้ี 
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ภาพที ่4.1  สรุปองคค์วามรู้ท่ีไดจ้ากการวจิยั 

 

จากภาพท่ี 4.1 ผูว้ิจยัสามารถสรุปองค์ความรู้ท่ีไดจ้ากการวิจยัคือ การพฒันากลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีเหมาะสมและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทั้ง 4 ดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและด้านการส่งเสริมทางการตลาด จาํเป็นตอ้ง

ศึกษาแนวโน้มของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในช่วงเวลานั้นๆ อย่างสมํ่าเสมอ และนํามาปรับใช้ให้

เหมาะสมกบัการออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างสมํ่าเสมอ 

ใช้วตัถุดิบท่ีเหมาะสมกับต้นทุน มีคุณภาพท่ีดี มีการคิดค้นผลิตภณัฑ์ในรูปแบบใหม่ ท่ีมีความ

สวยงาม มีประโยชน์ใชส้อยท่ีหลากหลายข้ึน มีความทนัสมยัมากข้ึน 

ดา้นราคา ผูป้ระกอบควรนาํเสนอทางเลือกให้ลูกคา้มากข้ึน โดยมีการตั้งราคาท่ีหลากหลาย 

ตั้งแต่ราคาถูกไปจนถึงราคาแพง เพื่อใหลู้กคา้มีทางเลือกท่ีเหมาะกบัความตอ้งการของตนเอง และมี
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ช่องทางการชาํระค่าสินคา้ท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่น ชาํระผา่นบตัรเครดิต การโอนเงินผา่นธนาคาร 

ฯลฯ เป็นตน้ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางการเลือกซ้ือสินคา้ให้มากข้ึน 

ตามแนวโนม้พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภค ซ่ึงในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ในการเลือกซ้ือ

สินคา้ผา่นช่องทางใหม่ๆ มากข้ึน เช่น เฟสบุค๊ อินสตาแกรม เวบ็ไซตร้์านคา้ ไลน์ ฯลฯ เป็นตน้ 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การส่งเสริมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจและสามารถ

เพิ่มคุณค่าใหก้บัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งมาก คือ การนาํเสนอสินคา้ในรูปแบบเร่ืองราว เป็นการถ่ายทอด

ประวติัความเป็นมาของสินคา้ อธิบายขั้นตอนตั้งแต่การไดม้าของวตัถุดิบตลอดจนถึงกระบวนการ

ผลิต ทาํให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์ได้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ใน

รูปแบบน้ีเหมาะสมอยา่งมากกบัผลิตภณัฑผ์า้ไหม ผูป้ระกอบการจึงควรนาํไปปรับใชเ้พื่อพฒันาการ

ออกแบบการส่งเสริมทางการตลาดใหดี้ยิง่ข้ึน 

 



 

บทที ่5 

 

สรุปผลการวจิยั อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง “การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหม” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมเพื่อศึกษาปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหมและเพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

5.1 สรุปผลการวจิยั 

5.2 สรุปผลการวเิคราะห์และขอ้คน้พบตามวตัถุประสงค ์

5.3 อภิปรายผล 

5.4 ขอ้เสนอแนะจากการวจิยั 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

 

5.1.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากผลการวเิคราะห์กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนเท่ากบั 10,000-20,000 บาทและมีสถานภาพโสด เม่ือทาํการ

เปรียบเทียบกลุ่มตวัอย่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบ ซ่ึงประกอบดว้ยเพศ อาย ุ

อาชีพ ระดบัการศึกษารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพทางสังคมกบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 46 ปีข้ึนไปประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชนระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และมี

สถานภาพสมรส ซ่ึงจากขอ้มูลดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 25-30 ปี 

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กลุ่มเป้าหมายน้ีจะมีแนวโนม้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ไทย 
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จากผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งในปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย มีปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย 1-2 ช้ินต่อคร้ัง 

ความบ่อยในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยของกลุ่มตวัอยา่งคือ 1-2 คร้ังต่อปี ราคาโดยเฉล่ียใน 

การซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยของกลุ่มตวัอยา่งอยูร่ะหวา่ง 1,000-5,000 บาท มีเหตุผลในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยคือ ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ประเภทของผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยท่ี

กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่ซ้ือคือ ผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยประเภทผา้ไหมและเส้ือผา้สําเร็จรูป เช่น 

เส้ือ กางเกง กระโปรง ฯลฯ เป็นตน้ ร้านคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทย คือ ร้านจิตรลดา ร้านคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดถึงและจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทยเป็นร้านแรก คือ ร้านจิตรลดา ความถ่ีท่ีผูบ้ริโภคเขา้ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ไทยคือ 1-2 คร้ังต่อปี ช่องทางท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ไทย คือ คาํแนะนาํจากคนรอบขา้ง 

 

5.1.2 ผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 

เม่ือไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ถึงความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมและดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหมตามสมมติฐานโดยการทดสอบทางสถิติใช้ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากร 2 

กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั ( Independent Sample T – test ) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One –Way ANOVA) และไควส์แคว ์( Chi Square ) ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐาน ไดผ้ลดงัน้ี 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศอายอุาชีพระดบัการศึกษาระดบัรายได้

และสถานภาพทางสังคมท่ีต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั โดยท่ีเพศต่างๆ มีความคิดต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ี

แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั โดยท่ีอายุต่างๆ มีความคิดต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ี

แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนัโดยท่ีอาชีพต่างๆ มีความคิดต่อการซ้ือสินตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมไม่

แตกต่างกนั 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดแ้ตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั โดยท่ีระดบัรายได้ต่างๆ มีความคิดต่อการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั โดยท่ีระดบัการศึกษาต่างๆ มีความคิดต่อการซ้ือสินตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพทางสังคมแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั โดยท่ีสถานภาพทางสังคมต่างๆ มีความคิดต่อการซ้ือ

สินตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ผลิตภัณฑ์ท่ีต่างกัน มีความสัมพนัธ์กับการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั พบวา่ดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงประกอบดว้ย 

1) คุณภาพท่ีดีของผลิตภัณฑ์ “มีความสัมพันธ์” ต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2) รูปแบบความสวยงามของผลิตภณัฑ์ “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

3) ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

4) ความสวยงามของตราสินค้า “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

5) ความสวยงามของบรรจุภณัฑ์ “มีความสัมพนัธ์” ต่อร้านคา้ท่ีจาํหน่าย

ผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

โดยรวมปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์“มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้   

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.2 ราคาท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนัพบวา่ ดา้นราคาซ่ึงประกอบดว้ย 

1) มีป้ายบอกราคาสินค้าชัดเจน “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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2) ราคาผลิตภณัฑถู์กกวา่ร้านคา้อ่ืน “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

3) ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

4) สามารถต่อรองราคาได้ง่ายกว่าร้านอ่ืน “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  

โดยรวมปัจจยัดา้นราคา “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหม ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้   

สมมติฐานข้อท่ี 2.3 ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีต่างกัน มีความสัมพนัธ์กับการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั พบวา่ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายซ่ึงประกอบดว้ย 

1) สถานท่ีจําหน่ายผลิตภัณฑ์มีความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ์ “มี

ความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2) จํานวนสาขาของร้านค้า  “มีความสัมพันธ์” ต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

3) มีความสะดวกในบริการการจดัส่ง “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  

โดยรวมปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.4 การส่งเสริมทางการตลาดท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมแตกต่างกนั พบวา่ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1) มีการลดราคาผลิตภัณฑ์ “มีความสัมพันธ์” ต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2) มีการแถมผลิตภณัฑ์ “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

3) สิทธิพิ เศษสําหรับลูกค้า “มีความสัมพันธ์” ต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

4) สะดวกชําระผ่านบตัรเครดิต “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

5) พนักงานขายมีการบริการท่ีดี “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
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โดยรวมปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้   

 

5.2 สรุปผลการวเิคราะห์และข้อค้นพบตามวตัถุประสงค์ 

 

จากการศึกษาเร่ือง “การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม” โดยมีวตัถุประสงคข์องการวจิยัดงัน้ี 

5.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหมพบว่า อาชีพมีความคิดต่อกลยุทธ์ทางการตลาดในสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ี “ไม่

แตกต่างกนั” ในทางตรงกนัขา้ม เพศ อายุ ระดบัรายได ้ระดบัการศึกษา และสถานภาพทางสังคมมี

ความคิดต่อกลยุทธ์ทางการตลาดในสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมท่ี “แตกต่างกนั” ปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์มีความสําคัญอย่างยิ่งในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด เพราะเป็น

ปัจจยัพื้นฐานของผูบ้ริโภค เช่น ระดบัรายไดมี้ความสัมพนัธ์ต่อกลยทุธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นอยา่ง

ชดัเจนจากผลการวจิยัท่ีไดท้าํการศึกษา ซ่ึงพบวา่ระดบัรายไดมี้ผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดในสินคา้

ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิต 

5.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัด้านกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม พบวา่ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด อนัประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

การจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหมอยู่

ในระดบัความคาดหวงั/ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในระดบัมาก และระดบัความพึงพอใจในระดบั

นอ้ย 

5.2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหม พบวา่ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค อนัประกอบดว้ย ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

ปริมาณในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และความบ่อยในการเข้าร้านค้าของผูบ้ริโภค ซ่ึงในด้าน

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย 1-2 

คร้ังต่อปีดา้นปริมาณในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทย 1-2 ช้ินต่อคร้ัง และดา้นความบ่อยในการเขา้ร้านคา้ของผูบ้ริโภค พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่เขา้ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 1-2 คร้ังต่อปี 
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5.3 อภิปรายผล 

 

การศึกษาเร่ือง “การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหม” มีประเด็นสาํคญัซ่ึงสามารถนาํมาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม 

ในดา้นระดบัความคาดหวงั/ความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัความคาดหวงั/ความตอ้งการใน

ระดบัมากและดา้นระดบัความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมร้านแรกท่ี

ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบัความความพึงพอใจในระดบัน้อยจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

เพื่อทดสอบสมมติฐานด้านกลยุทธ์ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดพบวา่ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึง

สอดคล้องกบันักวิจยั Kemp and Bui (2011: 429-437) ซ่ึงได้กล่าวถึงการพฒันากลยุทธ์ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ในส่วนของการสร้างตราสินคา้ท่ีแข็งแรง จะส่งผลให้ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือและมี

ความเส่ียงในการดาํเนินธุรกิจนอ้ยลง ทาํให้ลูกคา้มีความมัน่ใจต่อตราสินคา้ของธุรกิจมากข้ึน เม่ือ

ลูกคา้มีความเช่ือวา่ตราสินคา้น่าเช่ือถือ จะเกิดการซ้ือสินคา้ซํ้ าๆ เป็นการสร้างความผกูพนัทางใจจะ

ทาํให้ตราสินคา้เกิดการพฒันาต่อไปได ้และสุดทา้ยตราสินคา้ท่ีสามารถพฒันาไดจ้ะช่วยสร้างและ

จบัความปรารถนาท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้คน้พบภาพลกัษณ์ของตนเองและแนวความคิดของตนเอง 

ปัจจัยด้านราคาและการซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม มีความสัมพนัธ์กัน ซ่ึง

สอดคลอ้งกบันกัวจิยั Me´ndez, Oubin˜a and Rubio (2006: 402-411) ซ่ึงไดก้ล่าวถึงความมัน่คงของ

ราคาของตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต ตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตจะประสบความสําเร็จไดดี้กว่าใน

เร่ืองความมัน่คงของราคาสินคา้ หากมีการกาํหนดราคาท่ีชดัเจนตามประเภทหมวดหมู่ของสินคา้ 

จะทาํให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจในการบริหารงานท่ีดีและเช่ือมัน่ในตราสินคา้มากข้ึน ซ่ึงจากผลการวิจยั

พบวา่ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม จึงสอดคลอ้งกบั

นกัวจิยัดงักล่าว 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและการซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผู ้ผลิตผ้าไหม มี

ความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบันกัวิจยั Simmons, Thomas and Truong (2010: 1260-1285)  ได้

กล่าวถึงการเพิ่มขีดความสามารถในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยการท่ีธุรกิจสามารถจดัการตรา

อินเตอร์เน็ตเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัตราสินคา้ โดยอินเตอร์เน็ตและแอพพลิชัน่ต่างๆ เป็นเคร่ืองมือท่ี

ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคสามารถใช้ส่ือสารกัน เป็นการโอกาสในการสร้างคุณค่าตราสินค้า
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ใหก้บัผลิตภณัฑ ์โดยการสร้างประสบการณ์ ความไวว้างใจ และการคน้หาในลกัษณะต่างๆ ทาํให้มี

ความเขา้ใจในกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน ผูป้ระกอบการจึงควรคดัเลือกและการจดัสรรเคร่ืองมือทาง

อินเตอร์เน็ตท่ีเหมาะสม เพื่อช่วยอาํนวยความสะดวกในกิจกรรมต่างๆ ของธุรกิจได้ ซ่ึงจาก

ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม จึงสอดคลอ้งกบันกัวจิยัดงักล่าว 

ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมทางการตลาดและการซ้ือสินค้าตราผลิตภัณฑ์ผู ้ผลิตมี

ความสัมพนัธ์กัน ซ่ึงสอดคล้องกับนักวิจยั บุหงา ชัยสุวรรณ (2557: 412-428) ซ่ึงได้กล่าวถึง

กระบวนการส่ือสารเพื่อสร้างอตัลกัษณ์เชิงวฒันธรรมอย่างย ัง่ยืน โดยการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ

ต่างๆ (Publicity) ส่ือออนไลน์ (Online Media) ร่วมกบัใชก้ระแสการบอกต่อจากส่ือสังคม (Social 

Media) และส่ือในชุมชนพื้นท่ี ซ่ึงส่ือเหล่าน้ีได้สร้างเน้ือหาสารข้ึนมาเพื่อเชิญชวนให้ผูบ้ริโภคมี

ความสนใจ และนาํไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อไป ซ่ึงการส่งเสริมทางการตลาดดงัท่ีกล่าวมาน้ี เป็น

การส่ือสารทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ผา้ไหมเป็น

ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ มีคุณค่า และมีเร่ืองราวสะทอ้นความเป็นเอกลกัษณ์ความเป็นไทย 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการวิจยั โดยรวมกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ดา้น

ราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด “มีความสัมพนัธ์” ต่อการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหมซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

 

5.4 ข้อเสนอแนะจากการวจิัย 

 

5.4.1 ข้อเสนอแนะจากการวจัิยคร้ังนี ้

จากการศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้มีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นขอ้มูลให้กบัผูป้ระกอบการธุรกิจ 

สามารถนาํผลการวจิยัไปปรับใชใ้นการพฒันาดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตรา

ผลิตภัณฑ์ผูผ้ลิตผา้ไหม โดยนําข้อมูลและผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าวไปปรับใช้ เพื่อเป็น

แนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

จากผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และ

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จากขอ้มูลดงักล่าวผูป้ระกอบการจึงควรให้ความสนใจกบั

ประชากรกลุ่มน้ี โดยการออกแบบกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดโดยมุ่งท่ีกลุ่มเป้าหมายน้ีให้

มากข้ึน เพื่อกระตุน้ความสนใจในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 
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2) ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทย 

(1) ดา้นผลิตภณัฑ์ จากการศึกษาวิจยัพบวา่ เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้

ไหมไทยโดยส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภคอนัดับแรก คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ และรองลงมา คือ 

รูปแบบผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะให้ความสําคญักบัปัจจยัทั้ง 2 ดา้นน้ีเป็นหลกั ผูป้ระกอบการจึง

ควรให้ความสําคญัในการพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างสมํ่าเสมอ และออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความ

ทนัสมยัอยูต่ลอดเวลาตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป แต่ยงัคงไวซ่ึ้งความเป็นเอกลกัษณ์ความ

เป็นไทย เพราะเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงคุณค่าของผา้ไหมไทยได้เป็นอย่างดี และผูป้ระกอบการควร

ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลายเหมาะกบัทุกเพศทุกวยั เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

กลุ่มเป้าหมายท่ีหลากหลาย เน่ืองจากหากผูป้ระกอบการให้ความสําคญักบักลุ่มเป้าหมายเพียงกลุ่ม

เดียว จะทาํให้ผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายอ่ืนท่ีมีความสนใจท่ีจะซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะส่งผลใหสู้ญเสียโอกาสทางการตลาดได ้

(2) ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรตั้งราคาท่ีหลากหลาย ตั้งแต่ราคาถูกจนถึงราคา

แพง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหลากหลายกลุ่ม และจากผลการวจิยั ราคาท่ีผูบ้ริโภค

ยอมรับ และยนิดีจ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยต่อคร้ัง คือ ระหวา่ง 1,000-5,000 บาท 

(3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการควรเพื่อเพิ่มความสะดวกในการ

ค้นหาสินค้า เลือกซ้ือสินค้า และจดัส่งสินค้าให้กับผูบ้ริโภคมากข้ึนเน่ืองจากในปัจจุบนัมีการ

ช่องทางการจาํหน่ายสินค้าเพิ่มข้ึนและผูบ้ริโภคนิยมใช้บริการมากข้ึน เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) 

อินสตาแกรม (Instagram) ฯลฯ เป็นตน้ 

(4) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูป้ระกอบการควรมีทาํการส่งเสริมการขาย

อย่างต่อเน่ือง และพฒันาบุคลากรในด้านการบริการ เพื่อท่ีจะสามารถให้ขอ้มูลผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง

ถูกตอ้ง ชดัเจน และยงัเป็นการเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์อีกดว้ย เน่ืองจากผา้ไหมเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี

ราคาค่อนขา้งสูง กระบวนการผลิตมีความซับซ้อน และวตัถุดิบในการผลิตมีความสําคญัอยา่งมาก 

ซ่ึงก่อนท่ีผู ้บริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือ มักจะต้องสอบถามข้อมูล รายละเอียดเหล่าน้ีเพื่อ

ประกอบการตดัสินใจ ดงันั้นพนักงานขายจึงจาํเป็นตอ้งมีความรู้เหล่าน้ี เพื่อท่ีจะสามารถอธิบาย

ขอ้มูลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

และผูป้ระกอบการควรเพิ่มมูลค่าให้กบัผลิตภณัฑ์โดยการสร้างเร่ืองราว ท่ีมาของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงถือ

เป็นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีไดรั้บความสนใจอยา่งมากจากผูบ้ริโภค และเป็นการกระตุน้ความสนใจ

ของผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยไดเ้ป็นอยา่งดี 
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3) ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทย 

จากการสํารวจดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม

ไทย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย 1-2 คร้ังต่อ

ปี ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวเป็นปริมาณการซ้ือท่ีค่อนขา้งน้อย ผูป้ระกอบการจึงควรออกแบบการส่งเสริม

ทางการตลาดเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคเพื่อเพิ่มโอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ์ให้มากข้ึน เช่น มีการจัด

โปรโมชัน่เป็นช่วงฤดูกาล เทศกาล อยา่งนอ้ยปีละ 3 คร้ัง เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้

มากข้ึน 

 

5.4.2 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

1) การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นศึกษาจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 

400 คนโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั และใช้สัมภาษณ์จากผูบ้ริโภคจาํนวน 3 คน

เท่านั้น จึงไม่สามารถนาํผลการศึกษาท่ีไดน้ี้ไปสรุปถึงลกัษณะการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยของ

ผูบ้ริโภคทุกคนได้ และแบบสอบถามของผูว้ิจยัเป็นความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเท่านั้น ดงันั้นใน

การศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปผูว้ิจยัควรทาํการศึกษาในกลุ่มผูป้ระกอบการเพื่อให้ไดข้อ้มูลในแง่มุมของ

ผูป้ระกอบการท่ีดาํเนินธุรกิจจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยและสามารถนาํมาเป็นแนวทาง

ในการออกแบบ กาํหนดกลยุทธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 

2) การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการเก็บขอ้มูลจาก

แบบสอบถาม และการสัมภาษณ์พบวา่ทาํส่งเสริมทางการตลาดทางการตลาด โดยการนาํเสนอใน

รูปแบบเร่ืองราวจะทาํให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจในผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยมากข้ึน ดงันั้นในการ

วิจยัคร้ังต่อไปผูว้ิจยัควรศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดทางการตลาด 

โดยการนาํเสนอในรูปแบบเร่ืองราว เพื่อสนองความตอ้งการตอ้งผูบ้ริโภค และเป็นการพฒันาการ

ส่งเสริมทางการตลาดทางการตลาดในอีกรูปแบบหน่ึง เพื่อดึงดูดความสนใจให้ผูบ้ริโภคซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม



 

ชุดท่ี...... 

แบบสอบถาม 

 

เร่ืองการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

 

 

คาํช้ีแจง: 

แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการวิจยั โดยใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลและนาํไปวิเคราะห์ถึงกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม เพื่อประกอบการศึกษาวิจยัของนกัศึกษาหลกัสูตรปริญญาโท คณะพฒันาทรัพยากร

มนุษย ์สาขาเทคโนโลยีการบริหาร สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ ปีการศึกษา 2557 ผูว้ิจยัมี

ความประสงคใ์คร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณทุกท่านท่ี

กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงเป็นอย่างยิ่งข้อมูลในแบบสอบถามน้ีจะ

นาํไปใชป้ระโยชน์ในทางการศึกษาเท่านั้น ซ่ึงในแบบสอบถามน้ีจะประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์

ผูผ้ลิตผา้ไหม 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าตรา

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 
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ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่อง [  ] ท่ีกาํหนดใหต้ามความเป็นจริง 

1. เพศ   

  [  ] ชาย    [  ] หญิง 

2. อาย ุ   

  [  ] ตํ่ากวา่ 25 ปี   [  ] 26-30 ปี    [  ] 31-35 ปี 

 [  ] 36-40 ปี  [  ] 41-45 ปี    [  ] 46 ปีข้ึนไป 

3. อาชีพ   

  [  ] นกัเรียน/นกัศึกษา [  ] ขา้ราชการ  [  ] พนกังานเอกชน 

 [  ] พนกังานรัฐวสิาหกิจ [  ] ธุรกิจส่วนตวั  [  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……. 

4. ระดบัการศึกษา  

  [  ] ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา  [  ] มธัยมศึกษา/ปวช.  [  ] อนุปริญญา/ปวส. 

 [  ] ปริญญาตรี  [  ] ปริญญาโท   [  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……. 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

[  ] ตํ่ากวา่ 10,000 บาท  [  ] 10,001-20,000 บาท  [  ] 20,001-30,000 

บาท 

[  ] 30,001-40,000 บาท  [  ] 40,001-50,000 บาท   [  ] 50,001 บาทข้ึน

ไป 

6. สถานภาพ  

  [  ] โสด  [  ] สมรส [  ] หยา่ร้าง [  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……. 

 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิตผา้

ไหม 

คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่อง [  ] ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 

 

7. ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทยหรือไม่ 

[  ] เคยซ้ือ   [  ] ไม่เคยซ้ือ (ขา้มไปตอบขอ้ 13) 

8. ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยในปริมาณเท่าใด 

[  ] 1-2 ช้ินต่อคร้ัง [  ] 3-4 ช้ินต่อคร้ัง [  ] 5-6 ช้ินต่อคร้ัง [  ] 7 ช้ินข้ึนไป 
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9. โดยปกติท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยบ่อยเพียงใด 

[  ] นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี [  ] 1-2 คร้ังต่อปี [  ] 3-4 คร้ังต่อปี  [  ] มากกวา่ 5 คร้ังต่อปี 

10. ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยโดยเฉล่ียต่อคร้ังในราคาเท่าไร 

[  ] ตํ่ากวา่ 1,000 บาท  [  ] 1,001-5,000 บาท    [  ] 5,001-10,000 บาท 

[  ] 10,001-15,000 บาท  [  ] 15,001-20,000 บาท    [  ] 20,001 บาทข้ึนไป 

11. ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยดว้ยเหตุผลใดมากท่ีสุด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[  ] คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ [  ] สถานท่ีสะดวกในซ้ือผลิตภณัฑ์ [  ] ผลิตภณัฑร์าคาถูก 

[  ] รูปแบบผลิตภณัฑ์  [  ] ช่ือเสียงของร้านคา้  [  ] การบริการท่ีดีของร้านคา้ 

[  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……. 

12. ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดบา้งจากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหม 

 

ประเภทสินค้า การซ้ือสินค้า 

เคยซ้ือ ไม่เคยซ้ือ 

1. ผา้ไหมและเส้ือผา้สาํเร็จรูป เช่น เส้ือ กางเกง กระโปรง 

ฯลฯ เป็นตน้ 

  

2. เคร่ืองประดบั เช่น เนคไท ผา้คลุมไหล่ ผา้เช็ดหนา้ 

กระเป๋า ฯลฯ เป็นตน้ 

  

3. ของตกแต่งบา้น เช่น หมอนอิง ผา้ปูโตะ๊ ผา้ปูท่ีนอน 

ฯลฯ เป็นตน้ 

  

4. ของท่ีระลึก เช่น ตุก๊ตา พวงกุญแจ สมุดโน๊ต ฯลฯ 

เป็นตน้ 

  

 

13. ท่านรู้จกัร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยร้านใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[  ] ร้านจิมทอมป์สัน   [  ] ร้านนารายณ์ภณัฑ ์  [  ] ร้านโจล่ี ฟาร์ม  

[  ] ร้านชินวตัรไหมไทย   [  ] ร้านอโณชา ไหมไทย   [  ] ร้านฉตัรทอง ไหมไทย 

[  ] ร้านโคราชไทยซิลค ์  [  ] ร้านจิตรลดา   [  ] อ่ืนๆ (โปรด

ระบุ)………… 
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14. ร้านคา้ร้านใดท่ีท่านคิดถึงและจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยเป็นร้านแรก 

[  ] ร้านจิมทอมป์สัน   [  ] ร้านนารายณ์ภณัฑ ์  [  ] ร้านโจล่ี ฟาร์ม  

[  ] ร้านชินวตัรไหมไทย   [  ] ร้านอโณชา ไหมไทย   [  ] ร้านฉตัรทอง ไหมไทย 

[  ] ร้านโคราชไทยซิลค ์  [  ] ร้านจิตรลดา  [  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………… 

15. ท่านเขา้ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยบ่อยเพียงใด 

[  ] นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  [  ] 1-2 คร้ังต่อปี [  ] 3-4 คร้ังต่อปี [  ] มากกวา่ 5 คร้ังต่อปี 

16. ท่านรู้จกัร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยผา่นช่องทางใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[  ] โทรทศัน์    [  ] วทิย ุ   [  ] หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร  

[  ] เฟสบุค๊ (Facebook)   [  ] อินสตาแกรม (Instagram)  [  ] เวบ็ไซตข์องร้านคา้ 

[  ] คาํแนะนาํจากคนรอบขา้ง [  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……. 

 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑ์ผูผ้ลิต

ผา้ไหม 

คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย ✓ในช่องท่ีตรงกบัความความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดโดยท่านมี

ความคาดหวงั/ความตอ้งการใหร้้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมนาํเสนอส่ิงใดให้กบัท่านบา้ง

และมีความคาดหวงัมาก-น้อยเพียงใด ตอบลงในหัวขอ้ท่ี 1) และท่านรู้สึกพึงพอใจในร้านคา้ท่ี

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมมาก-น้อยเพียงใด ตอบลงในหวัขอ้ท่ี 2) ซ่ึงหวัขอ้ท่ี 2) น้ี สําหรับผูท่ี้

เคยใชบ้ริการหรือซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านผา้ไหมเท่านั้นโดยท่ี 5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 

= นอ้ย 1 = นอ้ยท่ีสุด 
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ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

1) ระดบัความคาดหวงั/ความตอ้งการ 2) ระดบัความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ี

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมร้านแรกท่ีท่านจะ

ตดัสินใจซ้ือ (สาํหรับผูท่ี้เคยใชบ้ริการหรือซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากร้านผา้ไหมเท่านั้น) 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน 

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 

17. คุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ ์           

18. รูปแบบความสวยงามของผลิตภณัฑ์           

19. ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย           

20. ความสวยงามของตราสินคา้           

21. สวยงามของบรรจุภณัฑ์           

ปัจจยัทางดา้นราคา 

22. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน           

23. ราคาผลิตภณัฑถู์กกวา่ร้านคา้อ่ืน           

24. ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
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ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

1) ระดบัความคาดหวงั/ความตอ้งการ 2) ระดบัความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ี

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมร้านแรกท่ีท่านจะ

ตดัสินใจซ้ือ (สาํหรับผูท่ี้เคยใชบ้ริการหรือซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากร้านผา้ไหมเท่านั้น) 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน 

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

ปัจจยัทางดา้นราคา 

25.สามารถต่อรองราคาไดง่้ายกวา่ร้านอ่ืน           

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

26. สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความสะดวกใน

การซ้ือผลิตภณัฑ์ 

          

27. จาํนวนสาขาของร้านคา้           

28. มีความสะดวกในบริการการจดัส่ง           

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

29. มีการลดราคาผลิตภณัฑ์           

30. มีการแถมผลิตภณัฑ์ 
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ปัจจยัดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

สินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

1) ระดบัความคาดหวงั/ความตอ้งการ 2) ระดบัความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากร้านคา้ท่ี

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมร้านแรกท่ีท่านจะ

ตดัสินใจซ้ือ (สาํหรับผูท่ี้เคยใชบ้ริการหรือซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากร้านผา้ไหมเท่านั้น) 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน 

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

31.  สิทธิพิเศษสาํหรับลูกคา้           

32. สะดวกชาํระผา่นบตัรเครดิต           

33. พนกังานขายมีการบริการท่ีดี           

ปัจจยัทางกายภาพ 

34.  ความมีช่ือเสียงของร้านคา้           

35.  ร้านคา้มีความสวยงาม สะอาด           

36. การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้านมีความดึงดูดใจ           

37. การจดัแสดงสินคา้ภายในร้านมีความ

สะดวกในการหยบิจบั 
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ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

 

1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

2. ดา้นราคา 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

ขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถามอยา่งดียิง่ 



 

 

ภาคผนวก ข 

แบบวดัดชันีความสอดคล้อง 



 

 

แบบวดัดัชนีความสอดคล้อง (Index of Consistency : IOC) เร่ือง การศึกษากลยุทธ์ทาง

การตลาดทีม่ผีลต่อการซ้ือสินค้าตราผลติภัณฑ์ผู้ผลติผ้าไหม 

 

ลาํดับ รายการพจิารณา ความคิดเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 

1 2 3 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1 เพศ 1 1 1 3 1 

2 อาย ุ 1 1 1 3 1 

3 อาชีพ  1 1 1 3 1 

4 ระดบัการศึกษา 1 1 1 3 1 

5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1 1 1 3 1 

6 สถานภาพ 1 1 1 3 1 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ตราผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตผา้ไหม 

7 ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ไหมไทย

หรือไม่ 

1 1 1 3 1 

8 ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยใน

ปริมาณเท่าใด 

1 1 1 3 1 

9 โดยปกติท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหม

ไทยบ่อยเพียงใด 

0 1 1 2 0.67 

10 ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยโดย

เฉล่ียต่อคร้ังในราคาเท่าไร 

0 1 1 2 0.67 

11 ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยดว้ย

เหตุผลใดมากท่ีสุด 

1 1 1 3 1 

12 ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดบา้งจากร้านคา้ท่ี

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ไหม 

1 1 0 2 0.67 

13 ท่านรู้จกัร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้

ไหมไทยร้านใดบา้ง 

1 1 1 3 1 
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ลาํดับ รายการพจิารณา ความคิดเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 

1 2 3 

14 ร้านคา้ร้านใดท่ีท่านคิดถึงและจะตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผา้ไหมไทยเป็นร้านแรก 

1 1 1 3 1 

15 ท่านเขา้ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้

ไหมไทยบ่อยเพียงใด 

0 1 1 2 0.67 

16 ท่านรู้จกัร้านคา้ท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากผา้

ไหมไทยผา่นช่องทางใดบา้ง 

1 1 1 3 1 

ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 

17 คุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ์ 1 1 1 3 1 

18 รูปแบบความสวยงามของผลิตภณัฑ์ 1 1 1 3 1 

19 ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 1 1 1 3 1 

20 ความสวยงามของตราสินคา้ 1 1 1 3 1 

21 สวยงามของบรรจุภณัฑ์ 1 1 1 3 1 

ปัจจยัทางดา้นราคา 

22 มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 1 1 1 3 1 

23 ราคาผลิตภณัฑถู์กกวา่ร้านคา้อ่ืน 1 1 1 3 1 

24 ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 1 1 1 3 1 

25 สามารถต่อรองราคาไดง่้ายกวา่ร้านอ่ืน 1 1 1 3 1 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

26 สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความสะดวก

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ 

1 1 1 3 1 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      

27 จาํนวนสาขาของร้านคา้ 1 1 1 3 1 

28 มีความสะดวกในบริการการจดัส่ง 1 1 1 3 1 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      

29 มีการลดราคาผลิตภณัฑ์ 1 1 1 3 1 

30 มีการแถมผลิตภณัฑ์ 1 1 1 3 1 
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ลาํดับ รายการพจิารณา ความคิดเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 

1 2 3 

31 สิทธิพิเศษสาํหรับลูกคา้ 1 1 1 3 1 

32 สะดวกชาํระผา่นบตัรเครดิต 1 1 1 3 1 

33 พนกังานขายมีการบริการท่ีดี 1 1 1 3 1 

ปัจจยัทางกายภาพ 

34 ความมีช่ือเสียงของร้านคา้ 1 1 1 3 1 

35 ร้านคา้มีความสวยงาม สะอาด 1 1 1 3 1 

36 การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้านมีความดึงดูด

ใจ 

1 1 1 3 1 

37 การจดัแสดงสินคา้ภายในร้านมีความ

สะดวกในการหยบิจบั 

1 1 1 3 1 

 

 

ลงช่ือ………..ดร. ธิติวุฒิ…หมัน่มี…………  

       ผูป้ระเมิน 

 

ลงช่ือ…..รศ. นงลกัษณ์…วฒันสิงหะ……… 

       ผูป้ระเมิน 

 

ลงช่ือ…….…รศ. สมนึก…แตงเจริญ……… 

                 ผูป้ระเมิน 



 

ประวตัผิู้เขยีน 

 

ช่ือ ช่ือสกุล นางสาวนนัทิดา แกว้ทอง 

 

ประวตัิการศึกษา  การตลาดระหวา่งประเทศ 

 มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลกรุงเทพ 

 ปีท่ีสาํเร็จการศึกษา พ.ศ. 2553 

 

ประสบการณ์ทาํงาน  พ.ศ. 2557 – ปัจจุบนั 

 ฝ่าย Performance Chemicals 

 บริษทั มิตซุยแอนดค์มัปนี (ไทยแลนด)์ จาํกดั 
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