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บทคัดยอ 
 
        การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมา
รอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี จํานวน 700 คน ไดมาจาก
การเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใชเปนแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพื้นฐาน 
        ผลการศึกษาพบวา 
        ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว 
อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี  เพศหญิงจะมีความพึงพอใจมากกวาเพศชาย  อายุสวนใหญอยูใน 
ชวง 31 – 40 ป มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี  สวนใหญประกอบอาชีพรับราชการ   และรายไดตอ 
เดือน ต่ํากวา    7,500 บาท  สาเหตุที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีใชเปนของที่ระลึกใน 
โอกาสตางๆ หลักเกณฑในการซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีดูที่คุณภาพของงาน ราคาที่ผูบริโภค 
พอใจสวนใหญอยูระหวาง 100 – 120 บาท สถานที่ที่ผูบริโภคเห็นวาควรวางจําหนายผลิตภัณฑจาก 
ผาขาวมารอยสี ใหวางจําหนายที่รานคาตามแหลงทองเที่ยว  การสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑจาก 
ผาขาวมารอยสีใหใชการประชาสัมพันธ สาเหตุที่ผูบริโภคเดินทางเขามาที่เทศบาลตําบลหนองขาว 
ไดแกการซื้อของที่ระลึก การรับรูขอมูลผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีทราบมาจากคําบอกเลา สวน 
รานคาที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี สวนใหญเปนรานผาขาวรอยสี  และผลิตภัณฑ 
จากผาขาวมารอยสีที่ผูบริโภคซื้อสวนใหญคือผาขาวมาและจากความคิดเห็นของผูบริโภคตอ 
ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีมีความเห็นวาเปนผลิตภัณฑที่ราคาไมแพง สามารถนําไปใชไดจริง มี 
สีสันสะดุดตา และเปนผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว  

 
คําสําคัญ:   ความพึงพอใจ  ผูบริโภค  ผลิตภัณฑผาขาวมารอยสี 
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ABSTRACT 
 
 The objective of this research is to study  customers satisfaction to one-hundred 
color loincloth made in Nongkhao subdistrict, Thamuag, Kanchanaburi. The data 
collected from  700 customers by questionnairs were analyzed by describing statistics. 
 The result is shown below   
 The satisfaction of customers to one-hundred colors loincloth were differ 
between female and male customers had more satisfaction in the product than  male 
customers. Ages of customers were between 31-40 years old and their education were 
lower than bachelors degree. The reason for buying products was for souvenir. Quality 
and price of products determined the decision for buying. The satisfaction price is 
between 120-140 baths per piece. The place for selling should be in tourism places to 
promote products. Cause for making customers buy products was buying souvenir. 
Customer got all information of products from mouth to mouth. Most of products that 
customers bought from shops are one-hundred color loincloth. 
 
Keyword: Satisfaction  Customer  One- hundred color loincloth      
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กิตติกรรมประกาศ 

 การศึกษาคนควาอิสระ เรื่องนี้สําเร็จลุลวงไปดวยความชวยเหลืออยางดียิ่งจากรอง

ศาสตราจารยสมทรง  สีตะลายัน อาจารยที่ปรึกษาผูชวยศาสตราจารยพัชรีพรรณ  ตรีศักดิ์ศรีและ

อาจารยนิอร  ดาวเจริญพรอาจารยที่ปรึกษารวม ที่กรุณาใหคําปรึกษา  แนะนํา เสนอแนะ และตรวจ

แกไขขอบกพรองดวยความเอาใจใสตลอดมาตั้งแตตนจนเสร็จเรียบรอย  ผูศึกษาขอกราบ

ขอบพระคุณไวเปนอยางสูง และขอกราบขอบพระคุณคณาจารยภาควิชาเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร

ทุกทานที่ใหความชวยเหลือดวยดี 

 ขอกราบขอบพระคุณ อาจารยเอมอร   สวางอารมย อาจารยวีระ  สําเนียงแจม  อาจารยสิริมา  

เจริญศรีและอาจารยสุนิตยา  สุขีลักษณ วิทยาลัยอาชีวศึกษากาญจนบุรีที่ไดกรุณาเปนผูเชี่ยวชาญ

พิจารณาความถูกตองและความเที่ยงตรงในเนื้อหาของแบบสอบถาม 

 ขอขอบพระคุณนักทองเที่ยวทุกทานที่ใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม จนทํา

ใหเปนการศึกษาคนควาอิสระที่สมบูรณแบบ ประโยชนทั้งมวลอันพึงเกิดจากการศึกษาคนควา

อิสระฉบับนี้ ผูศึกษาขอนอมกราบเปนกตเวทิตาคุณแด บิดา มารดา ตลอดจนครู อาจารย ผูให

ความรูดวยความเคารพ 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
       ผาขาวมารอยสีเปนผลิตภัณฑหัตถกรรมที่บงบอกถึงความรุงเรืองของวัฒนธรรมประจําชาติ
และความคิดสรางสรรคในการทําเครื่องนุงหมและผลิตภัณฑในชีวิตประจําวันของคนไทย  คนไทย
รูจักการทอผามาตั้งแตสมัยกอนประวัติศาสตร  จากอดีตจนถึงปจจุบันคนไทยไดพัฒนาการเกี่ยวกับ
ผาทั้งรูปแบบ  เทคนิค  การยอมสีและการใหลวดลาย เพื่อใหไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพตรงกับ
ตองการของผูใช  นับวาผามีบทบาทสําคัญยิ่ง  นับตั้งแตการใชสอยเปนเครื่องนุงหมโดยตรง  
ตลอดจนการใชผาเขาไปเกี่ยวของกับขนบธรรมเนียมประเพณี  ความเชื่อ  วัฒนธรรม  ศาสนาและ
สังคม  ปจจุบันผาไทยมีความสําคัญในทางการคาและเศรษฐกิจของประเทศโดยตรง  ไดมีการ
สงเสริมใหใชผลิตภัณฑผาไทยจึงไดรับสนใจจากบุคคลทั่วไปทั้งชาวไทยและชาวตางชาติ  (กรม
สงเสริมอุตสาหกรรม 2547)  ผาเปนปจจัยสําคัญขั้นพื้นฐานของการดําเนินชีวิตมนุษยเพราะผาเปน
หนึ่งในปจจัยส่ีนอกเหนือจากอาหารที่อยูอาศัยและยารักษาโรค  มานิตย  (2541)  การทอผาเปนงาน
หัตถกรรมที่ตองใชความพยายามสูง  เพราะเปนงานที่มีความละเอียดออนสรางตามแรงบันดาลใจ
ที่มาจากสิ่งแวดลอมทางธรรมชาติถายทอดลงบนผืนผาและเปนผลผลิตทางวัฒนธรรมที่สะทอนให
เห็นวิถีชีวิตของกลุมชนชาวไทย  จนกลายเปนเอกลักษณ  ที่สะทอนใหเห็นขนบธรรมเนียม
ประเพณีความเชื่อแตละชุมชน บุญเสริม  (2545)  ทําใหมองเห็นลักษณะเดนของแตละชนชาติที่มี
อยูในประเทศไทย 
        หมูบานหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  เปนหมูบานที่ยังดํารงไวซ่ึงทาง 
วัฒนธรรมดั้งเดิมที่สืบสานตอกันมาในอดีตกาล  ที่การทองเที่ยวแหงประเทศไทยและจังหวัด
กาญจนบุรีไดใหการสนับสนุนการจัดกิจกรรม  ดานการพัฒนาสงเสริมศิลปวัฒนธรรม  อาชีพ
ดั้งเดิมของชาวบานหนองขาว  คือหัตถกรรมพื้นบาน  เชน  การทอผาซึ่งมีการทอใชกันภายใน
ครอบครัวมาตั้งแตสมัยคุณพอคุณแม  เรียกวา  ผาตาจักร  การทอผาแบบนี้จะมีความยุงยากในการ
ยกลายจึงไดมีการพัฒนามาเปนการทอผาลายหมากรุก  โดยเฉพาะผาขาวมาและตอมาไดใชไหมที่
เปนสีตาง ๆ มาใชในการทอเพิ่มมากขึ้นจึงกลายเปนผาขาวมารอยสี (จากการสัมภาษณคุณยา             
หมาหลีก)  ซ่ึงเปนตัวผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณเฉพาะตัวเปนที่รูจักของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและ
ชาวตางประเทศที่มาทองเที่ยวในหมูบานหนองขาว  จากการสํารวจขอมูลกลุมประชาชนในเทศบาล
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ตําบลหนองขาว  ของงานความรวมมือและบริการชุมชนวิทยาลัยอาชีวศึกษากาญจนบุรี  พบวา
ประชาชนมีความตองการเรียนรูในเรื่องเกี่ยวกับการผลิตสินคาจากผาขาวมารอยสี  จากการสํารวจ
ดังกลาวทําใหวิทยาลัยอาชีวศึกษากาญจนบุรี  ไดจัดทําโครงการสรางผูประกอบการใหมการพัฒนา
ผลิตภัณฑและบริการเพื่อเพิ่มมูลคาสินคา  ทําการฝกอบรมใหกับประชาชนเทศบาลตําบลหนองขาว
ในเดือนกุมภาพันธ  2551   โดยไดรูปแบบของผลิตภัณฑหลายแบบและหลายชนิดโดยนํามาวาง
จําหนายในรานคาตางๆ  ในเทศบาลตําบลหนองขาวเพื่อจําหนายแกผูบริโภคที่เขามาทองเที่ยวและ
ซอผลิตภัณฑที่ทําจากผาขาวมารอยสีในเทศบาลตําบลหนองขาว 
        จากการศึกษาขอมูลดังกลาว  ผูวิจัยมีความเห็นวาการดํารงชีวิตของคนไทยตองอาศัยปจจัยส่ีใน
การดํารงชีวิต การทําใหคนในชุมชนมีการกินดีอยูดี มีรายได มีอาชีพที่มั่นคง ตองไดรับการ
สนับสนุนจากภาครัฐ โดยอาศัยความรูจากภูมิปญญาชาวบาน และยึดหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง
ในการสรางาน สรางอาชีพ วิทยาลัยอาชีวศึกษากาญจนบุรีเปนหนวยงานหนึ่งที่มีสวนรวมในการ
สนับสนุนการสรางงาน สรางอาชีพในชุมชน โดยมีการจัดฝกอบรมอาชีพระยะสั้นการพัฒนา
ผลิตภัณฑ การเพิ่มมูลคาสินคา และการตอยอดสินคาจากภูมิปญญาชาวบาน ทําใหชาวบานในเขต
เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรีไดทําผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีออกมา
วางจําหนายมากขึ้น เมื่อมีผลิตภัณฑที่ผลิตออกมามากขึ้นจะเปนที่ตองการของผูบริโภค และ
เหมาะสมที่จะผลิตออกมาจําหนายหรือไม อยางไร ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาความพึงพอใจ
ของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวรอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัด
กาญจนบุรี ผลจากขอมูลการศึกษานําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑจากผาขาวรอยสี
และทําโครงการอื่นๆตอไป 
 
1.2  วัตถุประสงคของการศึกษา 
        ศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวผารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนอง
ขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี 
 
1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
        ประชากร 
    ประชากรที่ในการศึกษา คือ ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเทศบาลตําบล
หนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี จํานวน 700 คน ไดมาจากการเลือกแบบเจาะจง 
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(Poposive  Sampling)  โดยเก็บขอมูลจํานวน 100  คนตอวันในระยะเวลา  1  สัปดาห  ตั้งแตวันที่   
16 – 22  กุมภาพันธ  2552 
       
  1.4  นิยามศัพท 
      1.4.1  ความพึงพอใจ หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดหรืออารมณในทางบวกของบุคคลที่มีตอ           
ส่ิงเรา  ส่ิงกระตุนไมสามารถอธิบายในเชิงเหตุผล  ซ่ึงเกิดขึ้นก็ตอเมื่อส่ิงนั้นสามารถตอบสนองตอ
ความตองการของบุคคลนั้นได  แตความพึงพอใจของแตละบุคคลยอมมีความแตกตางกัน  ขึ้นอยู
กับคานิยมและประสบการณที่เคยไดรับ 
         1.4.2  ผูบริโภค หมายถึง  ผูที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  
อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี 
         1.4.3   ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี หมายถึง ผลิตภัณฑที่ไดจากการนําผาขาวมารอยสีที่เปน
ผาทอพื้นเมืองที่มีลวดลายเอกลักษณดั้งเดิมและสีสันสะดุดตามาออกแบบหรือเปนสวนประกอบ
ตกแตงผลิตภัณฑ  ไดแก ผาขาวมา ผาพันคอ หมอนอิง กระเปา กลองใสกระดาษทิชชู เสื้อสําเร็จรูป 
ที่แขวนผาเช็ดมือ เปนตน 
 
1.5   ตัวแปรที่ศึกษา 
        1.5.1  ตัวแปรอิสระ ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได 
        1.5.2  ตัวแปรตาม  ไดแก ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขต
เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี 
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1.6  กรอบแนวความคิด 
 
           ตัวแปรอิสระ                       ตัวแปรตาม 
 
 

ความพึงพอใจของ
ผูบริโภคตอผลิตภัณฑจาก
ผาขาวมารอยสีในเขต
เทศบาลตําบลหนองขาว 
อําเภอทามวง จังหวดั
กาญจนบุรี  
 

ขอมูลพื้นฐาน 
-เพศ 
-อาย ุ
-ระดับการศึกษา 
-อาชีพ 
-รายได 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
       1.7.1  เพื่อเปนขอมูลในการพัฒนาผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว    
อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี 
     1.7.2  เพื่อนําขอมูลไปปรับกลยุทธในการสงเสริมสินคา OTOP จากผลิตภัณฑจากผาขาวผา
รอยสีของผูบริโภคในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี 
        1.7.3  เพื่อเปนการสนับสนุนงานวิจัยของหนวยงานที่เกี่ยวของ เชน เทศบาลตําบลหนองขาว 
สํานักงานสงเสริมอุตสาหกรรมจังหวัดกาญจนบุรี สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดกาญจนบุรีเปนตน 
        1.7.4  เพื่อเปนขอมูลในการประชาสัมพันธผลิตภัณฑขากผาขาวรอยสีในเขตเทศบาลตําบล
หนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี 
 



 
บทที่  2 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
        การศึกษาวิจัยเร่ืองเรื่อง  ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขต
เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาและนําเสนอตามหัวขอดังตอไปนี้ 
        2.1  ทฤษฎีความพึงพอใจ 
        2.2   กลยุทธทางการตลาด 
        2.3   ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยส ี
        2.4   งานวิจัยท่ีเกีย่วของ 
 
2.1  ทฤษฏีความพึงพอใจ 
       2.1.1  ความหมายของความพึงพอใจ 
                    พจน  (2530)  กลาววา  ความพึงพอใจ  หมายถึง  ความรูสึกหรือทัศนคติของบุคคลที่มี
ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือปจจัยตาง ๆ  ที่เกี่ยวของ  ความรูสึกพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความตองการของ
บุคคลไดรับการตอบสนองหรือบรรลุจุดมุงหมายในระดับหนึ่ง  ความรูสึกดังกลาวจะลดลงหรือไม
เกิดหากความตองการหรือจุดมุงหมายนั้นไมไดรับการตอบสนอง 
     สุวิไล (2532)  กลาววา  ความพึงพอใจ  หมายถึง  ความรูสึกหรือทัศนคติของบุคคลที่มี
ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือปจจัยตาง  ๆ  ที่เกี่ยวของ   ความรูสึกพอใจจะเกิดขึ้นไดตอเมื่อความตองการ
ของบุคคลไดรับการตอบสนอง  หรือบรรลุเปาหมายในระดับหนึ่ง  ความรูสึกดังกลาวจะลดลง
หรือไมเกิดขึ้น  หากความตองการหรือจุดมุงหมายนั้นไมไดรับการตอบสนอง 
                    หลุย  (2533)  กลาววา  ความพึงพอใจ หมายถึง  ความตองการ  (need)  ไดบรรลุ
เปาหมายพฤติกรรมที่แสดงออกมาก็จะมีความสุข  สังเกตไดจากสายตา  คําพูด  และการแสดงออก
รูสึกดานบวกของผูรับบริการตอประสบการณที่ เขาไดรับจากสถานบริการแหงนั้น  เปนการ
ตอบสนองความตองการของมนุษย  ซ่ึงสามารถลดความเครียดดานรางกายและจิตใจลงได 
     ฉัตรชัย  (2535)  ไดศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจสรุปไดวาความพึงพอใจเปน
ความรูสองแบบของมนุษย  คือ  ความรูสึกทางบวกเปนความรูสึกที่เมื่อเกิดขึ้นแลวจะทําใหเกิด
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ความสุข ความสุขแบบนี้เปนความรูสึกที่แตกตางจากความรูสึกทางบวกตาง ๆ  กลาวคือ  เปน
ความรูสึกที่มีระเบียบยอนกลับ  ความสุขความสามารถทําใหเกิดความสุขหรือความรูสึกทางบวก
เพิ่มขึ้นไดอีก  ดังนั้น จะเห็นไดวาความสุขเปนความรูสึกที่สลับซับซอนและความสุขนี้จะมี  ผลตอ
บุคคลมากกวาความรูสึกทางบวกอื่น ๆ ความรูสึกทางลบ  ความรูสึกทางบวกและความสุขมี
ความสัมพันธกันอยางสลับซับซอน  และระบบความสัมพันธของความรูสึกทั้งสามนี้  เรียกวา 
ระบบความพึงพอใจโดยความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อระบบความพึงพอใจมีความรูสึกทางบวก
มากกวาทางลบ ส่ิงที่ทําใหเกิดความรูสึกพึงพอใจของมนุษยมักจะไดแกทรัพยากร (resources)  หรือ
ส่ิงเรา  (stimuli)  การวิเคราะหระบบความพึงพอใจ  คือ  การศึกษาทรัพยากรหรือส่ิงเราแบบใด  
เปนส่ิงที่ตองการที่จะทําใหเกิดความพึงพอใจและความสุขแกมนุษย  ความพึงพอใจจะเกิดไดมาก
ที่สุดเมื่อมีทรัพยากรทุกอยางที่เปนที่ตองการครบถวน 
     ประชัย  (2537)  ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของประชาชนในกรุงเทพมหานครตอ
กระบวนการยุติธรรมการวิจัย  สํารวจปจจัยและผลกระทบระดับยูนิเวอทและระดับมัลติเวริเวท  ได
ใหความหมายพึงพอใจของประชาชนกับกระบวนการยุติธรรมวาเปนทัศนคติทั้งเรื่องปฏิบัติงาน
และเชิงนิเสธของประชาชนที่มีตอกระบวนการยุติธรรม 
       วรรณวดี  (2544)  ใหความหมายของความพึงพอใจวาเปนความรูสึกดานบวกของ
ผูรับบริการตอประสบการณที่เขาไดรับจากสถานบริการแหงนั้น  เปนการตอบสนองความตองการ
ของมนุษย  ซ่ึงสามารถลดความเครียดดานรางกายและจิตใจลงได 
    จากแนวคิดที่กลาวมาขางตนสรุปไดวา  ความพึงพอใจ  หมายถึง  ความรูสึก  หรือ
ทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่เปนไปในทางที่ดีและไมดี  หรือในดานบวกและในดานลบ  
หรือไมมีปฏิกิริยา  คือ  เฉยๆ ก็ได  หรืออาจจะมีในทุกๆ ดาน  โดยอาจจะมีมากนอยตางกัน  ซ่ึงจะ
เกิดขึ้นก็ตอเมื่อส่ิงนั้นสามารถตอบสนองความตองการแกบุคคลนั้น  ถาตอบสนองไดก็เปนใน             
แงบวก  แตถาตอบสนองไมไดก็เปนในแงลบ  ความพึงพอใจอาจเปลี่ยนแปลงได  เมื่อเวลาหรือ
สถานการณแวดลอมอ่ืนๆ  เปล่ียนแปลงไป  แตทั้งนี้ความพึงพอใจของแตละบุคคลยอมมีความ
แตกตางกันขึ้นอยูกับคานิยมและประสบการณที่ไดรับมากนอยเพียงใด 
 
        2.1.2   ลักษณะของความพึงพอใจ 
      ความพึงพอใจในการบริการมีความสําคัญตอการดําเนินงานบริการใหมีความเปนไป
อยางมีประสิทธิภาพ  ซ่ึงลักษณะทั่วไปมีดังนี้  (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2539)   
      1.  ความพึงพอใจเปนการแสดงออกทางอารมณและความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอ         
ส่ิงหนึ่งส่ิงใด  บุคคลจําเปนตองปฏิสัมพันธกับสภาพแวดลอมรอบตัว  การตอบสนองความตองการ
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สวนบุคคลดวยการโตตอบกับบุคคลอื่น  และสิ่งตางๆ  ในชีวิตประจําวันทําใหแตละคนมี
ประสบการณ  การรับรู  เรียนรูส่ิงที่จะไดรับตอบแทนแตกตางกันไป  ในสถานการณการบริการก็
เชนเดียวกัน  บุคคลรับรูหลายสิ่งหลายอยางเกี่ยวกับการบริการไมวาจะเปนประเภทของการบริการ
หรือคุณภาพของบริการ  ซ่ึงประสบการณที่ไดรับจากการสัมผัสบริการตางๆ  หากเปนไปตามความ
ตองการของผูรับบริการ โดยสามารถทําใหผูรับบริการไดรับส่ิงที่คาดหวังก็ยอมกอใหเกิดความรูสึก
ที่ดีและพึงพอใจ 
       2.  ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกตาง  ระหวางสิ่งที่คาดหวังกับสิ่งที่
ไดรับจริงในสถานการณ ในสถานการณบริการกอนที่ประชาชนจะมาใชบริการใดก็ตามมักจะมี
มาตรฐานของการบริการนั้นไวในใจอยูกอนแลว  ซ่ึงมีแหลงอางอิงมาจากคุณคาหรือเจตคติที่ยึดถือ
ตอการบริการ ประสบการณดั้งเดิมที่เคยใชบริการ  การบอกเลาของผูอ่ืน  การรับทราบขอมูล        
การรับประกันบริการจากการโฆษณา การใหคํามั่นสัญญาของผูใหบริการเหลานี้  เปนปจจัยพื้นฐาน
ที่ผูรับบริการใชเปรียบเทียบกับบริการที่ไดรับในวงจรของการใหบริการตลอดชวงเวลาของความ
จริง  ส่ิงที่ผูบริการไดรับรูเกี่ยวกับการบริการกอนที่จะไดรับบริการ  หรือคาดหวังในสิ่งที่คิดวาควร
จะไดรับนี้  มีอิทธิพลตอชวงเวลาของการเผชิญความจริงหรือการพบปะระหวางผูใหบริการและ
ผูรับบริการเปนอยางมาก  เพราะผูรับบริการจะประเมินเปรียบเทียบสิ่งที่ไดรับจริงในกระบวนการ
บริการที่เกิดขึ้น กับสิ่งที่คาดหวังเอาไว  หากสิ่งที่ไดรับเปนตามความคาดหวังถือเปนการยืนยันที่
ถูกตองกับความคาดหวังที่มีผูรับบริการยอมเกิดความพึงพอใจตอการบริการดังกลาว  แตถาไม
เปนไปตามที่คาดหวัง  อาจจะสูงหรือต่ํา นับเปนการยืนยันที่คาดเคลื่อนความคาดหวังดังกลาว  ทั้งนี้
ชวงความแตกตางที่เกิดขึ้นจะชี้ใหเห็นระดับความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจมากนอยได  ถาขอ
ยืนยันเบี่ยงเบนไปในทางลบแสดงถึงความไมพึงพอใจ   
 
       2.1.3  ขอบขายของความพึงพอใจ 
     โดยทั่วไปการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจมักนิยมศึกษากันในสองมิติ  คือ  ความพึง
พอใจของผูปฏิบัติงาน (job satisfaction) และมิติของความพึงพอใจในการรับบริการ (service  
satisfaction)    ซ่ึงสามารถขยายความไดดังนี้ 
     การศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจในงาน (job satisfaction)  ซ่ึงเนนการประเมินคาโดย  
บุคลากร  ผูปฏิบัติงาน  ตอสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของการทํางาน  ซ่ึงประกอบดวย
ปจจัยตางๆ  ที่มีอิทธิพลทําใหความพึงพอใจในงานแตกตางกันไป  เชน  ลักษณะงานที่ทํา  
ความกาวหนา  การบังคับบัญชา เพื่อนรวมงาน  สวัสดิการและผลประโยชนเกื้อกูล (นันทพร, 2541)  
โดย  ลูกคาหรือผูใชบริการตอการจัดบริการเรื่องใดเรื่องหนึ่ง  หรือชุดของบริการที่กําหนดขึ้น      
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ซ่ึงเปาหมายของการศึกษาทั้งสองมิตินี้เปนไปเพื่อคนหาขอเท็จจริงในระดับความพึงพอใจและ
คนหาเหตุแหงความพึงพอใจนั้น  เปนกลุมเปาหมายที่แตกตางกันและสิ่งเราที่แตกตางกันดวยซ่ึงจะ
เห็นวา  แนวความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจที่เกี่ยวของสัมพันธกับทัศนคติอยางแยกกันไมออก     
จึงมีผูศึกษาในองคประกอบดานตาง ๆ ดังนี้ 
                    1.  องคประกอบดานความรูสึก  (affective  component)  เปนลักษณะของความรูสึก
หรืออารมณของบุคคล  องคประกอบทางความรูสึกนี้มี 2  ลักษณะ  คือ  ความรูสึกทางบวก  ไดแก  
ชอบพอใจ  เต็มใจ  และความรูในทางลบ  ไดแก  ไมชอบ  ไมพอใจ  กลัว  รังเกียจ 
     2.  องคประกอบดานความคิด  (cognitive  component)  สมองของบุคคลรับรูและ
วินิจฉัยขอมูลตาง ๆ ที่ไดรับ  เกิดเปนความรู  ความคิดเกี่ยวกับวัตถุ  บุคคล  หรือสภาพการณซ่ึง
องคประกอบทางความคิดเกี่ยวของกับกับการพิจารณาทัศนคติที่ออกมาวา  ถูกหรือผิด  ดีหรือไมดี 
     3.  องคประกอบดานพฤติกรรม  (behavioral  component)  เปนความพรอมที่จะกระทํา
หรือพรอมที่จะตอบสนองตอที่มาของทัศนคติ 
     นอกจากนั้นสํานักนโยบายและแผนกรุงเทพมหานคร (2538 )  กลาวถึงความพึงพอใจจึง
เปนองคประกอบดานความรูสึกของทัศนคติ  ซ่ึงไมจําเปนตองแสดงหรืออธิบายเชิงเหตุผลเสมอไป
ก็ได  กลาวโดยสรุปแลว  ความพึงพอใจเปนเพียงปฏิกิริยาดานความรูสึก  (reactionary  feeling)   
ตอสิ่งเรา  (stimulant)  ที่แสดงผล  (yield)  ออกมาในลักษณะของผลลัพธสูงสุด (final  outcome)  
ของกระบวนการประเมิน  (evaluative  process)  โดยบงบอกถึงทิศทางของผลการประเมินวา
เปนไปในลักษณะทิศทางบวก  (positive  direction)  หรือทิศทางลบ  (negative  direction)  หรือไม
มีปฏิกิริยา  คือ  เฉยๆ  (non  reaction)  ตอส่ิงเราหรือส่ิงกระตุนนั้นก็ได  
 
        2.1.4   ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจ 
      ความพึงพอใจของผู รับบริการ  เปนการแสดงออกถึงความรูสึกในทางบวกของ
ผูรับบริการตอการใหบริการ  ซ่ึงปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของผูรับบริการที่สําคัญๆ มีดังนี้ 
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2539) 
      1.  สถานที่บริการการเขาถึงการบริการไดสะดวก  เมื่อประชาชนมีความตองการยอม
กอใหเกิดความพึงพอใจตอการบริการ ทําเล ที่ตั้ง และการกระจายสถานที่บริการใหทั่วถึง เพื่อ
อํานวยความสะดวกแกประชาชนจึงเปนเรื่องสําคัญ 
      2.  การสงเสริมแนะนําการบริการ  ความพึงพอใจของผูรับบริการเกิดขึ้นไดจากการได
ยินขอมูลขาวสารหรือบุคคลอื่นกลาวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวก  ซ่ึงหากตรงกับ



9 
 

ความเชื่อถือที่มีก็จะมีความรูสึกกับบริการดังกลาว  อันเปนแรงจูงใจผลักดันใหมีความตองการ
บริการตามมาได 
     3.  ผูใหบริการ  ผูบริหารการบริการและผูปฏิบัติบริการ  ลวนเปนบุคคลที่มีบทบาท
สําคัญตอการปฏิบัติงานบริการใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจทั้งส้ินผูบริหารการบริการที่วาง
นโยบายการบริการโดยคํานึงถึงความสําคัญของประชาชนเปนหลัก  ยอมสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจไดงาย  เชนเดียวกับผูปฏิบัติงานหรือพนักงานบริการที่
ตระหนักถึงประชาชนเปนสําคัญ  แสดงพฤติกรรมการบริการและสนองบริการที่ลูกคาตองการ
ความสนใจเอาใจใสอยางเต็มที่ดวยจิตสํานึกของการบริการ 
                   4.  สภาพแวดลอมของการบริการ  สภาพแวดลอมและบรรยากาศของการบริการมี
อิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคา  ลูกคามักชื่นชมสภาพแวดลอมของการบริการเกี่ยวของกับการ
ออกแบบอาคารสถานที่ ความสวยงามของการตกแตงภายในดวยเฟอรนิเจอรและการใหสีสัน     
การจัดแบงพื้นที่ เปนสัดสวนตลอดจนการออกแบบวัสดุ   เครื่องใชงานบริการจดหมาย                      
ซองจดหมาย  เปนตน 
     5.  กระบวนการบริการมีวิธีการนําเสนอบริการในกระบวนการบริการเปนสวนสําคัญใน
การสรางความพึงพอใจใหกับประชาชนประสิทธิภาพของการจัดการระบบการบริการสงผลใหการ
ปฏิบัติงานบริการแกลูกคามีความคลองตัวและสนองตอความตองการของประชาชนไดอยางถูกตอง
มีคุณภาพ  เชน  การนําเทคโนโลยีคอมพิวเตอรเขามาจัดระบบขอมูลของการสํารองหองพัก  
โรงแรม หรือสายการบิน การใชเครื่องฝาก–ถอนเงินอัตโนมัติ  การใชระบบโทรศัพทอัตโนมัติใน
การรับ–โอนสายในการติดตอองคการตางๆ  การประชุมทางโทรศัพท  การติดตอทางอินเตอรเน็ต  
เปนตน        
 
       2.1.5   การวัดความพึงพอใจ 
     โยธิน  (อางใน  อมรลักษณ 2535)  กลาววา  มาตรวัดความพึงพอใจสามารถกระทําได
หลายวิธีไดแก 
     1.  การใชแบบสอบถาม  โดยผูสอบถามจะออกแบบสอบถามเพื่อตองการทราบความ
คิดเห็น ซ่ึงสามารถทําไดในลักษณะที่กําหนดคําตอบใหเลือกหรือตอบคําถามอิสระ คําถามดังกลาว
อาจถามความพึงพอใจในดานตางๆ  เชน การบริหาร การควบคุมงานและเงื่อนไขตางๆ เปนตน 
     2.  การสัมภาษณ   เปนวิธีวัดความพึงพอใจทางตรงทางหนึ่ง  ซ่ึงตองอาศัยเทคนิคและ
วิธีการที่ดีจึงจะทําใหไดขอมูลที่เปนจริงได 
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     3.  การสังเกต  เปนวิธีการวัดความพึงพอใจโดยสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเปาหมาย  
ไมวาจะแสดงออกจากการพูด  กิริยาทาทาง  วิธีนี้จะตองอาศัยการกระทําอยางจริงจังและการสังเกต
อยางมีระเบียบแบบแผน 
          จากการศึกษาทฤษฎีความพึงพอใจ สรุปไดวาการที่คนเราจะมีความพึงพอใจในสิ่งใด
ก็ตามจะตองมีความรูสึกหรือทัศนคติตอส่ิงหนึ่งหรือปจจัยตางๆที่เกี่ยวของ ความรูสึกพึงพอใจจะ
เกิดขึ้นตอเมื่อความตองการของบุคคลไดรับการตอบสนอง หรือบรรลุเปาหมายในระดับหนึ่ง        
(สุวิไล, 2532)  และเปนการแสดงออกทางอารมณและความรูสึกนึกคิดของบุคคลตอส่ิงหนึ่งสิ่งใดที่
คาดหวังกับสิ่งที่ไดรับจริงในสถานการณ หากสิ่งที่ไดรับเปนไปตามความคาดหวังผูรับบริการยอม
เกิดความพึงพอใจ  (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2539)  ดังนั้น  ความพึงพอใจเปนเพียง
ปฏิกิริยาดานความรูสึก ตอส่ิงเราที่แสดงผลออกมาในทางบวกและทางลบตอการใหบริการไมวาจะ
เปนสถานที่ การแนะนํา การใหบริการ  และกระบวนการนําเสนอ  ซ่ึงสามารถทําการวัดความพึง
พอใจไดหลายวิธี  ไดแก  การสอบถาม การสัมภาษณ  และการสังเกต  
 
2.2   กลยุทธทางการาตลาด 
        การดําเนินธุรกิจจะประสบความสําเร็จ จําเปนตองมีการวางแผนธุรกิจโดยใชกลยุทธทาง
การตลาดที่มีการผสมผสาน อยางเหมาะสมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค ซ่ึงกล
ยุทธทางการตลาดที่มีอยูมากมายแตที่นิยมใชโดยทั่วไปคือ กลยุทธทางการตลาด แบบ 4 P เปนสวน
ประสมทางการตลาดที่ครอบคลุมความตองการของกลุมเปาหมายและผูบริโภค ไดแก ผลิตภัณฑ 
(product)  ราคา (price)  สถานที่ (place)  การสงเสริมการขาย (promotion) ( ฉัตยาพร, 2552)โดยมี
รายละเอียดดังนี้  
 
        2.2.1   ผลิตภัณฑ  
     ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ทุกสิ่งที่นักการตลาดนํามาเสนอกับตลาด  เพื่อเรียกรอง
ความสนใจ  เพื่อการไดกรรมสิทธิ์  หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค  ซ่ึงสามารถตอบสนองความ
ตองการของตลาดได  ก็คือสินคาหรือบริการที่เราจะเสนอใหกับลูกคา  แนวทางการกําหนดตัว  
ผลิตภัณฑ  ใหเหมาะสมก็ตองดูวากลุมเปาหมายตองการอะไร  เชนตองการน้ําผลไมที่ สะอาด สด 
ในบรรจุภัณฑถือสะดวก โดยไมสนรสชาติ  เราก็ตองทําตามที่ลูกคาตองการ  ไมใชวาเราชอบหวาน
ก็จะพยายามใสน้ําตาลเขาไปแตโดยทั่วไปแนวทางที่จะทําสินคาใหขายไดมีอยู  2  อยางคือทําให 

   1.  สินคาที่มคีวามแตกตางโดยการสรางสิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสไดจริงวาแตกตางกัน 
เชน คุณสมบัติพิเศษ  รูปลักษณ  การใชงาน  ความปลอดภัย  ความคงคน 
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                   2.  สินคามีราคาต่ําโดยการยอมลดคุณภาพในบางดานที่ไมสําคัญลงไป   
                         ก  องคประกอบผลิตภัณฑ 
                              องคประกอบของผลิตภัณฑที่ เราใชอยูในปจจุบันนี้ มีองคประกอบหลักๆ          
อยู  4  อยางดวยกันคือ 
                               1)   ผลิตภัณฑหลัก (core  product) บริษัทตองมีความรูวาอะไรเปนส่ิง
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
                               2)   คุณสมบัติผลิตภัณฑ (product  attribute) เราตองทราบวาผลิตภัณฑนั้นผลิต
มาจากอะไร  มีคุณสมบัติอยางไร  รูปแบบของผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวของมันเอง 
                3)   จุดเดนของผลิตภัณฑ   ( product  feature)  เราตองรูวาสินคาเรามีอะไรเดน
เปนพิเศษกวาสินคาอ่ืน  เพื่อดึงดูดลูกคา 
               4)   ผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑ  ( product  benefit)  ลูกคาสวนใหญมักจะ
สับสนระหวางจุดเดนผลิตภัณฑ  และผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑ  ซ่ึงจะตางกัน  จุดเดน
ผลิตภัณฑ คือ  ส่ิงที่อยูในตัวสินคา  สวนส่ิงที่เปนประโยชนแกลูกคาเกิดขึ้นในความรูสึกของลูกคา  
เรียกวา  ผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑตัวอยาง 
                               ข  ประโยชนของผลิตภัณฑ 
                                     สินคาหรือผลิตภัณฑตางๆที่ผลิตขึ้นมาใชนั้นผูผลิตจะตองคํานึงถึง
ประโยชนของผลิตภัณฑดังตอไปนี้ คือ 
                       1)   เปนสินคาอุปโภคบริโภค  (consumer  goods)  ฉัตยาพร (2552) ไดกลาว
วาเปนสินคาหรือบริการที่ซ้ือโดยผูบริโภคขั้นสุดทาย  ความตองการในการบริโภคสินคาประเภทนี้        
มักเกิดขึ้นอยางอิสระจากความตองการและความคิดสวนตัว 
                        2) เปนสินคาอุตสาหกรรม (industrial goods) หมายถึง สินคาในตลาด
อุตสาหกรรมผูซ้ือจะซื้อไปเพื่อเปนปจจัยในการผลิต  เพื่อการขายตอ  ผูซ้ือสินคาประเภทนี้เรียกวาผู
ซื้อทางอุตสาหกรรม         
                               ค   ตราสินคา  บรรจุภัณฑและการติดฉลาก 
                                     สินคาหรือผลิตภัณฑที่จะไดการยอมรับจากผูบริโภคนั้นผูผลิตจะตอง
คํานึงถึงส่ิงตอไปนี้ 
                                     1)  ตราสินคา (brand)  สนธิ (2552) หมายถึง  ช่ือ  คํา  สัญลักษณ  การ
ออกแบบหรือสวนประกอบของสิ่งดังกลาวที่ผูผลิตหรือผูขายกําหนดใชกับสินคาหรือบริการของตน
เพื่อแสดงความแตกตางจากคูแขงขัน 
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                                     2)  ช่ือตรา  (brand name )  หมายถึง  คํา  ตัวอักษร หรือตัวเลข  ที่สามารถ
ออกเสียงไดเครื่องหมายผูผลติหรือผูจําหนาย (house  mark) หรือตราสินคาของผูผลิต หมายถึง           
ช่ือเครื่องหมายหรือสัญลักษณของผูผลิตหรือผูจําหนายซ่ึงไมใชตราสินคาเครื่องหมายนี้จะมี
ประโยชนในการสรางการยอมรับในคุณภาพและราคาสินคา  ซ่ึงจะสงผลตอการผลิตหรือขายสินคา
ใหมของธุรกิจ 
                                     3)  เครื่องหมายการคา  (trademark)  หมายถึง  ตราสินคาที่ผูขายนํามาใชและ
ไดรับการคุมครองตามกฎหมาย 

             4)  เครื่องหมายรับรอง  (certification mark) หมายถึง เครื่องหมายที่ออกโดย 
หนวยงานของรัฐบาลหรือสํานักงานมาตรฐานตาง ๆ เพื่อรับรองคุณภาพสินคา 

             5)  โลโกหรือสัญลักษณ  (logos or symbol)  หมายถึง ส่ิงที่เปนเครื่องบอกถึง 
บุคลิกของสินคา ซ่ึงมีความสัมพันธกับลักษณะทางกายภาพของสินคาใชประโยชนหลักในการ
โฆษณาซึ่งสวนใหญทําในลักษณะการตูน 
                                    6)  คําขวัญ  (mottoes and slogans)  หมายถึง กลุมคํา วลีหรือขอความที่แสดง
ถึงบุคลิกหรือคุณภาพของสินคา 

            7)  ลิขสิทธิ์ (copy right) หมายถึง การรับรองสิทธิทางกฎหมายของผลงาน 
สรางสรรคทางวรรณกรรมและศิลปกรรม 
                               ง  ลักษณะของตราสินคาท่ีดี 
                     สินคาหรือผลิตภัณฑที่จะไดรับการยอมรับและจะประทับใจตราตรึงอยูใน
ความทรงจําของผูบริโภคจําเปนตองมีตราสินคา เพื่อใหจดจํางาย ซ่ึงควรมีลักษณะดังนี้ 

            1)  เลือกคําพูดหรือช่ือที่ส้ัน เนื่องจากเปนการงายแกการออกเสียงและจดจําได 
งายกวาคํายาว ๆ  

            2)  ช่ือหรือคําพูดตองออกเสียงไดแบบเดียว  เพื่อปองกันการเขาใจผิดเมื่อออก 
เสียงแตกตางกัน 

                    3)  ตองทันสมัย แตตองระวังในการเปลี่ยนชื่อเพราะอาจสรางความไมแนใจ
แกลูกคา 

                    4)  เลือกคําพูดหรือช่ือพื้น ๆ  เปนภาษาที่ใชอยูในชีวิตประจําวัน 
                    5)  ควรมีลักษณะเปนเอกลักษณของตนเอง 

                                    6)  มีความสัมพันธกับตัวสินคา ช่ือตราสินคาควรจะใชบงถึงลักษณะบาง
ประการของตัวสินคา 
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                               จ  วงจรชีวิต  
                                    วงจรชีวิตผลิตภัณฑ (product life cycle – PLC)  หมายถึง ขั้นตอนที่แสดง
ความสัมพันธระหวางปริมาณขายสินคากับระยะเวลาตั้งแต เริ่มตนนําสินคาชนิดหนึ่งซึ่ง
ออกจําหนาย จนกระทั่งนําสินคาออกจากตลาด ประกอบดวย 4 ขั้นตอน (สิทธิ, 2552) ดังนี้ 
                     1)  ขั้นแนะนําสูตลาด (introduction  stage)  เปนขั้นที่ธุรกิจนําผลิตภัณฑใหม
ออกสูตลาด ปริมาณขายต่ํามากเนื่องจากผูซ้ือยังไมรูจักสินคา ทําใหธุรกิจมักขาดทุนเนื่องจากการจัด
จําหนายอยูในขอบเขตที่จํากัด  
                     2)  ขั้นการเจริญเติบโต (growth stage)  เปนขั้นที่ปริมาณขายและกําไรเพิ่มขึ้น
อยางรวดเร็ว  เนื่องจากผูซ้ือเร่ิมใชและเคยใชสินคาแลว ตนทุนการผลิตมีแนวโนมสูงขึ้น 
                     3)  ขั้นการเจริญเติบโตเต็มที่ (maturity  stage)  เปนขั้นที่ปริมาณขายของธุรกิจ
เพิ่มขึ้นเขาสูจุดสูงสุดและมีอัตราที่ลดลง การแขงขันของคูแขงที่อยูในระยะเจริญเติบโตจะทวีความ
รุนแรงมากขึ้น ตนทุนการผลิตและตนทุนการสงเสริมการตลาดสูงขึ้น 
                     4)  ขั้นตกต่ําหรือข้ันถดถอย (decline stage)  เปนขั้นที่ปริมาณขายและกําไร
ลดลงอยางมาก ธุรกิจตองตัดสินใจจะอยูในตลาดหรือถอนตัวออกจากตลาด การโฆษณาและการ
สงเสริมการขายลดลง 
                      จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑสรุปไดวาผลิตภัณฑสินคาและบริการที่
นักการตลาดนํามาเสนอใหลูกคา เพื่อใหสามารถตอบสนองตามความตองการและเกิดความพึง
พอใจ โดยผลิตภัณฑที่ดีตองมีองคประกอบสําคัญคือ สามารถตองสนองความตองการของผูบริโภค
และอยูในทองตลาดเปนระยะเวลานานซึ่งจําเปนตองมีคุณสมบัติเฉพาะตัว มีจุดเดนดึงดูดความ
สนใจลูกคา และใหประโยชนจากการใชผลิตภัณฑสินคาและบริการนั้นๆ นอกจากนั้นผลิตภัณฑที่
ดีควรมีตราสินคา เครื่องหมายการคาหรือสัญลักษณเพื่อสรางจุดเดนงายตอการจดจําซึ่งจะทําให
ผลิตภัณฑนั้น สามารถอยูในวงจรชีวิตของผลิตภัณฑไดเปนเวลานานและประสบความสําเร็จทาง
การตลาด 
        
        2.2.2   ราคาขาย  
                    ราคาขาย (Price)  (อางอิงดวย) หมายถึง จํานวนเงินที่บุคคลตองจายเพื่อตอบแทนกับ
การไดรับกรรมสิทธิ์ สิทธิ ความสะดวกสบายและความพอใจในผลิตภัณฑนั้นใหกับเขาของเดิม 
หรือในอีกความหมายหนึ่ง คือส่ือกลางในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการในรูปเงินตรา  ราคาเปน
ส่ิงที่คอนขางสําคัญการตลาด แตไมใชวา คิดอะไรไมออกก็ลดราคาอยางเดียว เพราะลดราคาสินคา
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อาจจะไมไดชวยใหการขายดีขึ้นได  หากปญหาอื่น ๆ ยังไมไดรับการแกไข  การตั้งราคาในที่นี้จะ
เปนการตั้งราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ  และกลุมเปาหมายของเรา  เชน หากเราขายน้ําผลไมที่
จตุจักร ราคาอาจจะตองถูกหนอย แตหากขายที่สยาม หากตั้ง ราคาถูกไปเชน  10  บาท กลุมที่เปน
เปาหมายอยากใหซ้ืออาจไมซ้ือ แตคนที่ซ้ืออาจจะเปนอีกกลุมซ่ึงมีนอยกวา และไมคุม ที่จะขายแบบ
นี้ในสยาม ยิ่งไปกวานั้นหากราคาและรูปลักษณะสินคาไมเขากัน ลูกคาก็จะเกิดความของใจและ
อาจจะกังวลที่จะซื้อ เพราะราคาคือบงบอกภาพลักษณะของสินคาที่สําคัญที่สุด อยางไรก็ตาม ใน
ดานการทําธุรกิจขนาดยอมแลว ราคาที่เราตองการ อาจไมไดคิดอะไรลึกซึ้งขนาดนั้น  แตจะมองกัน
ในเรื่องตัวเลข ซ่ึงจะมีวิธีกําหนดราคางายตาง ๆ (ฉัตยาพร, 2552) ดังนี้ 
                   1.  กําหนดราคาตามลูกคา คือการกําหนดราคาตามที่เราคิดวาลูกคาจะเต็มใจจาย   ซ่ึง
อาจจะไดมาจากการทําสํารวจ หรือแบบสอบถาม 
     2.  กําหนดราคาตามตลาด คือ  การกําหนดราคาคูแขงในตลาด ซ่ึงอาจจะต่ํามากจนเราจะ
มีกําไรนอย ดังนั้นหากเราคิด ที่จะกําหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตองมานั่งคิดคํานวณยอนกลับ
วาตนทุนสินคาควรเปนเทาไรเพื่อจะไดกําไร  ตามที่ตั้งเปาและมาหาทางลดตนทุนลง 
      3.  กําหนดราคาตามตนทุนบวกกําไร  วิธีนี้เปนการคํานวณวาตนทุนของเราอยูที่เทาใด 
แลวบวกคาขนสง คาแรงของเรา บวกกําไร จึงไดมาซึ่งราคา แตหากราคาที่ไดสูงมาก เราอาจ
จําเปนตองมีการทําประชาสัมพันธ หรือปรับภาพลักษณใหเขากับราคานั้น 
                      ก   การกําหนดราคาสินคา 
            ในสมัยกอนมนุษยแลกเปลี่ยนสินคาหรือซ้ือขายสินคา ดวยการนําสินคามาตกลง
ราคาแต บางครั้งสินคาบางอยางบางอยางบางประเภทมีมูลคาที่ไมสามารถแลกเปลี่ยน สินคาดวยกัน
ไดจึงเกิดปญหาในการซื้อขาย มนุษยจึงใชเงินตราเปนสื่อกลางเพื่อใหเกิดมาตรฐานและความ
ยุติธรรมในการซื้อขาย โดยสวนใหญการตั้งราคาสินคาทําเพื่อมุงผลตอบแทนหรือกําไรใหยอดขาย
เพิ่มขึ้น ทั้งนี้เพื่อรักษาเสถียรภาพของสินคาและการแขงขันทางการตลาด โดยทั่วไปการกําหนด
ราคาสินคาหรือตั้งราคาสินคา จะคํานึงถึงปจจัย (ศุกรและศิริวรรณ, 2541) ตอไปนี้ 

     1)  ตนทุนการผลิตและตนทุนการตลาดอื่นๆ 
     2)  บทบาทของราคา 

             3)  ลักษณะประเภทสินคาที่ขาย เชน สินคาฟุมเฟอยหรือสินคาที่ใชสินคาอื่น
ทดแทนกันได ควรกําหนดราคาที่ต่ําสินคาที่ใชประกอบกันกับสินคาชนิดอ่ืนควรตั้งราคาใกลเคียง
กับสินคานั้น 

     4)  สวนประสมการตลาดอื่นของธุรกิจ 
     5)  ตามภาวะเศรษฐกจิ 
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            6)  ตามธุรกิจคูแขงขันตั้งราคาสินคาต่ําธุรกิจเราจะตองตั้งราคาต่ําดวยหากไม
ตองการเผชิญสงครามราคา 

            7)  ตามวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ในขัน้เจริญเติบโตธุรกิจอาจเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหม
พรอมกับการกําหนดราคาที่สูงขึ้น ซ่ึงอาจสูงใกลเคียงกับธุรกิจคูแขงขันเพื่อรักษาเสถียรภาพของราคา 

            8)  ตามตําแหนงผลิตภัณฑ ตองใกลเคียงกับคณุภาพสินคาและสินคาที่อยูใน
ตําแหนงเดยีวกัน 

            9)  วัตถุประสงคหรือเปาหมายของธุรกิจการกําหนดราคาผลิตภัณฑตองกําหนดให
สอดคลองกับวัตถุประสงคหรือเปาหมายที่กําหนดไว 

          10)   ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (Price Elasticity of Demand)  หมายถึง 
อัตราสวนรอยละของการเปลี่ยนแปลงปรมิาณอุปสงคตอรอยละของการเปลี่ยนแปลงระดับราคา 
                      ข   การกําหนดนโยบายและกลยุทธดานราคา 
                            การกําหนดราคาสินคาหรือผลิตภัณฑเปนเครื่องมือชนิดหนึ่งที่ใชในการกระตุน
หรือชักจูงใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑซ่ึงมีแนวทางในการตั้งราคาดังนี้      
             1)  การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร (geographical  pricing)  เปนการตั้งราคาโดยใช
เขตภูมิศาสตรเปนเกณฑ เนื่องจากผูบริโภคกระจายกันอยูทั่วประเทศ การนําสินคาไปขายยังเขตตาง 
ๆ จะมีคาขนสง ซ่ึงเปนตนทุนของสินคาซ่ึงมีผลกระทบตอราคา  ไดแก 
                   1.1)   การตั้งราคาสินคาแบบ F.O.B. ณ  จุดผลิต  
                   1.2)   การตั้งราคาสงมอบราคาเดียว 
                   1.3)   การตั้งราคาตามเขต 
                   1.4)   การตั้งราคาแบบผูขายรับภาระคาขนสง 
                   1.5)   การตั้งราคาจากจุดฐานที่กําหนด 
              2)  การตั้งราคาใหแตกตางกัน (discrimination pricing) เปนการตั้งราคาใหแตกตาง
กันตามลักษณะของลูกคาหรือความตองการซื้อของลูกคาไดแก 
                    2.1)   กลุมลูกคา 
                    2.2)   รูปแบบผลิตภัณฑ 
                    2.3)   ภาพลักษณ 
                    2.4)   สถานที่ หรือทําเลที่ตั้ง 
                    2.5)   เวลาการผลิตหรืการสั่งซ้ือสินคา 
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                            3)  กลยุทธการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (psychological pricing) เปนวิธีการตั้ง
ราคาที่คํานึงถึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดแก 
      3.1)   ความเคยชิน  
      3.2)   เลขคี่ หรือเลขคู  

      3.3)   ชื่อเสียง  
                          4)  การตั้งราคาสําหรับสินคาใหม (new product pricing) สินคาใหมอาจเปน
สินคาแบบริเร่ิมหรือเปนสินคาใหมแบบปรับปรุง บริษัทมีทางเลือกในการตั้งราคาสินคาใหม ดังนี้ 

      4.1)   การตั้งราคาระดับสูง 
      4.2)   การตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด 
                           5)  การตั้งราคาสินคาที่เสื่อมความนิยม (declining product pricing)  สินคาที่
เสื่อมความนิยมเปนสินคาซึ่งอยูในวงจรชีวิตขั้นสุดทาย บริษัทมีทางเลือกในการตั้งราคาที่เสื่อม
ความนิยม คือ รักษาระดับราคาเดิมไวใหอยูในตลาดนานที่สุด อาจขายโดยมีของแถมเพื่อจูงใจให
ซ้ือ ลดราคาลงอีก หรือเปลี่ยนตําแหนงตราสินคาเสียใหมและขึ้นราคาสินคานั้น 

                6)  การตั้งราคาสวนประสมผลิตภัณฑ (product  mix pricing) เปนการตั้งราคาที่
ผูผลิตมีสินคาหลายชนิด ซ่ึงจะตองคํานึงใหมีกําไรรวมสูงสุด บริษัทมีทางเลือกในการตั้งราคา  ดังนี้ 
       6.1)  การตั้งราคาสินคาสายผลิตภัณฑ (product line pricing) เปนการตั้งราคา
แตกตางกันไปแตละลายผลิตภัณฑ 
       6.2)  การตั้งราคาสินคาที่เลือกซื้อประกอบหรือไมซ้ือก็ได (optional feature 
pricing) สินคาที่เลือกซื้อประกอบจะมีราคาเฉพาะเปนการใหโอกาสลูกคาซื้อสินคาหลักคัดเลือกซื้อ
สินคาประกอบไดตามที่ตองการ 
       6.3)  การตั้งราคาสินคาเปนสองสวน (two part pricing) เปนการตั้งราคาสําหรับ
ธุรกิจบริการ 
       6.4)  การตั้งราคาสินคาที่ขายรวมหอ (product – bunding pricing)  เปนการตั้ง
ราคาสินคาหลายชนิด หรือหลายชิ้นรวมกันในราคาพิเศษ ซ่ึงถาซ้ือแยกชิ้นราคาจะสูงกวาที่รวมกันไว 
       6.5)  การตั้งราคาสินคาประกอบที่ผูผลิต ผลิตขึ้นสําหรับใชกับสินคา (captive 
product pricing)  ไดแก มีดโกน มีสินคาประกอบใบมีดโกน กลองถายรูปมีสินคาประกอบเปนฟลม
ถายรูป 
                              7)  การตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (promotion pricing)  เปนการตั้งราคา
เพื่อใหผูบริโภคซื้อสินคาจากพอคาปลีกมากขึ้น 
         7.1)  การตั้งราคาลอใจ (loss- event pricing) 
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         7.2)  การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ (special – event pricing) 
         7.3)  การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา (low – interest financing)  ซ่ึงทําการขาย
สินคาแบบผอนเปนงวด ๆ  
         7.4)  การใหสวนลดตามหลักจิตวิทยา (psychological discounting)  เปนการ
ขายสินคาโดยลดราคาลงอีก และลงทายราคาดวยเลข 9 
         7.5)  การลดราคาเพื่อสงเสริมการขาย (cent – off promotion)  เปนการตั้งราคา
ของพอคาปลีกซึ่งขายโดยลดราคาลงอีก จากราคาขายที่กําหนดโดยผูผลิต 
         7.6)  การคืนเงิน (cash rebates)  เปนกลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการขาย
ผูบริโภคจะไดรับเงินคืนจํานวนหนึ่งจากการซื้อสินคาตามชวงเวลาที่กําหนดไว 
                                8)  นโยบายการใหสวนลดและสวนยอมให  (discount and allowances)  ในการ
การตั้งราคาสินคาบริษัทจะพิจารณาจัดใหมีสวนลดและสวนยอมใหบางชวงเวลาของการของการ
ขายสวนลด  (discount)  เปนจํานวนเงินที่ผูขายลดใหจากราคาที่กําหนดไวในรายการเพื่อจูงใจใหผู
ซ้ือตัดสินใจซื้อทันทีและซื้อเพิ่มสวนยอมให (allowance)  คือสวนที่ผูขายชดเชยใหกับผูซ้ือเหมือน
ทําใหผูซอไดลดราคาลง 
                                9)  นโยบายระดับราคา  (The level of price policy)  ผูผลิตจะตั้งราคาสินคาตาม
ตําแหนงสินคาของธุรกิจ ถามีคูแขงไดแก 
         9.1)  ราคาตลาด 
         9.2)  สูงกวาราคาตลาด 
         9.3)  ต่ํากวาราคาตลาด 
              10)  นโยบายราคาเดียวกับนโยบายหลายราคา (one price policy  and  variable  price policy) 
       10.1)  นโยบายราคาเดียว เปนการที่ผูผลิตกําหนดราคาขายสินคาชนิดหนึ่ง
สําหรับลูกคาทุกราย 
       10.2)  นโยบายหลายราคา เปนการตั้งราคาสินคาบางชนิดไวแลว แตการขาย
ใหกับลูกคาแตละรายไดดวยราคาไมเทากันขึ้นกับความสามารถของผูซ้ือในการตอรองราคา 
              11)  นโยบายแนวระดับราคา (price lining policy)  เปนนโยบายในการผลิตสินคา
ประเภทเดียวกัน แตมีระดับคุณภาพแตกตางกัน ขายใหกับผูซ้ือ โดยตั้งราคาระดับตาง ๆ  
              จากการศึกษาดานราคาขายสรุปไดวาราคาเปนจํานวนเงินที่ผูบริโภคจะตองจาย
เปนคาตอบแทนสินคาและบริการซึ่งผูผลิตจะกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมและสอดคลองกับ
สถานการณตางๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ ตนทุนและการผลิต ภาวการณแขงขัน เปนตน ผูผลิตจะนํา
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ปจจัยดังกลาวมาใชในการกําหนดนโยบายดานราคาตามแนวภูมิศาสตร ตามหลักจิตวิทยา สําหรับ
สินคาออกใหมรวมถึงการตั้งราคาเพื่อการสงเสริมการตลาดเพื่อจึงจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคา 
         
        2.2.3   การจัดจําหนาย 
                    การจัดจําหนาย เปนการเคลื่อนยายสินคาที่เปนการเคลื่อนยายทางกายภาพและการ
เคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในสินคาจากผูผลิตหรือผูขายไปยัง ควรจะจํากัดการขายไมใหตลาดเปาหมาย
ดวย ชองทางและสถาบันการตลาดที่เหมาะสมที่มีประสิทธิภาพคือ วิธีการนําสินคาใหถึงมือของ
ลูกคา หากเปนสินคาที่จําหนายไปหลาย ๆ แหง  วิธีการขายหรือการกระจายสินคาจะมีความสําคัญ
มาก การกระจายสินคาขึ้นอยูกับวาสินคา และกลุมเปาหมายไดส่ิงที่ควรจะคํานึงวิธีการกระจาย
สินคาคือตนทุนการกระจายสินคา ( ศิริวรรณ, 2539) 
                 ก   หนาท่ีของชองทางการจัดจําหนาย 
                       จากการที่ผูผลิตจํานวนมากไมสามารถทําหนาที่ขายสินคาใหกับผูบริโภคหรือผูใช
โดยตรงไดอยางทั่วถึงหรือหากจะขายเองโดยตรงก็ตองใชทรัพยากรดานการเงินจํานวนมากซึ่งเปน
การยากในการระดมเงินทุนจํานวนมาก นอกจากนั้นแลว บางครั้งคนกลางสามารถทําหนาที่ในการ
กระจายสินคาไดดีกวาที่ผูผลิตสินคาทําเอง ดังนั้นการจะมอบหมายใหใครทําหนาที่ใด นักการตลาด
ตองพิจารณาถึงประสิทธิภาพในการปฏิบัติหนาที่ของแตละฝาย หากทําเองไดดีกวาในบางหนาที่ก็
ทําเอง สวนหนาที่อ่ืนๆ ที่ไมสามารถทําเองได ก็ใหคนกลางทางการตลาดปฏิบัติการแทน 
               ข   หนาท่ีของคนกลางทางการตลาด หรือหนาท่ีชองทางการจัดจําหนาย มีดังนี้ 
                     1)  เปนแหลงขอมูลทางการตลาด (Information) คนกลางทําหนาที่ในการรวบรวม 
ขอมูลเกี่ยวกับลูกคา คูแขงขันหรือสภาพแวดลอมทางการตลาดอื่นๆ ใหผูผลิต เพราะจะอยูใกลชิด
กับลูกคาที่สุดสามารถทราบความเปลี่ยนแปลงหรือความเคลื่อนไหวของตลาด สภาวะการแขงขัน 
สภาพแวดลอมทางการตลาดไดดีกวาผูผลิต ทําใหผูผลิตสามารถนําขอมูลทางการตลลาดที่สําคัญไป
ใชในการวางแผนการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกับสภาวะการณการตลาดตางๆ 
                     2)  ทําหนาที่สงเสริมการตลาด คนกลางจะทําหนาที่ในการกระตุนจูงใจใหลูกคาสนใจ 
และซ้ือสินคาของผูผลิตในที่สุด วิธีการสงเสริมการตลาดที่คนกลางใชไดแก การนําสินคามาจัด
แสดงในตูโชว ช้ันวางของใหลูกคามีโอกาสพบเห็นไดงายขึ้น ชวยโฆษณาและสงเสริมการขาย
ใหกับสินคาของผูผลิต เปนตน 
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                        3)  การเจรจาตอรอง (negotiation) คนกลางจะทําหนาที่ในการเจรจาตอรองราคา 
เงื่อนไขการซื้อตางๆ กับผูซ้ือแทนผูผลิต เพื่อใหเกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์การเปน
เจาของสินคาในที่สุด 

4)  จัดทําและสงคําส่ังสินคา (ordering) ไปยังผูผลิต  เมื่อไดรับคําส่ังซ้ือจากลูกคาแลว  
คนกลางมีหนาที่รวบรวมคําสั่งซ้ือสินคาของลูกคาทั้งหมด จัดทําเปนคําสั่งซื้อของคนกลางสงไปยัง
ผูผลิต เพื่อผูผลิตจะไดจัดสงสินคาตามความตองการมายังคนกลาง เพื่อจําหนายตอไปยังผูซ้ือหรือ
ผูใชตามเวลา สถานที่ที่ตองการตอไป 
                         5)  ทําหนาที่ดานการเงิน (financing) คนกลางมีหนาที่ตองจัดหาและจัดสรรเงินทุน 
สําหรับการสํารองสินคาคงคลังไวใหเพียงพอตอความตองการของลูกคาในระหวางสินคาอยูใน
ชองทางการจัดจําหนาย 

6)  การรับภาระความเสี่ยงภัย (risk  taking) คนกลางตองทําหนาที่รับภาระความเสี่ยง 
ภัยตางๆ ในชองทางการจัดจําหนาย เชน เส่ียงตอความเสียหายหรือสูญเสียของสินคาในระหวางการ
เคล่ือนยาย  การเก็บรักษา  การเสื่อมสภาพหรือการลาสมัยของสินคา  เปนตน 

7)  จัดใหมคีลังสินคาและการเคลื่อนยายสินคา (storage  and  movement  of  physical   
products) คนกลางตองมีสถานที่ในการเก็บรักษาสินคา (คลังสินคาหรือโกดัง) ในจํานวนที่เพียงพอ
ตอความตองการของลูกคา และสํารองสินคาคงคลังจํานวนหนึ่ง  ในขณะที่สินคาอยูในชองทางการ
จําหนาย และตองทําหนาที่เคลื่อนยายสนคานับตั้งแตการเคลื่อนยายวัตถุดิบจนกระทั่งเปนสินคา
สําเร็จรูป นําสินคาไปเก็บไวในคลังสินคารอการจําหนายแลวเคลื่อนยายสินคาไปยังผูบริโภคคน
สุดทาย  เมื่อส้ินสุดระบวนการซื้อขายสินคา 

8)  การชําระเงิน (payment) เมื่อรวบรวมคาสินคาจากลูกคาทั้งหมดแลว คนกลางตอง 
นําเงินที่ไดรับไปชําระใหผูผลิต โดยผานสถาบันการเงินหรือธนาคารตางๆ 

9)  การโอนเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ (title) คนกลางทําหนาที่ในการดูแลโอนเปลี่ยนแปลง 
กรรมสิทธิ์ในสินคาของผูผลิต จากบุคคลหรือองคกรหนึ่งไปยังบุคคลหรือองคกรอีกกลุมหนึ่ง  
(เพ็ญศรี, 2548) 

ค  ระดับของชองทางการจัดจําหนาย 
        ระดับชองทางการจัดจําหนายหมายถึง จํานวนของคนกลางที่อยูในชองทางการจัด

จําหนาย ระหวาผูผลิตและผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใช (เพ็ญศรี, 2548) ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
        1)  ชองทางการจัดจําหนายโดยตรง (direct channel)  หมายถึง การขายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  โดยพนักงานขายของบริษัทเองแตไมผานคนกลาง 
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        2)  ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ (two  level  channel)  ประกอบดวย คนกลางใน
ชองทางการจําหนายสองฝายในตลาดผูบริโภคประกอบดวย ผูคาสง และผูคาปลีก  ในตลาด
อุตสาหกรรม 
        3)  ชองทางการจําหนายสามระดับ (three ievel  channel)  ประกอบดวย คนกลางสาม
ฝายในตลาดผูบริโภค  ประกอบดวยผูคาสง  ผูคาอิสระ  และผูคาปลีก ผูคาสงอิสระทําหนาที่ซ้ือ
สินคาจากผูคาสงและขายตอใหผูคาปลีกรายยอย 
                      4)  ชองทางจําหนายมากกวาสามระดับ (higher – three – level distribution  channl)  
เกิดขึ้นกรณีที่มีการนําสินคาผานผูคาสง ผูคาอิสระและผูคาปลีก ซ่ึงแตละฝายมีกลุมยอยชวย
ดําเนินการ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดระดับของชองทางการจัดจําหนาย 
       4.1)  การพิจารณาดานตัวผลิตภัณฑ (product considerations) 
       4.2)  การพิจารณาดานตลาด (market considerations) 
       4.3)  การพิจารณาดานคูแขงขัน  (competition  considerations) 
       4.4)  การพิจารณาคนกลาง (middlemen  considerations) 
       4.5)  การพิจารณาทางดานบริษัท  (company  considerations) 

ง   คนกลางที่ทําการคาสง   
         คนกลางที่ทาํการคาสงหมายถึง ผูที่ทําหนาที่ขายสินคาใหกับผูบริโภคหรือผูใชโยตรง

ไดอยางทั่วถึง (เพ็ญศรี, 2548) ซ่ึงทําหนาที่ดังตอไปนี้  
          1)  สาขาและสํานักงานขายของผูผลิต  หมายถึง ธุรกิจที่แยกผลการดําเนินงานจาก
ผูผลิตแตการบริหารและการเปนเจาของยังเปนของผูผลิตเหมือนเดิม 
           2)  ตัวแทนและนายหนา หมายถึง  ตัวแทนทั้งฝายผูซ้ือหรือผูขายในลักษณะถาวร
มากกวานายหนา 
           3)  ผูคาสงที่เปนพอคา เปนพอคาสงที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่ขาย 
           จากการศึกษาการจัดจําหนายสรุปไดวา เปนการเคลื่อนยายสินคาและบริการจาก
ผูผลิตไปยังกลุมเปาหมาย โดยอาศัยชองทางการจัดจําหนาย คือคนกลางทางการตลาด ซ่ึงมีหนาที่
ในการกระจายสนคา นอกจากนั้นยังเกี่ยวของกับระดับของชองทางการจัดจําหนายทั้งทางตรงและ
ทางออม  
 
        2.2.4   การสงเสริมการตลาด  
                    การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนสวนประสมทางการตลาดอีกตัวหนึ่งที่
นอกเหนือจากผลิตภัณฑ  ราคาและชองทางการจําหนายซ่ึงเปนเครื่องมือการติดตอส่ือสารทาง
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การตลาด กับตลาดอุตสาหกรรมและตลาดผูบริโภคเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําให
เกิดความพึงพอใจสรางความนาเชื่อถือ สรางเจตคติ  การรับรู  การเรียนรู  การตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑและเปนภาพลักษณที่ดีแกธุรกิจ   เชน โฆษณาในสื่อตาง ๆ หรือการทํากิจกรรม ที่ทําให
คนมาซื้อสินคาของเรา เชนการทําการลดราคาประจําป  หากเปนสื่อทองถ่ินก็จะมีรถแห  วิทยุ
ทองถ่ิน หนังสือพิมพทองถ่ิน วิธีในการเลือกสื่อนอกจากจะดูเร่ืองคาใชจายแลวควรดูเร่ืองการเขาถึง
กลุมเปาหมายดวย เชน หากจะโฆษณาใหกลุมผูใหญโดยเลือกสื่ออินเตอรเน็ต (เพราะฟรี) ก็อาจจะ
เลือกเว็บไซตที่ผูใหญเลน ไมใชเว็บที่วัยรุนเขามาคุยกัน เปนตน (ศิริวรรณ, 2539)    

ก  สวนประสมการสงเสริมการตลาด 
                               สวนประสมการสงเสริมการตลาดเปนเครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรงและการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบประสบประสาน 
                              1)  การโฆษณา (Advertising)  เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูขายสินคากับผูซ้ือ 
สินคา โดยผานสื่อตาง ๆ ไดแก ส่ิงพิมพ  วิทยุ  โทรทัศน  ปายโฆษณา  การโฆษณาในโรง
ภาพยนตร ฯลฯ  ทั้งนี้เจาของสินคาหรือผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายตาง ๆ ในการโฆษณาเอง
(อางอิง) 

                                        1.1)   ประเภทของการโฆษณา 
                        1.1.1)  การโฆษณาเพื่อผูบริโภค (Target Audience)ไดแก  การโฆษณา 

เพื่อสงขาวสารไปยังผูบริโภคขั้นสุดทาย 
                1.1.2)  การโฆษณาเพื่อการคา ไดแก การโฆษณาที่ผูผลิตหรือตัวแทน

จําหนายมุงใหขาวสารไปยังพอคาปลีกและพอคาสงเพื่อใหส่ังซ้ือสินคาของตนไปจําหนาย 
                1.1.3)   การโฆษณาเพื่อกลุมอุตสาหกรรม  ไดแก  การโฆษณาที่มุงให

ขาวสารไปยังกลุมผูใชสินคาอุตสาหกรรม โดยเฉพาะผลิตภัณฑเพื่ออุตสาหกรรม 
                1.1.4)   การโฆษณาเพื่อกลุมวิชาชีพ ไดแก การโฆษณาที่มุงใหขาวสาร

ไปยังบุคคลในสาขาวิชาชีพตาง ๆ เชน แพทย สถาปนิก 
1.2)   ประเภทของการโฆษณาแบงตามขอบเขตการครอบคลุม 

                  1.2.1)  การโฆษณาระดับนานาชาติ  ไดแก การโฆษณาที่กระจาย
ขาวสารครอบคลุมหลายประเทศ โดยผายสื่อวิทยุ  โทรทัศน  ผานดาวเทียมและนิตยสารที่พิมพ
เผยแพรหลายประเทศ เปนตน 
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               1.2.2)  การโฆษณาระดับประเทศ  ไดแก  การโฆษณาที่ผูผลิตหรือผูคาสง
ที่มีตัวแทนขายอยูทั่วประเทศทําการโฆษณาตราผลิตภัณฑบางตราใหเปนที่รูจักโดยอาศัยส่ือตางๆ 
ที่เขาถึง 
                                     1.2.3)   การโฆษณาระดับภูมิภาค  ไดแก การโฆษณาที่ผูผลิตหรือผูจําหนาย
ทําการโฆษณาผานสื่อที่สามารถเขาถึงจํากัดเฉพาะอยูในภูมิภาคนั้นๆ 
               1.2.4)  การโฆษณาระดับทองถ่ิน ไดแก การโฆษณารานคาปลีก หรือ
บริษัทหางรานตางๆ โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหลูกคาซื้อสินคาที่รานหรือหางของตนซึ่งมีสินคา
จําหนาย 

           1.3)  ประเภทของการโฆษณาแบงตามสื่อโฆษณา (Types of Media) 
               1.3.1)  ส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ  ไดแก  หนังสือพิมพและนิตยสาร 
               1.3.2)  ส่ือประเภทแพรภาพและกระจายเสียง  ไดแก  วิทยุ  โทรทัศน 
               1.3.3)  ส่ือโฆษณานอกสถานที่  ไดแก  ปายโฆษณากลางแจง 
               1.3.4)  ส่ือโฆษณาประเภทอื่นๆ ไดแก  ส่ือโฆษณาทางไปรษณีย ส่ือ
โฆษณา ณ แหลงซ้ือ ฯลฯ 
                              2)  การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการติดตอส่ือสารขอมูลโดยใชบุคคลเพื่อจูง
ใจใหซ้ือบางสิ่ง เปนการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา เปนการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทาง เปน
การกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคาที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด วิธีนี้ใชไดดีกับระยะที่นํา
ผลิตภัณฑเขาสูตลาด  

               3)  การสงเสริมการขาย หมายถึง การใชเครื่องมือตางๆ ในการตลาดดวย
จุดมุงหมายที่จะเชิญชวนใหซ้ือสินคาและบริการ โดยสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใชหรือ
การซื้อของลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง การสงเสริมการขายตองใชรวมกับการ
โฆษณาหรือการขายโดยใชพนักงาน 
               4)  การประชาสัมพันธ (Public Relation : PR)  หมายถึง การติดตอส่ือสารที่จะมี
อิทธิพลตอเจตคติที่ดีตอองคการกลุมตางๆ อาจเปนลูกคา ผู ถือหุน  พนักงาน  กลุมอนุรักษ
ส่ิงแวดลอม  และวัฒนธรรมรัฐบาลประชาชนในทองถ่ินหรือกลุมอ่ืนๆ ในสังคม 
              5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  คือ ระบบการตลาดแบบมีปฏิสัมพันธที่
ใชส่ือโฆษณาตั้งแตหนึ่งอยางขึ้นไป เพื่อกอใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง หรือการแลกเปลี่ยนที่
สามารถวัดได ณ สถานที่ใดที่หนึ่ง 
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                          6 )   การติ ดต อส่ือสารทางการตลาดแบประสมประสาน (IntegratedMarketing 
Communication  :  IMC )  หมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารที่ตองใชและ
ส่ือสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 
     6.1)  IMC  เปนวิธีการพื้นฐานในการสํารวจกระบวนการติดตอส่ือสารกับผูรับ
ขาวสารที่เปนเปาหมาย ทัศนะ การวางแผน มีแนวคิด 4 ประการคือ 
                                  6.2)  IMC จะรวบรวมการติดตอส่ือสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับลูกคา โดย
ระลึกวาบุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลที่สะสมจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ 
     6.3)  IMC จะเริ่มตนที่ลูกคาไมใชผลิตภัณฑ 
     6.4)  IMC พยายามคนหาการติดตอส่ือสารกับลูกคาใหเขาถึงดวยความถี่สูงสุด
จากการที่รูจักลูกคาเปนอยางดีเหมือนคนคุนเคยกัน 
     6.5)  IMC  จะสรางการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทางกับลูกคาทั้งที่เปนสื่อ และไมใช
ส่ือ จะใหขอมูลกับลูกคารับฟงความคิดเห็นและความตองการของลูกคา 
                จากการศึกษาการสงเสริมการตลาดสรุปไดวาเปนองคประกอบหนึ่งของการ
สงเสริมการตลาด เปนกระบวนการสื่อสารขอมูลขาวสารตางๆที่เกี่ยวกับสินคาและบริการหรือ
ความคิดเพื่อชักจูงหรือโนมนาวจิตใจลูกคาใหเกิดความตองการหรือเพื่อเตือนความทรงจํา เครือ่งมอื
ที่ใชในการสงเสริมการตลาดประกอบดวย  การโฆษณาผานสื่อตางๆ การประชาสัมพันธ              
การสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน การตลาดทางตรงและการติดตอส่ือสารทางการตลาด
แบบประสมประสาน 
 
2.3   ผลิตภณัฑจากผาขาวมารอยสี   
        ผาขาวมารอยสี  เปนผลิตภัณฑผาทอพื้นเมืองที่มีลวดลายและสีสันสะดุดตาซึ่งมีเอกลักษณ
เฉพาะในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบรีุ 
         2.3.1   ความเปนมาของผาขาวมารอยสี 
                       ตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี เปนพื้นที่แหงแลงทุรกันดาร การ
คมนาคมไมสะดวกชาวบานสวนใหญมีอาชีพทํานาและใชเวลาวางในการทอผาสําหรับใชใน
ครอบครัว ซ่ึงการทอผานั้นจะทอดวยมือ โดยการปนดายฝายเองจึงทําใหเสนดายขาดงาย และผาที่
ทอมีคุณภาพไมดี สวนใหญจะทอเปนผานุง ผาหม และผาขาวมา 
                       ตอมาเมื่อการคมนาคมสะดวก ความเจริญไดกาวเขาสูชนบท ทําใหกระบริโภคนิยม
แพรเขาสูตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี สงผลใหการการทอผาผาใชเองลด
นอยลงเพราะหันไปนิยมผาจากตางประเทศ  ดังนั้น กรมสงเสริมอุตสาหกรรมจึงเห็นความสําคัญ
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ของการอนุรักษประเพณีการทอผาของชาวชนบทจึงเปดสอนการทอผาดวยกี่กระตุกขึ้นที่ทุงสมอ 
อําเภอพนมทวน จังหวัดกาญจนบุรีเมื่อ พ.ศ. 2524 ใหกับสมาชิกกลุมแมบานทุงสมอ พรอมทั้งจัดตั้ง
กลุมทอผาทุงสมอขึ้น แตกลุมทอผาทุงสมอไมสามารถดําเนินการไดเนื่องจากประสบปญหาดาน
การจัดการและดานการตลาด คุณอารีรัตน  พฤฑฒิกุล ผูเขารวมการอบรมไดนําปญหาของกลุมทอ
ผาทุงสมอมาเปนกรณีศึกษาเพื่อหาวิธีการดําเนินแกไขปญหา โดยจัดตั้งกลุมทอผาหนองขาวขึ้นจาก
กลุมสตรีอาสาพัฒนาตําบลหนองขาว และไดมีการสงเสริมประชาสัมพันธโดยสํานักงานการ
สงเสริมการทองเที่ยว ไดจัดงาน “สืบสานประเพณีของดีบานหนองขาว” ซ่ึงเปนงานที่ยิ่งใหญ ทํา
ใหผาขาวมารอยสีของดีบานหนองขาวเปนที่รูจักกันอยางกวางขวางยิ่งขึ้น 
       ผาขาวมารอยสีของตําบลหนองขาว จะมีสีสดใส ลวดลายแปลกตา เนื้อผาเปนมันวาว
คลายผาไหมการดูแลรักษางาย ซักรีดตามปกติ ไมยืด ไมหดสีไมตก สวมใสสบาย ไมอบรอน ใช
งานไดยาวนาน มีการคัดเลือกและผานการพิสูจนมาเปนเวลานานจากผูใชทั้งในหมูบานและใน
ตําบลใกลเคียง ในดานลวดลายสีสันนั้นเกิดจากจินตนาการของผูทอ ซ่ึงเปนภูมิปญญาชาวบานที่สืบ
ทอดการทอผามาจากบรรพบุรุษ  ผาขาวมารอยสีบานหนองขาว  มีเอกลักษณเฉพาะพิเศษตรงที่มี
ลวดลายสีสันสดสวย  ถาสังเกตผาขาวมาแตละผืนเปนการยากที่จะระบุไดชัดเจนถึงความคิด
สรางสรรคของผูทอ ที่นําเสนดายมาทอสลับเปนลวดลายโดยเทคนิคการทอ ดวยการผสมสีแตละสี 
อยางมีศิลปะ จึงกอใหเกิดการเรียกผาขาวมาสีสดใสนี้วา  “ผาขาวมารอยสีบานหนองขาว”  หมายถึง
ผาขาวมาที่กอเกิดจากบานหนองขาวอันเปนผืนผาที่มี สี สันมากมายนับรอยๆ  สีนั่น เอง
(http://www.thaitambon.com)  
  
        2.3.2   ผลิตภัณฑท่ีทําจากผาขาวมารอยสี 
                    เนื่องจากผาขาวมารอยสีมีเอกลักษณเฉพาะ คือมีสีสดใส ลวดลายแปลกตา เนื้อผาเปน
มันวาวคลายผาไหม การดูแลรักษางาย ซักรีดตามปกติ ไมยืด ไมหด สีไมตก สวมใสสบาย ไมอบ
รอน ใชงานไดยาวนาน มีความคงทน จึงสามารถนํามาทําผลิตภัณฑไดเหลายอยางดังนี้ 
      ก  ผาขาวมา  เปนผาทอที่ความกวางประมาณ 75 – 80 เซนติเมตร ยาว 2 เมตร ใชสําหรบั
หม นุงอาบน้ํา คาดเอว  หรือเปนของฝากสําหรับผูเฒาผูแก 
      ข  ผาพันคอ  เปนผาที่ทํามาจาผาขาวมารอยสีนํามาตัดเปนผาพันคอมี 2 ขนาดคือ ขนาด
ใหญ กวาง 35 – 40 เซนติเมตร ยาว 2 เมตร ขนาดเล็ก กวาง  25 เซนติเมตร ยาว 2 เมตร เลาะชายทั้ง 
2 ขางถักเปย หรือผูกเปนลวดลายตางๆ  ใชสําหรับหม  คลุมไหล  พันคอ เปนตน 
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      ค  หมอนอิง  นําผาที่ทอเปนผาขาวมามาออกแบบแลวตัดเย็บเปนหมอนอิงเปนรูป
ส่ีเหล่ียมผืนผา  ส่ีเหล่ียมจัตุรัส  และเปนรูปโบ  มีการตกแตงลวดลายใหสวยงาม เหมาะสํารับใช
ตกแตงบาน หรือใสในรถยนต 
      ง  กระเปา  นําผาที่ทอเปนผาขาวมามาออกแบบแลวตัดเย็บเปนกระเปา มีหลายขนาด 
หลายรูปแบบ สามารถเลือกใชไดตามความเหมาะสมไดแกใชใสเสื้อผา ของใชสวนตัว ใส
เครื่องสําอาง ใชแทนตะกราสําหรับจายตลาด  เปนตน 
     จ  กลองใสกระดาษทิชชู  นําผาที่ทอเปนผาขาวมามาออกแบบแลวตดัเย็บเปนกลองใส
กระดาษทิชชู มีหลายรูปแบบ ไดแกรูปทรงสี่เหล่ียมผืนผา ส่ีเหล่ียมจัตุรัส และทรงกลม ตกแตง
ลวดลายใหมีสีสันสวยงามดวยการตัดตอลวดลาย  
    ฉ  เส้ือสําเร็จรูป  มีทั้งเสื้อของสุภาพสตรี และสุภาพบุรุษ ไดแกเสื้อซาฟารี เส้ือเช้ิต เส้ือ
คอกระเชา เปนตน 
    ช  ท่ีแขวนผาเช็ดมือ  เปนที่แขวนมหีวงกลมสําหรับหอยผาเช็ดมือ ตกแตงดวยตุกตาที่ทํา
จากผาขาวมารอยสี บรรจุในกลองพรอมทั้งผาขนหนูสําหรับเช็ดมือ 
  
2.4   ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
         พิชัย (2539) งานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น Brand name 
ตางประเทศ กลุมตัวแบงเพศเปนหญิง 206 คนและเพศชาย 200 คน พบวาสวนใหญอยูในชวงอายุ 
20 – 32 ป ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นวา สินคาแฟชั่น Brand name ตางประเทศ มี
คุณลักษณะที่เดนที่สุด คือการออกแบบผลิตภัณฑที่สวยงามนาใช รองลงมาคือการออกแบบหีบหอ
บรรจุที่สวยงามดึงดูดใจใหซ้ือสินคา มากกวาที่จะคํานึงถึงประโยชนใชสอยที่แทจริง ผลของการ
วิจัยยังพบวา พฤติกรรมการรับขาวสารจากสื่อทุกประเภทไมวาจะเปนสื่อมวลชนสื่อเฉพาะกิจ และ
ส่ือระหวางบุคคลตางก็มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น Brand name ตางประเทศ 
แตส่ือบุคคลเปนสื่อที่มีความสมารถชักจูงใจใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อมากที่สุด จากงานวิจัยที่
เกี่ยวของนี้ ผูวิจัยมีความสนใจที่จะนํามาเปนการศึกษาปจจัยทางดานผลิตภัณฑและดานสื่อที่มีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อเส้ือผาของผูชายวัยทํางานในกรุงเทพมหานคร 
         พิมพชนก  (2540)  ไดทําการศึกษาวิจัยถึง  ปจจัยกําหนดของการบริการตามการรับรูของ
ผูบริโภค ในจังหวัดเชียงใหม การวิจัยครั้งนี้มีการตั้งสมมติฐาน 2 ขอคือ 1. ผูบริโภคซึ่งมีลักษณะ
ทางปะชากรแตกตางกันจะใหความสําคัญตอปจจัย  กําหนดคุณภาพของการบริการในระดับที่
แตกตางกัน 2. ผูบริโภคจะใหความสําคัญตอปจจัยกําหนดคุณภาพของการบริการในระดับที่
แตกตางกัน ไปตามประเภทของการบริการ ผลการสํารวจไดสนับสนุนสมมติฐานบางสวน กลาวคือ
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ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากร เพศ อายุ และสถานภาพการสมรสแตกตางกัน พบวาผูบริโภคที่
มีลักษณะทางประชากรดานอาชีพ ระดับกรศึกษาและระดับรายไดที่ตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัย
กําหนดคุณภาพของการบริการแกตางกัน 
          ประสิทธิ์  (2541)  ไดทําการวิจัยเร่ือง “ความพึงพอใจของผูใชบริการรานอาหาร : ศึกษา
เฉพาะกรณี สวนอาหารเรือนไมและเบียรการเดนท” กลุมตัวอยาง 100 คน จาการวิจัยพบวา ลูกคา
สวนใหญที่มาเปนลูกคาประจําคิดเปนรอยละ 32.0 โดยผูใชบริการสวนใหญจะมาใชบริการครั้งละ
ประมาณ 2-4 คน คิดเปนรอยละ 48.0 ชวงเวลาที่ผูมาใชบริการมากที่สุดคือเวลา 21.01–24.00 น.   
คิดเปนรอยละ 41.0 สําหรับการบริการดานที่จอดรถพบวา มีระดับความพึงพอใจ ไมคอยพอใจ มี
ความไมสะดวกในดานที่จอดรถ ตองปรับปรุงใหดีขึ้นกวาเดิม การบริการดานสุขาอยูในระดับ
คอนขางพอใจ แตตองปรับปรุงใหดีขึ้นกวาเดิม การบริการของพนักงานบริการจัดอยูในระดับใชได
ดีแตตองปรับปรุงใหดีขึ้นไปอีก การบริการดานบรรยากาศ มีระดับคอนขางพอใจ มีความเหมาะสม
ในสภาพในการรสภาพแวดลอมทั่วไปของรานและมีกาตกแตงภายในรานเหมาะสมดีแลว การ
บริการดานดนตรี ดังเกินไป ดังนั้นตองปรับปรุงเรื่องนี้กอนเรื่องอื่น การเปดเพลงในรานมีความ
พอใจในระดับคอนขางพอใจ โดยเฉพาะอยางยิ่งการพูดคุยของดีเจภายในราน และประเภทของ
เพลงที่เปดมีคาเฉลี่ยคอนขางดีพอสมควร สําหรับส่ิงที่ตองปรับปรุงคือ การเปดเพลงควรเปดเพลงที่
ทันสมัยอยูเสมอ 
        พิชิต  และคนอื่น ๆ (2541)  ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ
บุคลากร  ดานรังสีวินิจฉัยในโรงพยาบาลของรัฐ  โดยหาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจใน
งานของบคุลากรดานรังสีวินิจฉัยกับเพศ  อายุ  วุฒิการศึกษาที่ใชในการทํางาน  การศึกษาสูงสุด  
เงินเดือน  ขนาดโรงพยาบาล  จํานวนผูปวยตอวัน  ความสอดคลองของความรูสึกกับการปฏิบัติงาน  
การใหความสนับสนุนและความรวมมือจากผูบังคับบัญชาและผูรวมงาน  ผลการศึกษาพบวา  ความ
พึงพอใจในงานสูง   มาจากปจจัยดานความสอดคลองของความรูกับการปฏิบัติงาน  การใหความ
สนับสนุน  และรวมมือจากผูบังคับบัญชาและผูรวมงาน  และจํานวนผูปวยที่นอย  คาตอบแทนไมมี
ผลตอความพึงพอใจในงาน  วุฒิการศึกษาที่ใชในการทํางานในกลุมที่จบประกาศนียบัตรและ
วิทยาศาสตรบัณฑิต  มีความพึงพอใจในงานไมแตกตางกัน 
        ยุพาพร (2543) งานวิจัยเร่ือง ความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป เพื่อ
ศึกษาความความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเส้ือผาสําเร็จรูปของสุภาพบุรุษและ
สุภาพสตรี จํานวน 400 คน ซ่ึงเปนผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภค
ผลิตภัณฑประเภทเสื้อผาสําเร็จรูป สวนใหญเปนเพศชายนอยกวาเพศหญิงตามสัดสวน เพศชาย  
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21.5 % และเพศหญิง 78.5 % มีอายุระหวาง 21–35 ป ระดับการศึกษาสวนใหญอยูในระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลายหรือระดับปวช. โดยมีรายไดปานกลางคือ ประมาณ 5,000 – 9,000 บาท ตอ
เดือน สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จะเลือกซื้อเส้ือผา 1-2 ช้ิน ตอเดือน  เหตุผลที่
ตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูปเนื่องมาจากพอใจในรูปแบบมากที่สุด รองลงมาซื้อเพราะความ
ทนทานของเสื้อผา สถานที่ในการซื้อเปนหางสรรพสินคาทั่วไปมากที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของสุรพล (2543) แรงจูงใจในการเลือกซ้ือคือนางแบบที่ถายแบบลงบนนิตยสารตางๆ มากที่สุด 
ราคาในการพิจารณาคือคุณภาพการตัดเย็บ ปจจัยหรือส่ิงจูงใจในการเลือกซื้อ 3 ลําดับ 
        สุรพล (2543) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูปของผูชายวัย
ทํางานในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เปนผูชาย
วัยทํางานในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม จํานวน 400 คน ผลการศึกษา พบวา
กลุมตัวอยางสวนมากมีอายุระหวาง 19 ถึง 25 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ รับราชการหรือ
วิสาหกิจหรือบริษัทหางราน รายไดเดือนละ 5,000 ถึง 10,000 บาท โดยผูซ้ือมีพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผา 2–3 คร้ังตอเดือน ชอบเลือกซื้อเสื้อผาในหางสรรพสินคาและชอบซื้อผาใยสังเคราะหทั่วไป
และผายืดที่มีสีออน ผูซ้ือสวนมากตัดสินใจซื้อเพราะชอบรูปแบบเสื้อผามากที่สุด รองลงมาเปน
เร่ืองของคุณภาพสินคา สวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตนเอง สวนมากซ้ือตามที่โฆษณาในโทรทัศน
และวิทยุ ราคาที่ซ้ือช้ินละ 500-700 บาท ตองการซื้อเสื้อผาจากพนักงานขายที่ตองการใหปรับปรุง
ดานคุณภาพการตัดเย็บ การติดกระดุมและการติดซิปใหไดตามมาตรฐานมากขึ้นกวาเดิมเนื่องจาก
เสื้อผาในปจจุบันชํารุดงาย 
        สุวิทัศน  (2543)  งานวิจัยเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกรานอาหารใน
เขตกรุงเทพ” กลุมตัวอยางคนไทย 400 คน  จากการวิจัยพบวา ความถี่ในการบริโภครานอาหารไทย
คือ 3–4 คร้ังตอเดือน โดยวันที่บริโภคบอยที่สุดคือวันอาทิตย รองลงมาคือวันเสาร ในชวงเวลา 
11.0–14.00 น. โดยจุดประสงคหลักในการไปบริโภคอาหารในรานอาหารไทยเพื่อการพบปะ
สังสรรค จํานวนคนที่ไปดวยกันครั้งละ 3–4 คน โดยไปพบกับคนรักมากที่สุด นอกจากนั้น  พบวา
คาใชจายเฉลี่ยตอคน สําหรับการบริโภคแตละครั้งของกลุมตัวอยางสวนใหญอยูในชวง 201–300 
บาท และผลการศึกษาเกี่ยวกับทัศนะของตัวอยางตอสวนประสมทางกตลาด พบวา  ปจจัยการตลาด
ดานผลิตภัณฑมีความสําคัญมากที่สุด โดยเห็นวารสชาติอาหร ความสะอาด และการบริการที่ดีมี
ความสําคัญมากที่สุด ปจจัยการตลาดดานราคา โดยเห็นวาราคาที่เหมาะสมมีการชําระเงินดวยบัตร
เครดิต และมีการจัดชุดอาหารราคาประหยัด มีความสําคัญมากที่สุด นอกจากนี้ชองทางการจัด
จําหนายมีความสําคัญมาก โดยความใกลไกลที่ทํางานหรือที่บาน ที่จอดรถสะดวก ปลอดภัย และ
การตกแตงสถานที่ของรานอาหาร มีความสําคัญมากที่สุด สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด      
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มีความสําคัญปานกลาง ทัศนะของรูปแบบตอรานอาหารไทยที่ตองการ พบวา ควรมีลักษณะเปน
บาน รองลงมาควรตั้งอยูที่สวนอาหาร ภัตตาคาร และควรอยูริมน้ําเปนลําดับตอมาบรรยากาศของ
รานที่เหมาะสม  ควรสะอาด สวาง  ปลอดโปรง มีลักษณะเปนกันเอง และบรรยากาศเงียบสงบ 
พนักงานบริการรวดเร็วและถูกตอง พูดจาไพเราะยิ้มแยมแจมใส แนะนําอาหารและแตงอาหารและ
แตงกายเรียบรอย ในดานสื่อโฆษณาประชาสัมพันธที่เหมาะสม ควรใชอินเตอรเน็ต ทางนิตยสาร
หรือวารสารเกี่ยวกับอาหาร ลักษณะเพลงควรเปนเพลงสมัยใหม สวนอายุ รายได ระดับการศึกษา 
และอาชีพ มีความสัมพันธกับความถี่ในการบริโภค แตไมสัมพันธกับคาใชจายตอคร้ังในการ
บริโภคในรานอาหารไทย และระดับการศึกษา เปนปจจัยเดียวที่มีความสัมพันธกับทัศนะของ
ผูบริโภคในสวนประสมทางการตลาด 
         ปริยา (2545)ไดทําการศึกษาวิจัยถึง ความพอใจ และพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเที่ยว
ชาวตางประเทศที่มีตอรานอาหารไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  ระดับความพึงพอใจในการรับ
บริการของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ พบวา สวนใหญมีความพึงพอใจในระดับมาก สวนดาน
ความหลากหลายของอาหาร คุณภาพของอาหารและสวนประสม รสชาติ ความสุภาพออนนอม ยิ้ม
แยมแจมใส เสื้อผาสุภาพเรียบรอย เปนมิตร สะดวกสบาย และบริการรวดเร็ว มีบริกรชายและหญิง
เพียงพอ และคุณภาพของการบริการ มีความพึงพอใจมากที่สุด นอกจากนั้น ดานโฆษณาและ
สวนลดตางๆ  มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  กลุมตัวอยางที่ ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ 
นักทองเที่ยวชาวตางประเทศที่มารับบริการรานอาหารไทยในโรงเรียน จํานวน 450 คน เครื่องที่ใช
ในการเก็บขอมูลคือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแกรอยละ คาเฉลี่ย คาความ
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การคํานวณคาประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน การทดสอบคาที การวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว 
         ณัฏฐริกา (2548) งานวิจัยเร่ือง ทัศนคติที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาบุรุษ Jockey Casual 
ของผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางคือผูบริโภคชายอายุตั้งแต 25 ปขึ้นไป 
จํานวน 385 คน และเคยสวมใสเสื้อผาบุรุษ Jockey Casual ที่มีเคานเตอรขายอยูในหางสรรพสินคา 
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคชายมีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับปานกลาง แรงจูงใจในการซื้อเสื้อบุรุษ Jockey 
Casual คือเหมาะสมกับบุคลิกภาพของตนเองและปจจัยที่อิทธิพลมากที่สุดคือ คุณภาพของสินคา
ตรงกับความตองการ จากงานวิจัยที่เกี่ยวของนี้ ผูวิจัยมีความสนใจที่จะนํามาเปนกรณีศึกษาทัศนคติ
ของผูบริโภคชายตอสวนประสมทางการตล สําหรับงานวิจัยปจจัยทางการที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผาของผูชายวัยทํางานในกรุงเทพมหานคร 
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         จากการศึกษาทฤษีความพึงพอใจ กลยุทธทางการตลาด เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตน 
ซ่ึงผูวิจัยคาดวาสามารถนําไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีใหกับชุมชนบานหนอง
ขาวในการทําผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค โดยนํากล
ยุทธทางการตลาดเขาไปใชไมวาจะเปนการทําผลิตภัณฑ การกําหนดราคา สถานที่จัดจําหนายและ
การประชาสัมพันธใหผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีเปนที่รูจักแพรหลายเพื่อกอใหเกิดอาชีพเสริม
ในชุมชนและทําใหเศรษฐกิจในชุมชนเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี     
ดียิ่งขึ้น  
   



 
บทที่  3 

 

วิธีดําเนินการ 
  
 
        การศึกษาวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey  Research) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของ
ผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัด
กาญจนบุรี  ซ่ึงมีวิธีดําเนินการศึกษาดังนี้ 
        3.1  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
        3.2  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
        3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
        3.4  การวิเคราะหขอมูล 
        3.5   สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
3.1  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

         3.1.1  ประชากรที่ศึกษา 
     ประชากรที่ในการศึกษา คือ ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาล
ตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี จํานวน 700 คน แสดงตามตารางที่  3.1 
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ตารางที่ 3.1  จํานวนประชากรผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเทศบาล 
              ตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี 
 
วัน / เดือน / ป ประชากร (ผูบริโภค) 
วันจันทรที่     16  เดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2552 100 
วันอังคารที่    17  เดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2552 100 

วันพุธที่        18  เดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2552 100 

วันพฤหัสบดี  19  เดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2552 100 

วันศุกรที่        20  เดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2552 100 

วันเสารที่       21  เดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2552 100 

วันอาทิตยที่    22  เดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2552 100 

รวม 700 

   
3.2   การสรางเครื่องมือท่ีใชในการทําวิจัย 
        3.2.1  ลักษณะของเครื่องมือ  
                   เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นตามวัตถุประสงคและ
กรอบแนวคิดในการวิจัย โดยแบงออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 
                   ตอนท่ี  1   แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมา
รอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ และ
รายไดตอเดือน มีลักษณะเปนขอคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check  List) 
                   ตอนที่  2   แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมา
รอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี  มีลักษณะเปนขอคําถามแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check  List) และคําถามแบบปลายเปด 
 
      3.2.2  ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
                  ก   ศึกษาขั้นตอนและเนื้อหาการสรางแบบสอบถาม จากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามตามตัวแปรที่ศึกษา 
   ข   กําหนดขอบเขตและโครงสรางของเนื้อหาของแบบสอบถามใหครอบคลุมตาม
วัตถุประสงคและกรอบแนวความคิดในการวิจัย 
                  ค   สรางขอคําถามของแบบสอบถาม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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                        1)  แบบสอบถามขอสวนบุคคลของผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีใน
เขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี จํานวน   5  ขอ 
          2)  แบบสอบถามความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขต
เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรีจํานวน  9 ขอ และคําถามปลายเปด 
จํานวน  1  ขอ 
                    ง   นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น ไปใหคณะกรรมการที่ปรึกษาการศึกษาคนควา
อิสระ ตรวจสอบความถูกตองของขอคําถามใหสอดคลองกับเนื้อหา ภาษาที่ใช พรอมทั้งขอ
คําแนะนําไปปรับปรุงแกไข 
                                     
         3.2.3   การหาคุณภาพของเครื่องมือ 
                     ก  การตรวจสอบความเที่ยงตรง (validity)  โดยนําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว
ไปใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน พิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา ( content validity) 
และภาษาที่ใช โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง (index of Item – objective congruence; IOC) 
โดยใชเกณฑดังนี้ (พวงรัตน,2540) 
    +1  เมื่อแนใจวาขอคําถามนั้นมีความสอดคลองตามจุดประสงคที่ตองการ 
      0  เมื่อไมแนใจวาขอคําถามนั้นมีความสอดคลองตามจุดประสงคที่ตองการนั้นหรือไม 
     -1  เมื่อแนใจวาขอคําถามนัน้ไมมีความสอดคลองตามจุดประสงคที่ตองการ 
     นําผลการพิจารณาของผูทรงคุณวุฒิทั้ง 3 ทาน ในแตละขอคําถามมาหาคาดัชนีความ
สอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงคที่ตองการ โดยเลือกขอคําถามที่มีคาดัชนีความ
สอดคลองตั้งแต 0.5 ขึ้นไป มาปรับปรุงแกไข จัดทําฉบับสมบูรณ เพื่อนํานําไปเก็บขอมูลกับ
ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัด
กาญจนบุรี 
  
3.3   การเก็บรวบรวมขอมูล 
         การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยมี
ขั้นตอนดังนี้ 
          ก  ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยผูวิจัยชี้แจงวัตถุประสงคของการศึกษาและ
ขอความรวมมือในการเก็บขอมูลจากรานคาที่จําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี ระหวางวันที่  
16-22  เดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2552 
         ข  นําแบบสอบถาม จํานวน 700 ชุด ไปจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 
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3.4    การวิเคราะหขอมูล  
         ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนมาจัดกระทําและประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป และทําการวิเคราะหขอมูล ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
         ก  วิเคราะหคาสถิติพื้นฐานตามตัวแปรอิสระขอมูลพ้ืนฐาน ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายได
ตอเดือน โดยแจกแจงคาความถี่และคํานวณหาคารอยละ แลวนําเสนอในรูปตารางประกอบความ
เรียง 
        ข  วิเคราะหคาสถิติพื้นฐานตามตัวแปรตาม ของขอมูล ความพึงพอใจของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรีโดย
แจกแจงคาความถี่และคํานวณหาคารอยละ แลวนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
        ค  สรุปขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี 
 
3.5   สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
         ก  สถิติพื้นฐาน ไดแก  
              1)  คารอยละ ใชสูตร (ลวน และอังคณา, 2531) 
  

        P  

                
                เมื่อ    P        แทน     คารอยละ 
                         f         แทน     คาความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงเปนรอยละ 
                         n        แทน     จํานวนความถี่ทั้งหมด 
         ข  สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของเครื่องมือ ไดแก 
             1)  การหาความเที่ยงตรง โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง (ลวน และ อังคณา,2543) 
 

                                   IOC       

                 
                 เมื่อ   IOC    แทน     ดัชนีความสอดคลองมีคาอยูระหวาง -1 ถึง + 1 

                          ΣR     แทน      ผลรวมของการพิจารณาของผูเชี่ยวชาญ 
                          N       แทน     จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
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บทที่ 4 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล และอภิปรายผล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา  ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจาก
ผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองบัวขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  การวิเคราะห
ขอมูล  และการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลนั้น  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ  ที่
ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 

4.1   สัญลักษณท่ีใชในการวเิคราะหขอมูล 

        p          แทน          คารอยละ 

        f          แทน          คาความถี่ 

        n         แทน          จํานวนประชากร 

 

4.2   การวิเคราะหขอมูล 

         การศึกษาการความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาล

ตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม

กับประชากร จํานวน 700 คน และนําขอมูลดังกลาวมาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  โดยมี

ขั้นตอนดังนี้ 

          ตอนที่ 1  วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขต

เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรีที่เปนประชากร ตามตัวแปร เพศ อายุ

อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยแจกแจงความถี่ และคารอยละ นําเสนอในรูปตารางประกอบความ

เรียง 

         ตอนที่ 2  วิเคราะหความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาล

ตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี โดยแจกแจงความถี่ และคารอยละ นําเสนอในรูป

ตารางประกอบความเรียงและสรุปขอมูลเกี่ยวกับผลิตภณัฑจากผาขาวมารอยสี 
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4.3   ผลการวิเคราะหขอมูล 

          ตอนที่ 1  วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขต

เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรีที่เปนกลุมตัวอยาง ตามตัวแปรเพศ อายุ 

อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยแจกแจงความถี่ และคารอยละ นําเสนอในรูปตารางประกอบความ

เรียง ปรากฏตามตารางที่ 4.1  

 

ตารางที่  4.1  จํานวนและคารอยละของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาล      

                   ตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี ของประชากรตามตัวแปร เพศ  อายุ        

                   ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดตอเดือน 

 

ตัวแปรที่ศึกษา จํานวน รอยละ 

เพศ   
      ชาย 293 41.90 
      หญิง 407 54.10 
      รวม 700       100.00 

อายุ   
     18 – 30 ป 199 28.40 
     31 – 40 ป 232 33.10 
     41 – 50 ป 159 22.70 
     51  ปขึ้นไป 110 15.70 
     รวม 700       100.00 

ระดับการศึกษา   
     ต่ํากวาปรญิญาตรี 383 54.70 
     ปริญญาตรี 294 42.00 
     สูงกวาปรญิญาตรี                 23 3.30 
     รวม 700       100.00 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
 

อาชีพ   
     นักเรียน/นกัศึกษา 121 17.30 
     รับราชการ 125 17.90 
      พนักงานบริษัทเอกชน                  77 11.00 
      พนักงานรฐัวิสาหกจิ                  53            7.60 
      แมบาน                  89 12.70 
      ประกอบธุรกิจสวนตวั 122 17.40 
      อ่ืน ๆ (รับจางทั่วไป) 113 16.10 
      รวม 700        100.00 

รายไดตอเดือน   
      ไมเกิน 7,500 บาท 296 42.30 
      7,500 – 10,000 บา 104 14.90 
      10,000 – 15,000 บาท 247 35.30 
      15,000 บาท ขึ้นไป                  53           7.60 
      รวม 700       100.00 

 
จากตารางที่  4.1  แสดงวา  ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี

ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรีจํานวน  700  คน  จําแนกไดดังนี ้
 เพศ  แสดงวา  สวนใหญเพศหญิง  มีจํานวน  407  คน  คิดเปนรอยละ  58.10  และเพศชาย
จํานวน  293  คน  คิดเปนรอยละ  41.90   
 อายุ  แสดงวา  สวนใหญมีอายุระหวาง  31 - 40  ป  จํานวน  232  คน  คิดเปนรอยละ  33.10   
อายุระหวาง  18 – 30  ป  จํานวน 199  คน  คิดเปนรอยละ  28.40  อายุระหวาง  41 – 50  ป  จํานวน 
159  คน  คิดเปนรอยละ  22.70  และอายุระหวาง  51  ปขึ้นไป  จํานวน 110  คน  คิดเปนรอยละ  
15.70  ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา  แสดงวา  สวนใหญระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี  จํานวน  383  คน  
คิดเปนรอยละ  54.70  ระดับการศึกษา  ปริญญาตรี  จํานวน  294  คน คิดเปนรอยละ 42.00         
และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  23  คน  คิดเปนรอยละ  3.30  ตามลําดับ 
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 อาชีพ  แสดงวา  สวนใหญมีอาชีพรับราชการ  จํานวน  125  คน  คิดเปนรอยละ  17.90  
ประกอบธุรกิจสวนตัว  จํานวน  122  คน  คิดเปนรอยละ  17.40  นักเรียน/นักศึกษา  จํานวน  121  
คน  คิดเปนรอยละ  17.30  อ่ืน ๆ(รับจางทั่วไป)  จํานวน  113  คน  คิดเปนรอยละ  16.10  แมบาน  
จํานวน  89  คน  จํานวน  12.70  พนักงานเอกชน  จํานวน  77  คน  คิดเปนรอยละ  11.00  และ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  จํานวน  53  คน  คิดเปนรอยละ  7.60  ตามลําดับ 
 รายไดตอเดือน แสดงวา  สวนใหญมีรายไดตอเดือนของครอบครัว  ไมเกิน  7,500  บาท  
จํานวน  296  คน  คิดเปนรอยละ  42.30  รองลงมารายไดตอเดือนของครอบครัว  10,000 – 15,000  
บาท  จํานวน  247  คน  คิดเปนรอยละ  35.30  รายไดตอเดือนของครอบครัว  7,500 – 10,000  บาท  
จํานวน 104  คน  คิดเปนรอยละ 14.90  และ 15,000 บาทขึ้นไป จํานวน 53  คน คิดเปนรอยละ 7.60  
          ตอนที่ 2   วิเคราะหความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขต

เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี โดยแจกแจงความถี่ และคารอยละ 

นําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง สรุปขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผาขาวมา

รอยสี  ปรากฎตามตาราง 

 

ตารางที่  4.2  จํานวนและคารอยละ   เหตุผลสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี   

 
เหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจากผาขาวมารอยสี จํานวน รอยละ 

เปนของที่ระลึกในโอกาสตาง ๆ 302   43.10 
ความชื่นชอบโดยสวนตวั 120   17.10 
ใชตกแตงตามหอง   61     8.70 
เปนสินคาที่อยูในความนยิม   62     8.90 
เปนเครื่องนุงหม 141   20.10 
อ่ืนๆ(เปนของฝาก)   14     2.00 

รวม 700 100.00 
  
 จากตารางที่  4.2  แสดงวา  เหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีของ
ผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัด
กาญจนบุรี  สวนใหญใชเปนที่ระลึกในโอกาสตาง ๆ  จํานวน  302  คน  คิดเปนรอยละ  43.10 
รองลงมาใชเปนเครื่องนุงหม   จํานวน  141  คน  คิดเปนรอยละ 17.80   ความชื่นชอบโดยสวนตัว  
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จํานวน  120  คน  คิดเปนรอยละ  15.50  เปนสินคาที่อยูในความนิยม  จํานวน  62  คน  คิดเปนรอย
ละ  8.90  ใชตกแตงตามหอง  จํานวน  61  คน  คิดเปนรอยละ  8.70  และอ่ืน ๆ(เปนของฝาก)  
จํานวน  14  คน  คิดเปนรอยละ  2.00  ตามลําดับ 
 
ตารางที่  4.3  จํานวนและคารอยละ  หลักเกณฑในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมา 
                         รอยสี 
 

หลักเกณฑในการพิจารณาเลือกซ้ือผลิตภณัฑจากผาขาวมารอยสี จํานวน รอยละ 

รูปแบบและสสัีน 211   30.10 
ราคา       68     9.70 
คุณภาพ 251   35.90 
ประโยชนใชสอย      154   22.00 
อ่ืนๆ (เอกลักษณเฉพาะ)       16     2.30 

รวม 700 100.00 
    
จากตารางที่  4.3  แสดงวา  หลักเกณฑในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภคตอ

ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  
สวนใหญเลือกคุณภาพ  จํานวน  251  คน  คิดเปนรอยละ 35.90 รองลงมาคือรูปแบบและสีสัน  
จํานวน  211  คน  คิดเปนรอยละ  30.10   ประโยชนใชสอย  จํานวน  154  คน  คิดเปนรอยละ  
22.00  ดานราคาของผลิตภัณฑ  จํานวน  68  คน  คิดเปนรอยละ  9.70  และอ่ืน ๆ(เอกลักษณเฉพาะ)  
จํานวน  16  คน  คิดเปนรอยละ  2.30  ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.4  จํานวนและคารอยละ  ราคาที่เลือกซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี 
  

ราคาที่เลือกซ้ือผลิตภณัฑจากผาขาวมารอยสี จํานวน รอยละ 
80 – 100 บาท 183   26.10 
100 – 120 บาท  251   35.90 
120 – 140 บาท 203   29.00 
140 – 160 บาท   42     6.00 
อ่ืนๆ (50 – 100 บาท)    21     3.00 

รวม 700 100.00 
          

จากตารางที่  4.4  แสดงวา  ราคาของผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  
สวนใหญเลือกที่ราคา 100 – 120  บาท  จํานวน  251  คน  คิดเปนรอยละ  35.90  รองลงมาราคา  
120 – 140 บาท  จํานวน  203  คน  คิดเปนรอยละ  28.50  ราคา 80 – 100 บาท  จํานวน  183  คน  คิด
เปนรอยละ  26.10  ราคา  140 -160  บาท  จํานวน  42  คน  คิดเปนรอยละ  6.00  และอื่นๆ (50 – 100 
บาท)   จํานวน  21  คน  คิดเปนรอยละ  3.00  ตามลําดับ  
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ตารางที่  4.5   จํานวนและคารอยละ  สถานที่วางจําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี 
 

สถานที่วางจําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี จํานวน รอยละ 
งานจัดแสดงสินคา 189  27.00 
หางสรรพสินคา   50    7.14 
สวนจตุจกัร   23    3.29 
รานกิ๊ฟชอปทัว่ไป   18    2.57 
รานคาตามแหลงทองเที่ยว 255  36.43 
รานคาชุมชน   144  20.57 
อ่ืน ๆ (สวนราชการ)   21    3.00 

รวม 700 100.00 
 

จากตารางที่  4.5  แสดงวา  สถานที่วางจําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีของผูบริโภค
ตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี 
สวนใหญเลือกรานคาตามแหลงทองเที่ยว  จํานวน  255  คน  คิดเปนรอยละ 36.43 รองลงมางานจัด
แสดงสินคา  จํานวน  189  คน  คิดเปนรอยละ  27.00  รานคาชุมชน  จํานวน  144  คน  คิดเปนรอย
ละ  20.57   หางสรรพสินคา  จํานวน  50  คน  คิดเปนรอยละ  7.14  สวนจตุจักร จํานวน  23  คน  
คิดเปนรอยละ  3.29  อ่ืนๆ (สวนราชการ)  จํานวน  21  คน  คิดเปนรอยละ  3.00  และรานกิ๊ฟชอป
ทั่วไป  จํานวน 18  คน  คิดเปนรอยละ  2.57  ตามลําดับ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



41 

 

ตารางที่  4.6   จํานวนและคารอยละ  วิธีการสงเสริมทางการตลาด  
 

วิธีการสงเสริมทางการตลาด จํานวน รอยละ 
โฆษณา  147            21.00 
ประชาสัมพันธ 273            39.00 
การใชแบบวางขาย  136            19.40 
การสงเสริมการขาย(ลดแลกแจกแถม)     133            19.00 

อ่ืนๆ  (ใชอินเตอรเน็ต)   11              1.60 
รวม 700           100.00 

 
จากตารางที่  4.6  แสดงวา  วิธีการสงเสริมทางการตลาดจากผาขาวมารอยสีของผูบริโภค

ตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  
สวนใหญเลือกการประชาสัมพันธ  จํานวน  273  คน  คิดเปนรอยละ  39.00 รองลงมาโฆษณา  
จํานวน  147  คน  คิดเปนรอยละ  21.00  การใชแบบวางขายทั่วไป  จํานวน  136  คน คิดเปนรอยละ  
19.40  ตามลําดับ  การสงเสริมการขาย (ลดแลกแจกแถม) จํานวน 133  คน คิดเปนรอยละ  19.00  
และอ่ืนๆ  (ใชอินเตอรเน็ต)  จํานวน  11 คน  คิดเปนรอยละ  1.60 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



42 

 

ตารางที่  4.7  จํานวนและคารอยละ  สาเหตุที่ทําใหนักทองเที่ยวเขามาที่เทศบาลตําบลหนองขาว  
 

สาเหตุท่ีทําใหนักทองเที่ยวเขามาที่เทศบาลตําบลหนองขาว จํานวน รอยละ 
ศึกษาวิถีชีวิต 135 19.30 
ซ้ือของที่ระลึก 211 30.10 
ทองเที่ยวเชิงนเิวศ 170 24.30 
ศึกษาวฒันธรรมพื้นบาน 184 26.30 

รวม 700 100.00 
 
         จากตารางที่  4.7  แสดงวา  สาเหตุที่ทําใหนักทองเที่ยวเขามาที่เทศบาลตําบลหนองขาว 
ของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอ ทามวง  
จังหวัดกาญจนบุรี  สวนใหญเลือกซื้อของที่ระลึก จํานวน  211  คน  คิดเปนรอยละ 30.10  รองลงมา
ศึกษาวัฒนธรรมพื้นบาน  จํานวน  184  คน  คิดเปนรอยละ  26.30  ทองเที่ยวระบบนิเวศ  170  คน  
คิดเปนรอยละ  24.30  และ  ศึกษาวิถีชีวิต  จํานวน  135  คน  คิดเปนรอยละ  19.30  ตามลําดับ 
 
ตารางที่  4.8  จํานวนและคารอยละ การรับรูขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีจากสื่อ   

การรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีจากสื่อ   จํานวน รอยละ 
หนังสือพิมพ 138   19.70 
วิทย ุ 135   19.30 
โทรทัศน 119   17.00 
คําบอกเลา 308   44.00 

รวม 700 100.00 
         

จากตารางที่  4.8  แสดงวา  การรับรูขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีจากสื่อ  
ของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง  
จังหวัดกาญจนบุรี  สวนใหญเลือกคําบอกเลา  จํานวน  308  คน  คิดเปนรอยละ  44.00  รองลงมา
ไดแกหนังสือพิมพ  จํานวน  138  คน  คิดเปนรอยละ  19.70  วิทยุ  จํานวน  135  คน  คิดเปนรอยละ  
19.30  และโทรทัศน  จํานวน  119  คน  คิดเปนรอยละ  17.00  ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.9  จํานวนและคารอยละ  รานคาที่จําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี   
 

รานคาท่ีจําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี จํานวน รอยละ 
รานผาขาวมารอยสี 352   50.30 
สหกรณสุวรรณภูม ิ 108   15.40 
รานคาชุมชนหนองขาว 120   17.10 
กลุมแมบาน 120   17.10 

รวม 700 100.00 
         
         จากตารางที่  4.9  แสดงวา  รานคาที่จําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี ในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  
สวนใหญเลือกซื้อรานผาขาวมารอยสี  จํานวน  352  คน  คิดเปนรอยละ  50.30  รองลงมารานคา
ชุมชนหนองขาวกับกลุมแมบาน  จํานวน  120  คน  คิดเปนรอยละ  17.10  สหกรณสุวรรณภูมิ  
จํานวน  108  คน  คิดเปนรอยละ  15.40  ตามลําดับ   
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ตารางที่  4.10  จํานวนและคารอยละ  ของประเภทสินคาที่เลือกซื้อ  
 

ประเภทสินคาท่ีเลือกซ้ือ จํานวน รอยละ 
ผาขาวมา 400  57.10 
ผาพันคอ   28     4.00 
หมอนอิง   10     1.40 
เสื้อสําเร็จรูป   60     8.60 
กระเปา   20     2.90 
กลองทิชชู   16     2.30 
ซองใสแวน     6     0.90 
ที่แขวนผาเชด็มือ     8     1.10 
ผาปูโตะ   14            2.00 
โคมไฟ   55     7.90 
ผาตัดเสื้อ   68     9.70 
อ่ืนๆ  (ผาคลุมหนากนัแดด)   15     2.10 

รวม 700 100.00 
 
         จากตารางที่  4.10  แสดงวา  ประเภทสินคาที่เลือกซ้ือของผูบริโภคที่มีความพึงพอใจตอ
ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  เทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี สวนใหญ
เลือกซื้อผาขาวมา  จํานวน 400  คน  คิดเปนรอยละ  57.10   รองลงมาเปนผาปูโตะ จํานวน  68  คน  
คิดเปนรอยละ  9.70  เส้ือสําเร็จรูป  จํานวน  60  คน  คิดเปนรอยละ  8.60  ผาตัดเสื้อ จํานวน  55  คน  
คิดเปนรอยละ  7.90  ผาพันคอ  จํานวน  28  คน  คิดเปนรอยละ  4.00  กระเปา  จํานวน  20  คน      
คิดเปนรอยละ  2.90  กลองทิชชู  จํานวน  16  คน  คิดเปนรอยละ  2.30  อ่ืนๆ  (ผาคลุมหนากันแดด)  
จํานวน  15  คน  คิดเปนรอยละ  2.10  ผาปูโตะ  จํานวน  14  คน  คิดเปนรอยละ  2.00   หมอนอิง  
จํานวน  10  คน  คิดเปนรอยละ  1.40  ที่แขวนผาเช็ดมือ  จํานวน  8  คน  คิดเปนรอยละ  1.10     
ซองใสแวนตา  จํานวน  6  คน  คิดเปนรอยละ  0.90   ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.11  จํานวนความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีของผูบริโภคตอผลิตภัณฑ 
                       จากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  

n   =  700  
ความคิดเห็นท่ีมีตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี จํานวน 

เปนผลิตภัณฑที่มีสีสันสะดุดตา 14 
เปนผลิตภัณฑที่มีราคาไมแพง 26 
เปนผลิตภัณฑที่สามารถนําไปใชไดจริง 17 
เปนผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว   9 

รวม 66 

        หมายเหตุ : สรุปจากความคิดเห็นที่มตีอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี 
 
         จากตารางที่  4.11  แสดงวา  ความคิดเห็นของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีใน

เขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี จํานวน 700 คน พบวาสวนใหญให

ความคิดเห็นวาเปนผลิตภัณฑที่ราคาไมแพง จํานวน 26 คน  รองลงมาเปนผลิตภัณฑที่สามารถ

นําไปใชไดจริง  จํานวน  17  คน  เปนผลิตภัณฑที่มีสีสันสะดุดตา  จํานวน  14  คน และเปน

ผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว  จํานวน  9  คน  ตามลําดับ 

 

4.4   การอภิปรายผล 
         จากการศึกษาวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี ในเขต
เทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
          4.4.1   ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี ในเขตเทศบาลตําบล
หนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี กับขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือน 
                     เพศของผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว 
อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรีพบวาเพศหญิงมีความพึงพอใจ จํานวน 407 คน คิดเปนรอยละ58.1 
มากกวาเพศชายซึ่งมี จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 41.9 ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเพศหญิงเปนเพศที่
ชอบซ้ือของใชจุกจิกและนิยมผลิตภัณฑที่สวยงาม ทันสมัย มีสีสันสะดุดตา ซ่ึงผลิตภัณฑจาก
ผาขาวมารอยสีเปนผลิตภัณฑที่ประดิษฐตกแตงสวยงาม ดึงดูดความสนใจ เหมาะกับการนําไปเปน
ของที่ระลึกในโอกาสตางๆซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของยุพาพร (2543) ที่ศึกษาเรื่องความคิดเห็น
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ดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปเพื่อศึกษาความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือก
ซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูปของสุภาพบุรุษและสุภาพสตรี พบวาเพศหญิงเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปมากกวา
เพศชาย สําหรับอายุของผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีพบวาสวนใหญมีอายุระหวาง 
31 – 40 ป จํานวน  232  คิดเปนรอยละ  33.1  ทั้งนี้อาจเนื่องมากผูบริโภคอยูในชวงของวัยกลางคน
หรือวัยทํางาน มีสังคมเพื่อนฝูงและโอกาสในการมอบของขวัญของที่ระลึกจึงตองซื้อสินคาที่มีราคา
ไมแพงและมีคุณภาพดีรวมถึงสามารถใชประโยชนไดคุมกับราคาสินคานั้นๆ ซ่ึงสอดคลองกับ
แนวคิดของ ศิริวรรณ  (2539)  ที่กลาววา  กลยุทธการตั้งราคาจะตองเหมาสมกับผลิตภัณฑ ราคาที่
ลูกคาเต็มใจจายหรือตองการซื้อสินคาเพื่อนําไปใชประโยชน นอกจากนี้ราคาสินคาควรตั้งตามหลัก
จิตวิทยาคือ ตั้งราคาตามความเคยชิน ตั้งราคาเลขคี่ เลขคู และตามชื่อเรียนของสินคา ซ่ึงผลิตภัณฑ
จากผาขาวมารอยสี ไดกําหนดราคาที่ไมแพง ผูบริโภคสามารถซื้อไดโดยอยูระหวาง 80 – 160 บาท 
และต้ังราคาลงทายดวยเลข 9 ซ่ึงเปนเลขคี่ จึงทําใหรูสึกวาราคาไมแพง  สวนระดับการศึกษาของ
ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีพบวาสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี
จํานวน 383 คน คิดเปนรอยละ 54.7 ทึ่งนี้อาจเนื่องมาจาก ผลิตภัณฑผาขาวมารอยสี ไดรับมาตรฐาน
สินคาชุมชนระดับสี่ดาว  และเทศบาลตําบลหนองขาวไดมีการประชาสัมพันธโดยการจัดงานแสดง
สินคา ทําใหผูบริโภคในแตละชุมชนเขามาจับจายใชสอยสินคา และเปนที่รูจักสินคาผลิตภัณฑอยาง
กวางขวางซึ่งไมสอดคลองกับศิริวรรณและคณะ (2539) ที่กลาววา ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะ
บริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา สําหรับอาชีพผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจาก
ผาขาวมารอยสี  พบวาสวนใหญมีอาชีพรับราชการจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 17.9  ทั้งนี้อาจ
เนื่องมาจาก  ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑมีรายไดแนนอนมีเงินเดือนประจํา ทําใหมีกําลังในการซื้อ
สินคาและผลิตภัณฑเพื่อเปนของใชของฝากของที่ระลึกในโอกาสตางๆ และอาชีพรับราชการเปน
อาชีพที่อยูในสังคมที่กวางขวาง มีโอกาสมากในการที่จะตองซ้ือสินคาและผลิตภัณฑมอบใหเพื่อน
รวมงาน  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุรพล (2543) ศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อ
เส้ือผาสําเร็จรูปของผูชายวัยทํางานในเขตเทศบาลเมืองสารคาม จังหวัดมหาสารคาม  พบวาอาชีพ
สวนใหญของผูเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปประกอบอาชีพรับราชการและสอดคลองศิริวรรณและคณะ 
(2539) ที่กลาววา อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการ
ที่แตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของยุพาพร (2543) ที่ศึกษาความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูป พบวาสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  สวนรายไดตอเดือน
ของผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี พบวาผูบริโภคสวนใหญมีรายไดตอเดือนไมเกิน 
7,500 บาท จํานวน 296 คน คิดเปนรอยละ 42.3 ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากกลุมผูบริโภคมีรายไดโดยเฉลี่ย
อยูในระดับคอนขางต่ําถึงปานกลางซึ่งขึ้นอยูกับภาวะเศรษฐกิจของชุมชนและอาชีพ  ดังนั้นเทศบาล
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ตําบลหนองขาว จึงกําหนดราคาสินคาและผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อไดทุกระดับ ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของสุรพล (2543) วิจัยเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูป
ของผูชายวัยทํางานในเขตเทศบาลเมืองสารคาม จังหวัดมหาสารคาม  พบวารายไดตอเดือนสวน
ใหญของผูเลือกซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูปอยูระหวาง 5,000 บาทถึง 10,000  บาท และสอดคลองกับกับ
งานวิจัยของยุพาพร (2543) ศึกษาเรื่องความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป
เพื่อศึกษาความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเส้ือผาสําเร็จรูปของสุภาพบุรุษและ
สุภาพสตรีพบวารายไดตอเดือนอยูระหวาง  5,000  บาทถึง  9,000  บาท 
       4.4.2   ความพึงพอใจของความพึงผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี ในเขตเทศบาล
ตําบลหนองบัวขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี   
                  เหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี  สวนใหญเพื่อใชเปนของที่ระลึกใน

โอกาสตางๆ  จํานวน 302 คน คิดเปนรอยละ 43.10 ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเปนการแสดงออกถึง

ความคิดถึงผูรับโดยนําสิ่งของที่เปนเอกลักษณในทองถ่ินนั้น  มาใหเพื่อใหเกิดความพึงพอใจทั้ง

ผูใหและผูรับ  ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (ฉัตยาพร, 2552) ที่กระตุนให

ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ  และเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  โดยคํานึงถึงตัวของผลิตภัณฑเปน

สําคัญ  เพื่อซ้ือไปใชในโอกาสตางๆ  เชนเปนของที่ระลึกใหกับบุคคลสําคัญหรือในเทศกาลตางๆ      

ซ่ึงสินคานั้นจะตองถูกใจทั้งผูใหและผูรับ สําหรับหลักเกณฑในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑจาก

ผาขาวมารอยสี สวนใหญเลือกซื้อจากคุณภาพ  จํานวน 251 คน คิดเปนรอยละ 35.90 ทั้งนี้อาจ

เนื่องมาจากเปนสินคาที่ใชมือในการผลิต  อาจจะไดมาตรฐานและคุณภาพที่ไมสม่ําเสมอได       

และประกอบกับความคิดและความรูสึกของผูบริโภคดวยที่ตองการอยากไดสินคาที่มีคุณภาพ      

ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ  สํานักนโยบายและแผนกรุงเทพฯ (2538)  ที่กลาววา  องคประกอบดาน

ความคิด  สมองของมนุษยรับรู  และวินิจฉัยขอมูลตางๆ  ที่ไดรับเกิดเปนความรู  นํามาพิจารณา

ทัศนคติ  วาดีหรือไมดี  และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ  สุรพล (2543)  เร่ือง  การศึกษาพฤติกรรม

การเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปของผูชายวัยทํางาน  ในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาร  จังหวัด

มหาสารคาม  พบวาผูซ้ือสวนมากตัดสินใจซื้อเลือกที่คุณภาพของสินคา  และสอดคลองกับงานวิจัย

ของ  ยุพาพร (2543)  เร่ือง ความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป  เพื่อศึกษา

ความความคิดเห็นดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูปของสุภาพบุรุษและสุภาพสตรี  

พบวา  ผูซ้ือตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปเนื่องจาก  รูปแบบ และคุณภาพของสินคา  และยัง
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สอดคลองกับงานวิจัยของ  ณัฏฐริกา (2548) เรื่อง ทัศนคติที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาบุรุษ 

Jockey Casual ของผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด            

คือ  คุณภาพของสินคาตรงตามความตองการ  สําหรับราคาที่เหมาะสมของผลิตภัณฑจากผาขาวมา

รอยสีสวนใหญราคาประมาณ  100–120 บาท  จํานวน 251 คิดเปนรอยละ 35.90 ทั้งนี้อาจ

เนื่องมาจาก เปนราคาที่ผูบริโภครูสึกพึงพอใจและเห็นวาเหมาะสมกับสินคาที่ผลิตจากผาขาวมารอย

สี  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  ศิริวรรณ (2539)  ที่กลาววา  การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร 

(geographical  pricing)  เปนการตั้งราคาโดยใชเขตภูมิศาสตรเปนเกณฑเปนการตั้งราคาสินคาให

แตกตางกันตามเขตภูมิศาสตร  ถาสินคาอยูในเขตเดียวกัน ราคาเหมือนกัน ถาขายในเขตตางกัน 

ราคาสินคาก็ตางกันไป   สําหรับสถานที่วางจําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีสวนใหญเลือก

รานคาในแหลงทองเที่ยว  จํานวน 255 คน คิดเปนรอยละ 36.43 ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเปนการ

กระจายสินคาใหทั่วถึงผูบริโภคและกลุมเปามากที่สุดเพราะถาสถานที่ใดเปนแหลงทองเที่ยวก็จะมี

ผูไปเที่ยวและจับจายซื้อของที่ระลึกเพื่อนําไปเปนของฝากใหกับเพื่อนฝูง ญาติพี่นองและผูที่เคารพ

นับถือเนื่องโอกาสพิเศษ  ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ  ศิริวรรณ  (2539)  ที่กลาววา  การเคลื่อนยาย

สินคาที่เปนการเคลื่อนยายทางกายภาพและการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในสินคาจากผูผลิตหรือผูขาย

ไปยังตลาดเปาหมายดวย ชองทางและสถาบันการตลาดที่เหมาะสม  และมีประสิทธิภาพคือ วิธีการ

นําสินคาไปสูมือของลูกคา  และการเลือกทําเล  ซ่ึงก็ควรเลือกที่ใหเหมาะสมกับสินคาของเรา

เชนกัน   สําหรับการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีผูบริโภคสวนใหญเลือก การ

ประชาสัมพันธ จํานวน  273  คิดเปนรอยละ 39.00   ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากการสงเสริมการตลาดที่

ราคาถูก และประหยัด  ประกอบกับเปนการเพิ่มกลุมลูกคาใหเปนที่รูจักตัวผลิตภัณฑเพิ่มมากขึ้น  

อีกดวย  ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ  ศิริวรรณ  (2539) การสงเสริมการตลาด (promotion)  เปนสวน

ประสมทางการตลาดตัวหนึ่งของกิจการที่นอกเหนือผลิตภัณฑ  ราคาและจําหนายที่ใชเพื่อการ

ติดตอส่ือสารทางการตลาด กับผูมุงหวังทั้งในตลาดอุตสาหกรรมและตลาดผูบริโภคเพื่อแจงขาวสาร 

จูงใจ  และเตือนความทรงจําใหเกิดความเชื่อถือหรือเพื่อสรางเจตคติ  การรับรู  การเรียนรู            

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและเปนภาพลักษณที่ดีแกกิจการ  คือการทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคา

ถึงลักษณะสินคาของเราการประชาสัมพันธการติดตอส่ือสารที่จะมีอิทธิพลตอเจตคติที่ดีตอองคการ

กลุมตางๆ อาจเปนลูกคา ผูถือหุน พนักงาน กลุมอนุรักษส่ิงแวดลอม และวัฒนธรรมรัฐบาล
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ประชาชนในทองถ่ินหรือกลุมอื่นๆ  ในสังคม   สําหรับสาเหตุที่ผูบริโภคเดินทางเขามาที่เทศบาล

ตําบลหนองขาวสวนใหญเลือกซื้อของที่ระลึก จํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 30.10 ทั้งนี้อาจ

เนื่องมาจากนักทองเที่ยวตามสถานที่ตางๆ  จะตองแวะซื้อของที่ระลึกกลับไปฝาก ซ่ึงผลิตภัณฑจาก

ผาขาวมารอยสีก็เปนของฝากของที่ระลึกไดอยางเหมาะสมเนื่องจากผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี

เปนสินคาที่มีเอกลักษณพิเศษ  ซ่ึงสอดคลองกับ (http://www.thaitambon.com) ผาขาวมารอยสีของ

ตําบลหนองขาว จะมีสีสดใส ลวดลายแปลกตา เนื้อผาเปนมันวาวคลายผาไหมการดูแลรักษางาย  

ซักรีดตามปกติ ไมยืด ไมหดสีไมตก สวมใสสบาย ไมอบรอน ใชงานไดยาวนาน มีการคัดเลือกและ

ผานการพิสูจนมาเปนเวลานานจากผูใชทั้งในหมูบานและในตําบลใกลเคียง ในดานลวดลายสีสัน

นั้นเกิดจากจินตนาการของผูทอ ซ่ึงเปนภูมิปญญาชาวบานที่สืบทอดการทอผามาจากบรรพบุรุษ 

ผาขาวมารอยสีบานหนองขาว มีเอกลักษณเฉพาะพิเศษตรงที่มีลวดลายสีสันสดสวย ถาสังเกต

ผาขาวมาแตละผืนเปนการยากที่จะระบุไดชัดเจนถึงความคิดสรางสรรคของผูทอ ที่นําเสนดายมา

ทอสลับเปนลวดลายโดยเทคนิคการทอ ดวยการผสมสีแตละสี อยางมีศิลปะ จึงกอใหเกิดการเรียก

ผาขาวมาสีสดใสนี้วา  “ผาขาวมารอยสีบานหนองขาว”  หมายถึง  ผาขาวมาที่กอเกิดจากบานหนอง

ขาวอันเปนผืนผาที่มีสีสันมากมายนับรอยๆสีนั่นเอง   สําหรับการรับรูขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจาก

ผาขาวมารอยสี  สวนใหญเลือกคําบอกเลา จํานวน  308  คน คิดเปนรอยละ 44.00 ทั้งนี้อาจ

เนื่องมาจากลูกคาที่เคยซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีไปแลวมีความรูสึกที่ดีกลับผลิตภัณฑ  ทําให

ลูกคา ชวยบอกตอเปนการประชาสัมพันธผลิตอยางหนึ่ง  และยังเปนการสงเสริมการขายใหสินคา

ไดมากขึ้น  เปนการเขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรง ซ่ึงสอดคลองกับคํากลาวของศิริวรรณ (2539)      

วาการสงเสริมการตลาด เปนสวนประสมทางการตลาดอีกตัวหนึ่งนอกเหนือจากผลิตภัณฑ ราคา 

และชองทางการจัดตําหนายยังเปนเครื่องมือในการติดตอส่ือสารทางกาตลาดเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ

และเตือนความทรงจําใหเกิดความพึงพอใจ สรางความนาเชื่อถือ  สรางเจตคติ  การรับรู  การเรียนรู 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ    สําหรับรานคาที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีจาก

ผาขาวมารอยสี สวนใหญเลือกรานผาขาวมารอยสี  จํานวน 352 คน คิดเปนรอยละ 50.30 ทั้งนี้อาจ

เนื่องมาจาก ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีรูจักรานผาขาวมารอยสีเปนอยางดี เพราะ

รานผาขาวรอยสีเปนรานคาที่จําหนายผลิตภัณฑที่ทําจากผาขาวรอยสีหลายรายการ ซ่ึงมีมากกวา

รานคาอื่นๆ  ที่อยูในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว   จึงไดเปรียบในสวนนี้ เพราะจะเปนการ
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ประชาสัมพันธโดยการบอกตออีกดวยซ่ึงสอดคลองกับ ศิริวรรณ (2539)  กลาววาการสงเสริม

การตลาด (promotion)  เปนสวนประสมทางการตลาดตัวหนึ่งของกิจการที่นอกเหนือผลิตภัณฑ  

ราคาและจําหนายที่ใชเพื่อการติดตอส่ือสารทางการตลาด กับผูมุงหวังทั้งในตลาดอุตสาหกรรมและ

ตลาดผูบริโภคเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําใหเกิดความเชื่อถือหรือเพื่อสรางเจตคติ  

การรับรู  การเรียนรู  การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและเปนภาพลักษณที่ดี   สําหรับประเภทสินคาที่

ผูบริโภคเลือกซ้ือสวนใหญเลือกซื้อผาขาวมา  จํานวน  400 คน คิดเปนรอยละ 57.10 ทั้งนี้อาจ

เนื่องมาจากผาขาวมาเปนผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณเอกลักษณเฉพาะตัวทําใหผูบริโภคจดจําไดวา

ผาขาวมาเปนสินคาที่มีทั้งดานคุณภาพ รูปแบบ ราคา และความเหมาะสมในการใชงานและการซื้อ

ไปเปนของฝากของที่ระลึกซ่ึงสอดคลองกับ (http://www.thaitambon.com) ผาขาวมารอยสีของ

ตําบลหนองขาว จะมีสีสดใส ลวดลายแปลกตา เนื้อผาเปนมันวาวคลายผาไหมการดูแลรักษางาย  

ซักรีดตามปกติ ไมยืด ไมหดสีไมตก  สวมใสสบาย  ไมอบรอน ใชงานไดยาวนาน มีการคัดเลือก

และผานการพิสูจนมาเปนเวลานานจากผูใชทั้งในหมูบานและในตําบลใกลเคียง ในดานลวดลาย

สีสันนั้นเกิดจากจินตนาการของผูทอ  ซ่ึงเปนภูมิปญญาชาวบานที่สืบทอดการทอผามาจากบรรพ

บุรุษ ผาขาวมารอยสีบานหนองขาว มีเอกลักษณเฉพาะพิเศษตรงที่มีลวดลายสีสันสดสวย    ถา

สังเกตผาขาวมาแตละผืนเปนการยากที่จะระบุไดชัดเจนถึงความคิดสรางสรรคของผูทอ ที่นํา

เสนดายมาทอสลับเปนลวดลายโดยเทคนิคการทอ ดวยการผสมสีแตละสี อยางมีศิลปะ จึงกอใหเกิด

การเรียกผาขาวมาสีสดใสนี้วา  “ผาขาวมารอยสีบานหนองขาว”   หมายถึง  ผาขาวมาที่กอเกิดจาก

บานหนองขาวอันเปนผืนผาที่มีสีสันมากมายนับรอยๆสีนั่นเอง สําหรับความคิดเห็นของผูบริโภคที่

ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี สวนใหญใหความคิดเห็นวาเปนผลิตภัณฑที่ราคาไมแพง       

จํานวน 26 คน  ทั้งนี้อาจาเนื่องมาจาก ผลิตภัณฑที่ทํามาจากผาขาวมารอยสี เปนผลิตภัณฑที่ผลิตได

งาย กรรมวิธีในการผลิตไมยุงยากสลับซับซอน และการตั้งราคาก็ตั้งราคาที่ลูกคาเต็มใจจาย          

ซ่ึงสอดคลองกับคํากลาวของ ฉัตยาพร (2552) ที่กลาววาการตั้งราคาจะตองตั้งใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑและกลุมเปาหมายของเรา  เพราะราคาจะบงบอกภาพลักษณของสินคาที่สําคัญที่สุด  
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บทที่ 5 

 

สรุปผล และขอเสนอแนะ 
  

 การศึกษาวิจยันี้เปนการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey  Research) โดยศกึษาการความพึงพอใจของ

ผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี 

 

5.1   วัตถุประสงค และวิธีดาํเนินการวิจัย 

        5.1.1   วัตถุประสงค 

                   เพื่อศึกษาความพงึพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบล

หนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบรีุ 

 

        5.1.2   วิธีดําเนินการวจัิย 

                   ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

                   ประชากรที่ในการศึกษา คือ ประชากรที่ในการศึกษา คือ ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวรอย

สีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี จํานวน 700 คน   

                 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา  คือ  ผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวรอยสีในเขตเทศบาลตําบล

หนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี จํานวน 700 คน  โดยการเลือกประชากรแบบเจาะจง (Purposive  

Sampling) (กัลยา, 2542) 

              เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย  

                   เคร่ืองมือที่ใชในการวิจยัคร้ังนีค้ือ  แบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นตามวัตถุประสงคและกรอบ

แนวความคิด  โดยแบงออกเปน  2  ดังนี ้

                       ตอนที่  1   แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีใน

เขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี  ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ และรายไดตอเดือน  

มีลักษณะเปนขอคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check  List) 
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                  ตอนที่  2   แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีใน

เขตเทศบาลตําบลหนองขาว อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  มีลักษณะเปนขอคําถามแบบตรวจสอบ

รายการ  (Check  List)  และคําถามแบบปลายเปด 

5.2   การวิเคราะหขอมูล 

        ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงไดดําเนินการวิเคราะห

ขอมูลตามลําดับ ดังนี้ 

          5.2.1   คัดเลือกแบบสอบถามที่สมบูรณมาตรวจใหคะแนนตามเกณฑที่กําหนดไว แลวนํามาลงรหัส 

          5.2.2   การวิเคราะหขอมูล  มีขั้นตอนดังนี้ 

                       ก  วิเคราะหคาสถิติพื้นฐานตามตัวแปรอิสระขอมูลพื้นฐาน ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายได

ตอเดือน โดยแจกแจงคาความถี่และคํานวณหาคารอยละ  แลวนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 

                       ข  วิเคราะหคาสถิติพื้นฐานตามตัวแปรตามของขอมูลความพึงพอใจของผูบริโภคตอ

ผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาลตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  โดยแจกแจง

คาความถี่และคํานวณหาคารอยละ  แลวนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 

 

5.3   สรุปผลการวิจัย 

         จากการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาล

ตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  ปรากฏผลดังนี้ 

         5.3.1   การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคที่เขามาทองเที่ยวในเทศบาลตําบลหนองขาว  

อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  และซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี ที่เปนกลุมตัวอยาง สวนใหญเปน

เพศหญิง  คิดเปนรอยละ 58.1 อายุระหวาง 31–40 ป  คิดเปนรอยละ  33.10  ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญา

ตรี คิดเปนรอยละ 42.00  ประกอบอาชีพรับราชการ  คิดเปนรอยละ 17.90  มีรายไดตอเดือนไมเกิน 7,500 

บาท คิดเปนรอยละ 42.30 

         5.3.2   การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาล

ตําบลหนองขาว  อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  ที่เปนกลุมตัวอยาง  พบวาเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ

จากผาขาวมารอยสีเนื่องมาจากใชเปนของที่ระลึกในโอกาสตางๆ   คิดเปนรอยละ 43.10  หลักเกณฑในการ

พิจารณาซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีเลือกจากคุณภาพของผลิตภัณฑ   คิดเปนรอยละ  35.90               
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ราคาของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคพงพอใจคือราคาระหวาง 100 – 120  คิดเปนรอยละ 35.90  สวนสถานที่วาง

จําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมาไดแกรานคาตามแหลงทองเที่ยว  คิดเปนรอยละ 36.40 สําหรับวิธีการ

สงเสริมการตลาดไดแกการประชาสัมพันธ  คิดเปนรอยละ 39.00  เหตุผลที่ผูบริโภคเดินทางมาที่เทศบาล

ตําบลหนองขาว ไดแก  ซ้ือของที่ระลึก  คิดเปนรอยละ  30.10  สวนสื่อที่ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจาก

ผาขาวมารอยสีไดดีที่สุด คือ คําบอกเลา คิดเปนรอยละ  44.00  รานคาที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมา

รอยสีมากที่สุดคือรานผาขาวมารอยสี คิดเปนรอยละ  50.30  สวนผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีที่ผูบริโภค

เลือกซื้อมากที่สุดไดแก ผาขาวมา คิดเปนรอยละ  57.10  สวนความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอย

สีมากที่สุดคือเปนผลิตภัณฑที่ราคาไมแพง  จํานวน  26  คน  

 

5.4   ขอเสนอแนะ 

         5.4.1  ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปใช 

        จากการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีในเขตเทศบาล

ตําบลหนองขาว อําเภอทามวง  จังหวัดกาญจนบุรี  ในดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย         

การสงเสริมการตลาด  โดยนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑไปเปนของที่ระลึก  แตอยางไรก็ตาม  จากผลการศึกษา

พบวา  ยังมีประเด็นอีกหลายประเด็นที่ผูบริโภคยังไมมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี    

ผูวิจัยจึงขอเสนอแนะใหมีการปรับปรุง แกไขใหดียิ่งขึ้นอีก ดังนี้ 

ก  จะตองจัดทาํผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีที่ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคทุกกลุม 
เปาหมาย 

      ข  จะตองมีการประชาสัมพันธขอมูลเกี่ยวกับผลิตภณัฑจากผาขาวมารอยสีใหหลากหลาย
ชองทาง ใหทัว่ถึงกลุมผูบริโภค 

      ค  รานคาที่จําหนายผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีควรมีการจัดวางสินคาและผลิตภัณฑ  ให
ดึงดูดความสนใจของผูบริโภค 

      ง  ควรมีการขยายสายผลิตภัณฑใหมีประโยชนการใชงานที่หลากหลาย 
                    จ  เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากขึน้ เพือ่ใหถึงผูบริโภคทุกกลุม 

 
 
 
 



54 

 

        5.4.2  ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

     ก  ควรมีการศึกษาเกีย่วกบัผลิตภัณฑทีท่ําจากผาขาวมารอยสี  เพื่อจะไดมีการพฒันารูปแบบ
ผลิตภัณฑใหมๆ  จําหนายใหกับผูบริโภค 

    ข  ควรมีการศึกษาเกีย่วกบัผลิตภัณฑทีท่ํามาจากผาของหมูบานอื่นๆ เพื่อจะไดนําขอมูลมา
เปรียบเทียบกนัวาแตละสถานที่มีผลการศึกษาที่เหมือนกันหรือแตกตางกัน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง 

ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภณัฑจากขาวมารอยสีในเขต เทศบาลตําบลหนองขาว 

อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี 

ตอนที่1 ขอมูลสวนบุคคล 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมายถูก  ลงใน         ใหตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

1. เพศ 

ชาย    หญิง 

2. อายุ 

18-30 ป    31-40 ป 

41-50 ป    51 ปขึน้ไป 

3. ระดับการศึกษา 

ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

นักเรียน/นักศกึษา  รับราชการ 

พนักงานบรษิทัเอกชน  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 

แมบาน    ประกอบธุรกจิสวนตวั 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................... 

5. รายไดตอเดือนของครอบครัว 

ไมเกิน 7,500 บาท  7,500 – 10,000 บาท 

10,000 – 15,000 บาท  15,000 ขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน         ตามความเปนจริงมากที่สุด 

1.     เหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี 

เปนของที่ระลึกในโอกาสตางๆ 

ความชื่นชอบโดยสวนตวั 

ใชตกแตงตามหอง 

เปนสินคาที่อยูในความนยิม 

เปนเครื่องนุงหม 

อ่ืนๆ.......................................โปรดระบุ 

2.     การเลือกซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี ทานมีหลักเกณฑในการพิจารณาขอใดมาก  

        ที่สุด 

รูปแบบและสสัีน  ราคา 

คณุภาพ    ประโยชนใชสอย 

อ่ืนๆ.......................................โปรดระบุ 

3.     ทานคิดวาราคาของผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีราคาประมาณเทาไรจึงจะเหมาะสม 

   80 – 100 บาท   100 – 120 บาท 

   120 – 140 บาท   140 – 160 บาท  

   อ่ืนๆ...................................โปรดระบ ุ

4.    ทานคิดวาผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีควรวางจําหนายสถานที่ใดมากที่สุด 

  งานจัดแสดงสินคา   หางสรรพสินคา 

  รานคาสวนจตจุักร   รานกิ๊ฟชอปทัว่ไป 

  รานคาตามแหลงทองเที่ยว  รานคาชุมชน 

  อ่ืนๆ.........................................โปรดระบุ 
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5.   ทานคิดวาการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีแบบใดเหมาะสมที่สุด 

  การโฆษณา   การประชาสัมพันธ 

  การใชแบบวางขาย  การสงเสริมการขาย(ลดแลกแจกแถม)    

                           อ่ืนๆ.........................................โปรดระบุ 

6.   สาเหตุใดที่ทานเขามาที่เทศบาลตําบลหนองขาว ตรงกับขอใดมากที่สุด 

  ศึกษาวิถีชีวิต    ซ้ือของที่ระลึก 

  ทองเที่ยวเชิงนเิวศ   ศึกษาวฒันธรรมพื้นบาน 

7.   ทานรับรูขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสีจากสื่อประเภทใดมากที่สุด 

  หนังสือพิมพ    วิทย ุ

  โทรทัศน    คําบอกเลา 

8.    เมื่อทานมาที่เทศบาลตําบาลหนองขาวทานตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑจากผาขาวมา 

       รอยสีจากรานใด 

  รานผาขาวมารอยสี   สหกรณสุวรรณภูม ิ

รานคาชุมชนหนองขาว                            กลุมแมบาน  

9 . ทานเขามาเที่ยวที่เทศบาลตําบลหนองขาวจะซื้อสินคาประเภทอะไรเปนของฝาก 

  ผาขาวมา    ผาพันคอ 

  หมอนอิง    เสื้อสําเร็จรูป 

  กระเปา     กลองทิชชู 

  ซองใสแวน    ที่แขวนผาเชด็มือ 

  ผาปูโตะ     โคมไฟ 

  ผาตัดเสื้อ    อ่ืน ๆ.......................โปรดระบุ 

10. ทานมีความคิดเห็นอยางไรเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผาขาวมารอยสี 

 ...............................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................  
                                                           ขอขอบพระคุณที่ตอบแบบสอบถาม 
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