
วารสารบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัราชภัฏวไลยอลงกรณ ในพระบรมราชูปถัมภ
ปท่ี 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม - เมษายน 2556

การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคและสวนประสมทางการตลาดของสินคาหน่ึง
ตําบลหน่ึงผลิตภัณฑระดับ 5 ดาวในจังหวัดนนทบุรี
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บทคัดยอ
การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และสวน

ประสมทางการตลาดสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาว ในจังหวัดนนทบุรี พบวากลุม
ตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมเลือกซื้อสินคาเฉากวยโบราณ คร้ังละ 101 – 200 บาท เหตุผลคือ
บริโภคเอง ไมมีการวางแผนซื้อสินคาลวงหนา รับขอมูลขาวสารจากเพ่ือน/ญาติ/คนรูจัก ซื้อสินคาใน
วันเสาร ชวงบาย และเพ่ือน/คนรูจักมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในระดับปานกลาง

จากการทดสอบสมมุติฐานความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
พบวาเพศมีความสัมพันธกับชวงเวลาในการซื้อสินคา อายุและระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับ
ประเภทสินคาที่เลือกซื้อ สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อสินคา และอาชีพหลัก
มีความสัมพันธกับประเภทสินคาที่เลือกซื้อ เหตุผลในการซื้อสินคา วันที่ซื้อสินคา และพบวารายได
เฉลี่ยตอเดือนสงผลตอการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ABSTRACT
The objectives of this study for behavior analysis on five star One Tambon

One Product, the results were found that most respondents chose to buy Chao
Guay. They spent about 101 – 200 Baht. The reason of buying was own consumption.
They had not planned to buy the One Tambon One Product before. They received
news from friends or relatives. Most of time of buying was on Saturday and in after
between 1 pm – 7.59 pm. Most respondents were influenced by friends or someone
that they know and most respondents were given the overall importance on
marketing at medium level and all factors were also overall at medium level.

From the hypothesis test, it was found that sex had positively relationship
with the behavior of buying decision on time of buying. Age and education had
positively relationship with the behavior of buying decision on type of product.
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Marriage status had positively relationship with the behavior of buying decision on
reason of buying. And occupation had positively relationship with the behavior of
buying product on reason of buying date of buying. Finally, different in consumer
average income per month had differently given an importance on marketing mix of
only one factor that was promotion.

คําสําคัญ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สวนประสมทางการตลาด หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ

ระดับ 5 ดาว

ความสําคัญของปญหา
นโยบายของภาครัฐมีการสงเสริมและสนับสนุนผลิตภัณฑที่เกิดจาก ภูมิปญญาของทองถิ่น

ทั่วประเทศ ภายใตโครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” หรือ OTOP ที่จัดทําข้ึนโดยมีเปาหมาย
หลักในการสรางรายไดใหกับชุมชนในระดับรากหญา จังหวัดนนทบุรีมีสินคาในโครงการหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑมากกวา 4,147 รายการ และเปนสินคาระดับ 5 ดาว กวา 17 รายการ (ไทยตําบล
ดอทคอม, 2553) ปจจุบันสภาพการตลาดของสินคา OTOP จะมีสถานที่จัดจําหนาย เปนศูนยสินคา
OTOP ระดับจังหวัด แตก็ยังเจอปญหาคือมีรานคาที่เปนคูแขงในบริเวณใกลเคียง ที่ขายสินคา
เหมือนๆ กัน เรียงรายกันอยูริมถนน หรือรานคาที่อยูในศูนยสินคาอ่ืนใน Plaza การจัดตกแตงรานมี
ชั้นวางสินคาที่สะอาดแตยังไมนาสนใจเทาที่ควร  ตัวผลิตภัณฑของสินคา OTOP มีใหเลือก
หลากหลาย รูปแบบหีบหอทันสมัย มีการจัดระดับคุณภาพของสินคา สวนราคาขายจะถูก เพราะมา
จากตนทุนที่ต่ํากวาแตก็ใกลเคียงกับรานคาคูแขง  สวนในเร่ืองการสงเสริมการตลาด มีการจัดแสดง
และจําหนายสินคา OTOP ในงานตางๆ เชน OTOP City, OTOP ภูมิภาค มีการเผยแพร
ประชาสัมพันธผานสื่ออินเทอรเน็ต จัดทําแผนพับแจกจายใหเปนที่รูจัก

ตลาดสินคา OTOP ยังมีจุดเดนที่ผลิตภัณฑที่จําหนายจะเหมาะสมกับพฤติกรรมในการซื้อ
สินคาของชาวไทยและชาวตางประเทศคือตองการของที่ดีพอควรแตมีราคาถูก และมีใหเลือก
หลากหลาย แตในปจจุบันประสบปญหาคือสินคา OTOP บางแหงที่ไมประสบความสําเร็จและไดปด
กิจการไป เนื่องจากมีสินคานอยและไมนาสนใจ หรือไมคุมกับการแวะเขาไปชม และสินคาที่แสดงและ
จําหนายนั้นไมไดโดดเดน หรือมีความจําเปนที่จะตองซื้อ นอกจากนั้นสินคาประเภทอาหาร ก็อาจจะ
ไมสด หรือใกลจะหมดอายุ เปนตน การศึกษาเพ่ือทําความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคจึงมี
ความสําคัญอยางยิ่ง เพราะจะทําใหทราบวาผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ
อยางไร มีการใชสินคาหรือบริการในลักษณะใด และในปริมาณความถ่ีมากนอยเพียงไร นอกจากนั้น
ยังทําใหทราบวามีปจจัยใดบางที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล ดังนั้นองคความรูดาน
พฤติกรรมผูบริโภคจึงมีประโยชนตอตัวผูบริโภค ผูผลิตหรือผูใหบริการและตอหนวยงานที่เก่ียวของ
(ชูชัย สมิทธิไกร, 2554) จากสภาพดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและสวนประสมทางการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาว
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ในจังหวัดนนทบุรี เพ่ือประโยชนในการนําผลจากการวิจัยไปเปนแนวทางพัฒนากลยุทธผลิตภัณฑของ
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึนตอไป

โจทยวิจัย/ปญหาวิจัย
1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสินคาหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5 ดาวในจังหวัดนนทบุรี
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาวใน

จังหวัดนนทบุรี มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

วัตถุประสงคการวิจัย
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5

ดาวในจังหวัดนนทบุรี
2. เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑระดับ 5 ดาวในจังหวัดนนทบุรี
3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ ระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสินคาหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาวในจังหวัดนนทบุรีกับปจจัยสวนบุคคล

วิธีดําเนินการวิจัย
1. ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูที่เคยซือ้สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในรานคาที่มี
การจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5 ดาว ในจังหวัดนนทบุรี จํานวน 17 แหง  และ
ผูวิจัยกําหนดขนาดตัวอยางที่ใชในการศึกษาโดยวิธีการกําหนดโควตา (Quota Sampling) จาก
รานคา จํานวน 17 แหง ๆ ละ 40 คน  ไดขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 680 คน และเก็บรวบรวมขอมูล
กับกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)

2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได

เฉลี่ยตอเดือน สถานภาพสมรส และอาชีพ ลักษณะคําถามเปนแบบมีหลายคําตอบ (Multiple
Choice) โดยใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว

สวนที่ 2 ขอมูลทีเ่ก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5 ดาว
ของจังหวัดนนทบุรี ลักษณะคําถามเปนแบบมีหลายคําตอบ (Multiple Choice) โดยใหเลือกตอบ
เพียงคําตอบเดียว

สวนที่ 3 ขอมูลทีเ่ก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการซือ้สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5
ดาวของจงัหวัดนนทบุรี โดยใชคําถามปลายปด (Close-Ended Question) แบบมาตราสวนประมาณ
คา 5 ระดับ สรางตามมาตรวัดของลิเคิรท (Likert Scale)

3. การสรางเคร่ืองมือและหาคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใชในการทดลอง
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3.1 การทดสอบความเที่ยงตรงของเคร่ืองมือโดยการใหที่ปรึกษาคณะกรรมการการวิจัย
และผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบและพิจารณาความถูกตองดานการตั้งหัวขอการวิจัย วัตถุประสงค
สมมุติฐาน แบบสอบถามและรูปแบบการเขียนแบบสอบถาม และรายงาน เพ่ือเปนแนวทางนําไป
ปรับปรุงแกไขขอบกพรอง

3.2 การทดสอบหาคาความเชื่อมั่นของเคร่ืองมือ  โดยไดนําแบบสอบถามไปทําการ
ทดสอบกับกลุมที่มีความใกลเคียงประชากรการวิจัย จํานวน 30 ชุด เพ่ือทดสอบถึงขอบกพรอง ใน
เนื้อหาขอความ และทําการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดวยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์
Cronbach’s Alpha เพ่ือนําแบบสอบถามไปปรับปรุงแกไขใหมีความสมบูรณ และสามารถนําไปใช
วิจัยได ไดคาสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha = 0.83

4. การวิเคราะหทางสถิติ
ในการวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปและสถิติที่ ใชไดแก สถิติเชิงพรรณนา

(Descriptive statistics) สําหรับบรรยายขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง และพฤติกรรมการซื้อสินคา
โดยใชคาสถิติรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard
Deviation) สวนสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชสําหรับทดสอบสมมติฐาน โดยทดสอบ
ความสัมพันธของสมมติฐานใชวิธีหาคาไค-สแควร (Chi - square  test) และทดสอบความแตกตาง
ตัวแปรที่ศึกษา โดยใชสถิติ t-Test เพ่ือทดสอบความแตกตางกันของคาเฉลี่ยของขอมูล 2 กลุมที่เปน
อิสระตอกัน และวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ทดสอบ
ความแตกตางคาเฉลี่ยของขอมูลมากกวา 2 กลุมข้ึนไป โดยทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ .05

ผลการวิจัย
1. ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 34.12 มี

อายุระหวาง 20 - 39 ป รอยละ 61.47 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 43.68 มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 10,001 - 20,000 บาท รอยละ 41.18 สถานภาพโสด รอยละ 53.09 และประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 28.24

2. การศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5 ดาว ของจังหวัด
นนทบุรี ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อสินคา
ประเภทเฉากวยโบราณ รอยละ 8.99  มีเพียงรอยละ 3.78 ที่ซื้อสินคาประเภทเคร่ืองแกงตาง ๆ
จํานวนเงินที่ซื้อสินคาสวนใหญคร้ังละประมาณ 101 - 200 บาท รอยละ 31.91 รองลงมา จํานวน
201-300 บาท รอยละ 25.15 และมากกวา 500 บาท รอยละ 16.76 เหตุผลในการซื้อสินคาสวน
ใหญเพ่ือบริโภคเอง รอยละ 40.44  มีเพียงรอยละ 2.49 ที่มีเหตุผลในการซื้อสินคาเพราะรูปลักษณที่
สวยงาม สวนใหญไมมีการวางแผนซื้อสินคา รอยละ 59.12 และมีเพียงรอยละ 40.88 ที่มีการวาง
แผนการซื้อสินคา การรับขอมูลขาวสารสวนใหญรับรูจากเพ่ือน/ญาติ/คนรูจัก รอยละ 40.29  มีเพียง
รอยละ 3.82 ที่รับรูขอมูลจากแผนพับ  วันที่ซื้อสินคาสวนใหญเปนวันเสาร รอยละ 33.53 มีเพียง
รอยละ 4.56 ซื้อวันพฤหัสบดี ชวงเวลาที่ไปซื้อสินคาสวนใหญเปนชวงบาย (13.00 น. ถึง 19.59 น.)
รอยละ 64.85  มีเพียงรอยละ 35.15 ซื้อสินคาชวงเชา (8.00 น. ถึง 12.59 น.) และผูที่มีอิทธิพลตอ
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การตัดสินใจซื้อสวนใหญเปนกลุมเพ่ือน/คนรูจัก รอยละ 24.85 มีเพียงรอยละ 11.76 ที่ผูจําหนาย
สินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

3. การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5 ดาวของ
จังหวัดนนทบุรี พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวาอยูในระดับปานกลางทุก
ดาน โดยในดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 ดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 ดานสถานที่การ
จัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 และดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52

4. การทดสอบสมมุติฐาน
4.1 สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5 ดาว ในจังหวัดนนทบุรี ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา เพศ
มีความสัมพันธกับชวงเวลาในการซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 อายุและระดับ
การศึกษา มีความสัมพันธกับประเภทสินคาที่เลือกซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สถานภาพ
สมรสมีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และอาชีพหลัก
มีความสัมพันธกับประเภทสินคาที่เลือกซื้อ เหตุผลในการซื้อสินคา และวันที่ซื้อสินคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

4.2 สมมุติฐานที่ 2 ผูบริโภคที่มีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาว ในจังหวัดนนทบุรี แตกตางกัน
ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวากลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
สวนปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส  อาชีพ ไมพบความแตกตาง

อภิปรายผล
ผลการศึกษาในคร้ังนี้ผูวิจัยมีประเด็นที่จะนําเสนอตามรายละเอียดการคนพบดังนี้
1. กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 5 ดาว จังหวัด

นนทบุรี โดยประเภทสินคาที่ซื้อเปนเฉากวยโบราณ มีเหตุผลในการซื้อสินคาเพ่ือบริโภคเอง ไมมีการ
วางแผนซื้อสินคาลวงหนาจะรับขอมูลขาวสารจากเพ่ือน/ญาติ/คนรูจัก วันที่ซื้อสินคาเปนวันเสาร ชวง
บาย ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสวนใหญเปนกลุมเพ่ือน/คนรูจัก ทั้งนี้อาจเปนเพราะวาผูบริโภค
ที่มาซื้อสินคาสวนใหญจะเปนกลุมลูกคาเดิม จึงมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อที่อาจจะเกิดมาจาก
ความเคยชินในตัวผลิตภัณฑ มีพฤติกรรมการซื้อเปนประจํา คุนเคยกับยี่หอและมีเวลานอยในการคิด
และคนหา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ชูชัย สมิทธิไกร (2554) ไดกลาวถึง การตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคตามความเคยชินวาเปนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการโดยมิไดใชขอมูลหรือความพยายาม
ทุมเทใดๆ แตเปนการตอบสนองตามความเคยชินของตนเอง หรืออาจไมตระหนักถึงการซื้อของตนจน
เกิดคําถามในใจวาซื้อสินคาเหลานั้นมาเพ่ืออะไร

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5
ดาว ในจังหวัดนนทบุรี ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณารายดาน กลุมตัวอยางมีความ
คิดเห็นวาปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาว จังหวัดนนทบุรี มาก
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ที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ ซึ่งมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ภานิชา พัฒนขจร (2548) ไดศึกษา
เก่ียวกับกลยุทธผลิตภัณฑของครีมลางหนาสมุนไพรของผูประกอบการรายหนึ่งในจังหวัดอุดรธานี
พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อและการใชผลิตภัณฑลางหนาที่มี
ความสําคัญมาก คือ ดานผลิตภัณฑ

3. กลุมตัวอยางที่มีปจจัยสวนบุคคลดานเพศมีความสัมพันธกับชวงเวลาในการซื้อสินคา
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 อายุและระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับประเภทสินคาที่
เลือกซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อ
สินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ
(2546) กลาวถึงปจจัยสวนบุคคลมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูซื้อ อาทิ อายุที่ตางกันจะมีความ
ตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน หรือรูปแบบการดํารงชีวิต ข้ึนอยูกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคม และ
กลุมอาชีพของแตละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดย
รูปแบบการดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น และ
ผลการวิจัยพบวาอาชีพหลักมีความสัมพันธกับประเภทสินคาที่เลือกซื้อ เหตุผลในการซื้อสินคา และ
วันที่ซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งนี้อาจเปนเพราะวาลักษณะเฉพาะของบุคคล
เปนบุคลิกภาพที่บงชี้ความเปนปจเจกบุคคลซึ่งจะมองตัวตนเปนหลักและมีพฤติกรรมการบริโภคที่
สอดคลองกับตนที่รับรูหรือภาพลักษณของตนเอง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Dolich (1969) ซึ่งได
ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาอุปโภค บริโภคตาง ๆ เชน สบู ยาสีฟน และเบียร พบวา ผูบริโภคจะ
เลือกซื้อตราสินคาที่คิดวามีลักษณะคลายคลึงกับภาพลักษณของตน

4. กลุมตัวอยางที่มีปจจัยสวนบุคคลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป และคนอ่ืนๆ (2546) ไดศึกษาเก่ียวกับ พฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในพ้ืนที่สามจังหวัดชายแดนใต พบวา ลักษณะสวน
บุคคลมีความสัมพันธกับการใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด และผูบริโภคที่มีปริมาณการ
ซื้อสินคาแตกตางกันจะใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและการสงเสริม
การตลาดที่แตกตางกัน

ขอเสนอแนะ
1. ขอเสนอแนะจากการวิจัย

พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซื้อสินคา OTOP คอนขางนอยโดยเฉพาะในดานเหตุผล
ในการซื้อสินคา เพราะรูปลักษณที่สวยงาม  มั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑและราคาถูก นอกจากนั้น
ยังพบวาการรับรูขอมูลขาวสารจากแผนพับ หนังสือพิมพ และโทรทัศนผูบริโภคมีการรับรูนอย
ตลอดจนผูจําหนายสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อตอผูบ ริโภคนอย ดังนั้นทุกภาคสวนทั้ ง
ผูประกอบการ ผูผลิต ผูจัดจําหนาย องคกร หนวยงานภาครัฐ ภาคธุรกิจ องคกรสวนทองถ่ิน ควร
สงเสริม สนับสนุนใหมีการพัฒนา ผลักดันสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ไดรับการพัฒนา
ดานการตลาดใหครบทุกดาน โดยเฉพาะสวนประสมทางการตลาด ในดานชองทางการจัดจําหนาย
เปนปจจัยที่มีผลตอการเลือกแหลงที่จะซื้อสินคา ซึ่งจะตองมีรานคาหลากหลายประเภทที่มีผลในการ
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ดึงดูดใจผูบริโภคที่แตกตางกัน  เชน หางสรรพสินคา ซูเปอรมาเก็ตดิสเคานตสโตร รานขายสินคา
เฉพาะอยาง นอกจากนั้นยังตองเนนทําเลและขนาดของรานที่อยูใกลที่พักอาศัย ภาพลักษณของ
รานคาที่ทันสมัย สินคามีคุณภาพ บริการดี เหมาะสมกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย สวนในดานการ
สงเสริมการตลาด ควรจะใชการสื่อสารประชาสัมพันธที่ดึงดูดใจลูกคา เชน การใชสื่อโฆษณา แผนพับ
โทรทัศน  ผูจัดจําหนาย ใหเนนดานราคา สินคาจะเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอการเลือกแหลงที่จะซื้อ
ของผูบริโภค เพ่ือประชาสัมพันธใหเปนที่รูจักและตองการของผูบริโภคมากข้ึน ตลอดจนจูงใจผูบริโภค
ใหมีพฤติกรรมตัดสินใจซื้อโดยไมไดวางแผนลวงหนา ซึ่งจะทําใหผูซื้อสนใจที่จะซื้อและเห็นคุณคาใน
ตัวผลิตภัณฑสินคา OTOP อยางตอเนื่อง โดยใหผูจัดจําหนายใชวิธีการลดราคาสินคาและสงเสริม
การขาย ณ จุดซื้อเพ่ิมมากข้ึน หรือใชการสื่อสาร ณ จุดซื้อกับผูซื้อใหเปนที่สนใจ โดยจัดแสดงสินคา
การติดโปสเตอร การใชสัญลักษณตางๆ หรือปายโฆษณา แผนปายติดที่ชั้นวางของ หรือรูปแบบอ่ืนๆ
เพ่ิมข้ึนเพ่ือดึงดูดใหผูบริโภคสนใจและตัดสินใจซื้อสินคาไดเร็วมากข้ึน และควรมีการเผยแพรขอมูล
สินคา OTOP ไปอยางทั่วถึงทั้งในระดับทองถ่ิน ระดับประเทศ และนานาชาติทั่วโลกอยางแพรหลาย
ตอไป

2. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป
ควรทําการศึกษาวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอความพึงพอใจในผลิตภัณฑสินคา

หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) เพ่ือใหไดขอมูลจากผลการวิจัยมาใชประโยชนในการพัฒนา
ผลิตภัณฑสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ใหมีประสิทธิภาพ ไดมาตรฐานตรงกับความตองการของ
ผูบริโภค
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