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ABSTRACT 

The objective of this research is to study the marketing mix factors that affect the decision to purchase batik 

cloth from form Koh Siray community enterprise of Thai tourists who purchase batay cloth from the community 

enterprise at the walking street in the province. Phuket It is quantitative research. A sample of 400 people used 

descriptive statistics, percentages, means, and standard deviations. The research results found that Service 

process highest level Service with a smile and willingness to answer questions and solve immediate problems 

well followed by price highest level The price is appropriate for the product without being too highest level. 

There are products at various prices. In terms of products, at a highest level, the products are unique to the 

southern region, especially the uniqueness that shows that they are souvenirs from Phuket province. Marketing 

promotion highest level. There is a discount or free product when purchasing a large quantity. On the personal 

side, at a high level, sellers must explain product information and information about the Koh Siray community 

enterprise to be able to jointly develop it. In terms of distribution channels, at a high level, there are distribution 

channels where products can be purchased online and the last side Physical characteristics are at a high level 

because consumers understand that It is a product of a community enterprise and may not have the budget 

for physical decoration to be as luxurious as a famous souvenir shop. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผา้ปาเต๊ะจากวสิาหกิจ

ชุมชนเกาะสเิหร่รวมใจพฒันาของนักท่องเทีย่วชาวไทยที่ซื้อผา้ปาเต๊ะของวสิาหกจิชุมชนที่ถนนคนเดนิจงัหวดัภูเก็ต 

เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่าง 400 คน ใช้สถิติเชงิพรรณนา ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวจิยัพบว่า ด้านกระบวนการให้บรกิาร ระดบัมากที่สุด บรกิารด้วยรอยยิ้มและความเต็มใจตอบคําถาม และ

แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ด ีรองลงมาด้านราคา ระดบัมากที่สุด ราคามคีวามเหมาะสมกบัสนิค้าโดยราคาไม่สูง มาก

เกนิไป มสีนิคา้ทีร่าคาหลากหลาย ดา้นผลติภณัฑ์ ระดบัมากทีสุ่ด สนิคา้มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ทอ้งถิน่ใต้โดยเฉพาะ

เอกลกัษณ์ทีแ่สดงใหเ้หน็ว่าเป็นของฝากจากจงัหวดัภูเกต็ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ระดบัมากทีส่ดุ มกีารลดราคาหรอื

แถมสนิคา้เมื่อซื้อบรมิาณมาก ดา้นบุคคล ระดบัมาก ผูข้ายตอ้งอธบิายขอ้มลูสนิคา้และขอ้มูลวสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหร่

ร่วมใจพฒันาได้ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ระดบัมาก มชี่องทางการจดัทําหน่ายที่สามารถซื้อสนิค้าผ่านระบบ

ออนไลน์ได้ และด้านสุดท้าย ด้านลกัษณะทางกายภาพ ระดบัมาก เนื่องจากผู้บรโิภคเขา้ใจว่า เป็นผลติภณัฑ์ของ

วสิาหกจิชุมชนอาจไมม่งีบประมาณดา้นการตกแต่งทางกายภาพใหม้คีวามหรหูรา่แบบรา้นของฝากทีม่ชีือ่เสยีง 
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บทนํา 

จงัหวดัภูเกต็เป็นจงัหวดัเป็นจงัหวดัทีม่คีวามโดเด่นดา้นธุรกจิบรกิารและการท่องเทีย่วอนัมชีือ่เสยีงทีเ่หล่านักท่องเทีย่ว

นิยมมาเทีย่วเป็นอย่างมากถอืเป็นจุดเริม่ตน้สาํคญัในการกระตุน้เศรษฐกจิไทย โดยจงัหวดัภูเกต็มแีผนในการสนับสนุน

การท่องเทีย่วในกลุ่มนักท่องเทีย่วชาวไทยใหม้าท่องเทีย่วในจงัหวดัภูเกต็ โดยเฉพาะบรเิวณย่านเมอืงเก่าภูเกต็ เพื่อ

เป็นการรกัษาขนบธรรมเนียมวถิชีวีติและเอกลกัษณ์วฒันธรรมทีด่งีามของทอ้งถิน่ พรอ้มสรา้งสสีนัการท่องเทีย่วในเขต

เมืองภูเก็ต สําหรบัสถานการณ์การท่องเที่ยวของจงัหวดัภูเก็ตมีแนวโน้มดีขึ้นโดยมีนักท่องเที่ยวชาวไทยเข้ามา

ท่องเทีย่วอย่างต่อเนื่องส่งผลใหอ้ตัราการจบัจ่ายใชส้อยของทีร่ะลกึและของฝากพืน้เมอืงไดก้ระตุน้เศรษฐกจิใหก้บั กลุ่ม

วสิาหกิจชุมชน โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ของฝากประเภทผ้าปาเต๊ะซึ่งเป็นผ้าที่มีลวดลายสวยงามแสดงถึงอตัลกัษณ์ 

ทอ้งถิน่ใต ้ในปัจจุบนัจงัหวดัภูเกต็มกีลุ่มวสิาหกจิชุมชนขนาดกลางและขนาดย่อมหลายกลุ่มทีจ่ดัตัง้ขึน้เพื่อดาํเนินการ

เกี่ยวกับผ้าปาเต๊ะที่ส่งเสริมอาชีพท้องถิ่นของคนในชุมชน มีการจําหน่ายและแปรรูปสินค้าให้มีความหลากหลาย 

โดยเฉพาะผา้ผนืเมอืงทีเ่รยีกวา่ผา้ปาเต๊ะ การเพิม่มลูคา่ทางการตลาดของผา้ปาเต๊ะจากการแปรรปูจะสรา้งรายได ้สรา้ง

อาชพีของคนในชุมชน การแปรรปูผลติภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มนักท่องเทีย่วชาวไทย โดยหนึ่งในนัน้คอื

วสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหร่ร่วมใจพฒันา เป็นวสิาหกจิชุมชนทีจ่ดัตัง้ขึน้โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อการพฒันาผลติภณัฑ์ให้

เป็นทีต่อ้งการของตลาดและการบรหิารวสิาหกจิชุมชนใหม้คีุณภาพ ตลอดจนการจดัทําแผน การเพิม่ขดีความสามารถ

ของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน ซึ่งที่ผ่านมาวสิาหกจิชุมชนได้พยายากําหนดแผนการตลาดของกลุ่มวสิาหกจิอย่างต่อเนื่อง 

(สาํนกังานจงัหวดัภเูกต็, 2564) 

วสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหรร่่วมใจพฒันาใหค้วามสาํคญักบัการจดัทาํแผนชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอืแผนการตลาด แต่ก็

ยงัไมป่ระสบความสาํเรจ็ตามเป้าหมายทีต่ัง้ไว ้โดยเฉพาะอยา่งยิง่ปัญหาการขาดกลยทุธก์ารตลาด จากความตอ้งการใน

การแกไ้ขปัญหาของวสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหร่ร่วมใจพฒันา โดยเฉพาะภายหลงัสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิ

เชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 ทีก่ารท่องเทีย่วกลบัมาฟ้ืนตวัอย่างรวดเรว็วสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหร่รว่มใจพฒันา จงึตอ้งเตรยีม

ความพรอ้มในการพฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของนกัท่องเทีย่ว กลุ่มผูว้จิยัจงึมวีตัถุประสงคก์ารวจิยั เพือ่

ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผา้ปาเต๊ะจากวสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหร่รวมใจพฒันา

ของนักท่องเทีย่วชาวไทย ในประเดน็ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผา้ปาเต๊ะจากวสิาหกจิ

ชุมชนเกาะสเิหร่รวมใจพฒันาของนักท่องเทีย่วชาวไทย เพื่อนําผลของการวจิยัไปใชใ้นการเตรยีมความพรอ้มและการ

พฒันาผลติภณัฑผ์า้ปาเต๊ะของวสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหร่ร่วมใจพฒันาสูค่วามสามารถ ในการดาํเนินงาน การพึง่ตนเอง 

และสง่ผลต่อการสรา้งความเขม้แขง็ของชุมชนต่อไป 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ 

เพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความต้องการของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมการทางตลาด จะมี

เพยีงแค่ 4 ตวัแปร เท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการ

ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึน้มา อกี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการการใหบ้รกิาร (Process Management) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคดิที่

สาํคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทางดา้นการบรกิาร ดงันัน้ จงึรวมเรยีกไดว้่าเป็นส่วนประสม

ทางการตลาดแบบ 7Ps (Kotler, 1997)  

1) ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้หรอืบรกิารทีธุ่รกจินํามาเสนอขายใหก้บัผูบ้รโิภคทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บัประโยชน์

และคุณค่าจากผลิตภณัฑ์ สินค้ามรีูปร่าง ขนาด สีสนัและความสวยงาม ตราสินค้า คุณภาพและปลอดภัย ความ

เหมาะสมของผลติภณัฑต่์อการดาํเนินชวีติ ผลติภณัฑง์า่ยต่อการทาํความสะอาดหลงัใชง้าน  
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2) ราคา (Price) หมายถงึ คุณคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาทีผู่บ้รโิภคตอ้งจ่ายเพือ่แลกเปลีย่นกบัสนิคา้หรอืบรกิาร ที่

นําเสนอขาย ลกูคา้จะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ความแน่นอนและ

เป็นมาตรฐานของราคาผลติภณัฑม์ป้ีายแสดงสนิคา้ทีช่ดัเจน  

3) ช่องทางการจดัจําหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) หมายถงึ ช่องทางการจําหน่ายสนิคา้ และ/หรอื บรกิาร รวมถงึวธิกีารที่

จะนําสินค้า และ/หรือ บริการนัน้ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ ซึ่งมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่า

กลุ่มเป้าหมายคอืใครและควรกระจายสนิคา้ และ/หรอื บรกิารสูผู่บ้รโิภคผา่นชอ่งทางใดจงึจะเหมาะสมมากทีส่ดุ 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การกําหนดตําแหน่งตราสนิค้า การตัง้งบประมาณค่าใชจ้่ายในการ

โฆษณา สื่อทีเ่ลอืก และกําหนดเวลาทีเ่ผยแพร่ผ่านสื่อดงักล่าว ความคดิสรา้งสรรคใ์หม่ๆ ในดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

การสง่เสรมิการขาย ราคาผลติภณัฑท์ีส่ามารถต่อรองได ้การลดราคาสนิคา้ 

5) บุคคล (People) เป็นผูท้ีม่คีวามสมัพนัธ์และใหบ้รกิารผูบ้รโิภคโดยตรง บุคลากรเป็นปัจจยัสาํคญัทีม่อีทิธพิลต่อการ

สร้างภาพลกัษณ์ของธุรกจิ เพราะความมนุษย์สมัพนัธ์ที่ด ียิ้มแยม้แจ่มใสและพูดจาด ีความรูใ้นการให้คําแนะนํากบั

ผูบ้รโิภค การแต่งกายทีเ่หมาะสมและความสภุาพ 

6) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัไดจ้ากการเลอืกใช ้สนิคา้ และ/หรอื 

บรกิาร สภาพทางกายภาพทีลู่กคา้สามารถมองเหน็ได ้ลกัษณะทางกายภาพทีล่กูคา้ใหค้วามพงึพอใจ และความแปลก

ใหมข่องสภาพทางกายภาพทีแ่ตกต่างไปจากผูใ้หบ้รกิารรายอื่น 

7) กระบวนการการให้บรกิาร (Process Management) หมายถงึ เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน

ปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็เกดิความประทบัใจ  

การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจซื้อไว้ว่าเป็นลําดบัขัน้ตอนที่ผูบ้รโิภคใช้ในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และ

บรกิาร ซึง่ผูบ้รโิภคอาจไมจ่าํเป็นตอ้งทาํตามทุกขัน้ตอนเมื่อตอ้งการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑห์รอืรบับรกิารผูบ้รโิภคอาจมี

การขา้มบางขัน้ตอนไปหรอืมกีารยอ้นกลบัไปยงัขัน้ตอนก่อนหน้า กระบวนการตดัสนิใจจะเริม่ต้นก่อนการซื้อและ มี

ผลกระทบหลงัการซื้อ เป็นกระบวนการตดัสนิใจที่เกดิขึน้โดยมคีวามต้องการในการซื้อสนิค้าและบรกิารอาจจะระบุ

ประเมนิและเลอืกตราสนิคา้เหมอืนกนัแต่ผูซ้ือ้สามารถระบุกลุ่มขององคก์รธุรกจิทีม่วีธิกีารซือ้สนิคา้ในลกัษณะคลา้ยคลงึ

กนัเพือ่เป็นประโยชน์ในการกาํหนดกลยทุธด์า้นการตลาด (Kotler, 2015) 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรอสิระ  ตวัแปรตาม 

ปัจจยัประสมทางการตลาด 

1) ผลติภณัฑ ์

2) ราคา 

3) ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายผลติภณัฑ ์

4) การสง่เสรมิการตลาด 

5) บุคคล 

6) ลกัษณะทางกายภาพ 

7) กระบวนการการใหบ้รกิาร 

 

 

การตดัสนิใจซือ้ผา้ปาเต๊ะ จาก

วสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหรร่วมใจพฒันา 

 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มปีระชากรทีใ่ชใ้นงานวจิยัคอืนกัท่องเทีย่วชาวไทยทีม่าท่องเทีย่วและซื้อผลติภณัฑผ์า้ปาเต๊ะของวสิาหกจิ

ชุมชนเกาะสเิหร่ร่วมใจพฒันา ณ ถนนคนเดนิจงัหวดัภูเกต็ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้

วิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research Method) และวิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัย  
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ไม่ทราบจานวนประชากรที่แน่นอน จงึได้ใช้วธิกีารคํานวณโดย ใช้สูตร W.G. Cochran (1953) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 

ร้อยละ 95 ความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 กําหนดกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน การเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ 

(Secondary Data) ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน โดย

มขีัน้ตอนในการดาํเนินการเกบ็ขอ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามจากจาํนวนตวัอย่างทีไ่ดก้ําหนดไวส้าํหรบัการสุ่มตวัอย่างใช้

วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) การวิเคราะห์ข้อมูลทดสอบแบบสอบถามที่ได้ออกแบบไว้ 

(Pretest) และดําเนินการแก้ไขข้อบกพร่องของแบบสอบถาม พร้อมตรวจสอบหาค่าความถูกต้องเชิงโครงสร้าง 

(Construct Validity) และหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใช้การวิเคราะห์ห ค่าสัมประสิทธิแ์อลฟา (Alpha 

Coefficient) แกไ้ขขอ้บกพรอ่งแลว้ออกเกบ็ขอ้มลูจรงิ นําขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูในการ

วเิคราะห์ขอ้มูลตามสมมตฐิานที่ตัง้ไว้สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นสถิติ

พืน้ฐานในการวเิคราะหแ์ละ แปลความหมายของขอ้มูลทีไ่ดจ้ากผูต้อบแบบสอบถาม การหา ค่ารอ้ยละ (Percentage) 

การหาคา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) และการหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะหข์อ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 283 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 70.75 และ เพศชาย จํานวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.25 อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุ 40-49 ปี 

จาํนวน 255 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.75 รายไดโ้ดยเฉลีย่ต่อเดอืน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มรีายไดท้ี ่30,001-40,000 

บาท จํานวน 233 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.25 อาชพี ส่วนใหญ่มอีาชพีขา้ราชการหรอืพนักงาน รฐัวสิาหกจิ จํานวน 228 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 57 ระดบัการศกึษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 305 คน คดิเป็น

ร้อยละ 76.25 และจงัหวดัที่พกัอาศยัในปัจจุบนั ส่วนใหญ่พกัอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จํานวน 325 คน  

คดิเป็นรอ้ยละ 81.25 ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 1 ปัจจยัสว่นประสมการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

X� SD ระดบัความคิดเหน็ อนัดบั 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.38 0.83 มากทีส่ดุ 3 

ดา้นราคา 4.42 0.85 มากทีส่ดุ 2 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3.65 0.80 มาก 6 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.35 0.82 มากทีส่ดุ 4 

ดา้นบุคคล 3.72 0.81 มาก 5 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.60 0.80 มาก 7 

ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 4.45 0.88 มากทีส่ดุ 1 

รวม 4.08 0.83 มากทีส่ดุ  

 

จากตารางที ่1 พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑแ์ปรรปูผา้ปาเต๊ะจากวสิาหกจิชุมชน 

ของนักท่องเทีย่วชาวไทย โดยภาพรวมมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อ ระดบัมากทีสุ่ด (X� = 4.08, SD = 0.83) เมื่อพจิารณา

เป็นรายดา้นพบว่า ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ระดบัมากทีสุ่ด (X� = 4.04, SD = 0.88) บรกิารดว้ยรอยยิ้มและ ความ

เตม็ใจ สามารถตอบคําถามและแกปั้ญหาเฉพาะหน้าไดด้ ีรองลงมา ดา้นราคา ระดบัมากทีสุ่ด (X� = 4.42, SD = 0.85) 

ราคาสนิคา้ตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัสนิคา้โดยราคาไม่สงูมากเกนิไป มสีนิคา้ทีร่าคาหลากหลายสามารถซื้อเป็นของฝาก
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ได้จํานวนมากชิ้น ด้านผลิตภณัฑ์ ระดบัมากที่สุด (X� = 4.38, SD = 0.83) สนิค้ามคีวามเป็นเอกลกัษณ์ท้องถิ่นใต้

โดยเฉพาะเอกลกัษณ์ที่แสดงให้เห็นว่าเป็นของฝากจากจงัหวดัภูเก็ต ด้านการส่งเสริมการตลาด ระดบัมากที่สุด  

(X� = 4.35, SD = 0.82) มกีารลดราคาหรอืแถมสนิค้าเมื่อซื้อบรมิาณมากกว่า 2-3 ชิ้น ขึ้นไป ด้านบุคคล ระดบัมาก  

(X� = 3.72, SD = 0.81) ผูข้ายตอ้งอธบิายขอ้มลูสนิคา้และขอ้มลูวสิาหกจิชุมชนเกาะสเิหร่ร่วมใจพฒันาได ้ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ระดบัมาก (X� = 3.65, SD = 0.80) มชี่องทางการจดัทาํหน่ายทีส่ามารถซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ได ้

และด้านสุดท้าย ด้านลักษณะทางกายภาพ ระดับมาก (X� = 3.60, SD = 0.80) เนื่องจากผู้บริโภคเข้าใจว่าเป็น

ผลติภณัฑข์องวสิาหกจิชุมชนอาจไมม่งีบประมาณดา้นการตกแต่งทางกายภาพใหห้รหูรา่เกนิไป 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผา้ปาเต๊ะจากวสิาหกิจชุมชนเกาะสเิหร่รวมใจพฒันาของ

นกัท่องเทีย่วชาวไทย อภปิรายผลได ้ดงันี้ 

1) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร พบว่า การใหบ้รกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเทีย่วเนื่องจากการบรกิารลกูคา้ 

ก่อนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าโดยการตอบขอ้ซกัถาม การให้ขอ้มูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ และการบรกิารความรวมเต็มใจ  

ถอืเป็นการบรกิารขณะตดัสนิในซื้อสนิคา้โดยทําตามความต้องการของลูกคา้จะส่งผลใหต้ดัสนิใจซื้อไดง้่ายมากยิง่ขึน้ 

ซี่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ พเิชษฐ์ กิตติธรกุล และบญัฑติ ไวว่อง (2564) งานวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสบัปะรดภูเก็ต กรณีศึกษา กลุ่มวสิาหกิจชุมชนสบัปะรด จงัหวดัภูเก็ต พบว่า  

การใหบ้รกิารดว้ยความยิม้แยม้แจ่มใสเป็นการสรา้งความประทบัใจและกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการสนิคา้และบรกิาร 

2) ดา้นราคา พบวา่ นกัท่องเทีย่วมรีะดบัการตดัสนิใจราคาตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัผลติภณัฑเ์มือ่เทยีบกบัคุณภาพของ

สนิค้า ต้องมกีารระบุป้ายราคาที่ชดัเจนและราคาต้องมคีวามเหมาะสมเมื่อเปรยีบเทยีบกบัต้นทุนด้านวสัดุที่ผลติ ซี่ง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไชยกร เลศิศรณัยพงศ ์(2552) งานวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์

จากผา้ทอมอื ในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่พบวา่ พฤตกิรรมในการเลอืกซื้อผา้ทอมอื คอืหมวดเสือ้ผา้และเครื่อง

แต่งกาย สว่นปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ ผลติภณัฑจ์ากผา้ทอมอื ดา้นราคามอีทิธพิลในการตดัสนิใจ 

3) ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า นักท่องเทีย่วมรีะดบัการตดัสนิใจในเรื่องความสวยงามของผา้ปาเต๊ะ มเีอกลกัษณ์ทีก่ระตุน้ให ้

เกดิความสนใจและนําไปสู่การตดัสนิใจซื้อในทีสุ่ด โดยผลติภณัฑต์อ้งมคีุณภาพดงึดดูน่าสนใจ ซีง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ รฐันนัท ์พงศว์ริทิธิธ์ร (2560) งานวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑผ์า้ฝ่ายทอ้มอืในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดั

เชยีงใหม่ นัยยะเพื่อการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดตามความต้องการของผู้ซื้อ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีผู่ต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัมากที่สุดคอืด้านผลติภณัฑ์ ผูซ้ื้อจะใหค้วามสําคญั กบัดา้นผลติภณัฑ์ 

ลกัษะลวดลายผา้ การแสดงผลติภณัฑท์ีด่งึดดูน่าสนใจทีเ่ป็นตวัแปรสาํคญัในการตดัสนิใจซือ้ 

4) ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด พบว่า ผูซ้ื้อต้องการให้มกีารจดัโปรโมชัน่เพื่อดงึดูดใจลูกคา้ การลดราคาและแถม

สนิคา้ในกรณีทีซ่ื้อสนิคา้จาํนวนมากกว่า 2 ชิน้ มสีนิคา้ตวัอย่างใหน้ักท่องเทีย่วไดห้ยบิจบัและสวมใส่ก่อนการ ตดัสนิใจ

ซือ้ และมกีจิกรรมสง่เสรมิการตลาดในชว่งเทศกาลประจาํปี ซีง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ยพุด ีทองโคตร, ดวงมณี วงศ์

สายตา และ อาภร สุนทรชยั (2559) งานวจิยัเรื่อง ปัจจยัทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ OTOP 

ประเภทเกลอืสปากุญณภทัรของผูบ้รโิภคในอําเภอบา้นดุง จงัหวดัอุดรธานี พบว่า ดา้นการสง่เสรมิการขายผูบ้รโิภคให้

ความสาํคญัมากในเรือ่งการสง่เสรมิการตลาดทีต่อ้งมกีจิกรรมส่งเสรมิการตลาดและการสง่เสรมิการขาย  

5) ดา้นบุคคล พบว่า พบว่า พนักงานทีม่คีวามน่าเชื่อถอืและมคีวามรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑ์จากวสิาหกจิชุมชน มคีวาม

สุภาพ อัธยาศัยดี เต็มใจในการให้ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการทางการผลิต ข้อมูลของวิสาหกิจชุมชน การตอบ  

ขอ้ซกัถามต่างๆ เกีย่วกบัประวตัคิวามเป็นมาของผา้ปาเต๊ะ อายุการใชง้าน และการดแูลรกัษาผลติภณัฑจ์ากผา้ปาเต๊ะ 

และตอ้งการส่งเสรมิผลติภณัฑจ์ากวสิาหกจิชุมชน ซี่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณัชชาภทัร เวยีงแสง, รุ่งนภา กติตลิาภ 

และ สมพงษ์ จุ้ยศิร ิ(2559) งานวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของผู้บรโิภค ในเขต
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เทศบาลนครขอนแก่น พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัการใชพ้นักงานขาย พนักงานต้องมคีวามรูเ้กี่ยวกบั ผา้ไทย

เป็นอยา่งด ีและพนกังานตอ้งสามารถชีแ้จงขอ้สงสยัเกีย่วกบัผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งละเอยีดถูกตอ้งเพยีงพอ 

6) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย พบว่า การโฆษณาผ่านช่องทาง Social Media ทําให้ผู้สนใจสามารถเปิดหาข้อมูล

กระบวนการทางการผลติได ้อกีทัง้ช่องทางการเขา้ถงึผลติภณัฑ์ผ่านการสัง่ซื้อทีห่ลากหลานช่องทางเพิม่มากขึน้ ซี่ง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธคิณา ศรบุีญาค และ อุมาพร พงษ์สตัยา. (2562) งานวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่

ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางเกาหลผี่านแอปพลเิคชัน่ออนไลน์. พบว่า ช่องทางการจดัจําหน่ายของ

ผูป้ระกอบการ ควรเพิม่ช่องทางโดยการควบคุมสนิคา้ใหม้คีุณภาพ รกัษาวตัถุดบิและความสดใหม่ใหม้มีาตรฐาน การ

ใหบ้รกิารตอ้งตรงความตอ้งการของลูกคา้และผูบ้รโิภค ตอ้งสรา้งความแตกต่างในตราผลติภณัฑ ์อนัจะสง่ผลใหส้ามารถ

เพิม่ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสนิคา้ทีห่ลากหลายได ้และมชีอ่งทางตดิต่อรา้นคา้หลงัการขายดว้ย 

7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า จุดวางจาํหน่ายผลติภณัฑผ์า้ปาเต๊ะควรมขีนาดพืน้ทีใ่นการจดัวางผลติภณัฑอ์ย่าง

เหมาะสม สิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจยัทีก่่อให้เกดิความสะดวกในการให้บรกิารและทําใหก้ารบรกิารผูบ้รโิภค

เป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพไดแ้ก่พืน้ทีม่ขีนาดเหมาะสมในการจดัวางสนิคา้เอือ้ต่อการจบัจ่ายความสะอาด น่าเขา้มาใช้

บรกิารบรรยากาศภายในร้านมคีวามเป็นมติรเหมาะต่อการจบัจ่ายและการตกแต่งร้านดูเหมาะสมกบัตวัสนิค้า ซี่ง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณัตตยา เอีย่มคง (2565) งานวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกซื้อสนิคา้วสิาหกจิชุมชนผ่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์พบว่า จุดจาํหน่ายสนิคา้ตอ้งมคีวามปลอดภยัน่าเชื่อถอื 

การแสดงตวัตนของผูข้ายต้องสร้างความน่าเชื่อถือกบัผู้ซื้อได้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพผูป้ระกอบการจดัจําหน่าย

สนิคา้ควรจดัสภาพแวดลอ้ใหม้คีวามน่าสนใจแปลกใหมด่งึดดูใจลกูคา้และสามารถเดนิเลอืกซือ้สนิคา้ไดส้ะดวก 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1) ควรมกีารจดัฝึกอบรมบุคลากรดา้นการใหบ้รกิารเพือ่ใหเ้ป็นจุดเด่นของวสิาหกจิชุมชนทีมุ่่งเน้นการบรกิาร ดว้ยความ

เป็นเลศิและใหผู้ซ้ือ้เกดิความพงึพอใจสงูสดุ 

2) ควรพฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพสงูเหมาะสมกบัราคา ซึง่จะส่งผลใหผู้ซ้ื้อเกดิความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑค์วบคู ่การ

บรกิารทีเ่ป็นเลศิ มชีอ่งทางการตดิต่อวสิาหกจิชุมชน การตดิต่อระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ือ้เพือ่การบรกิารหลงัการขาย 

3) การสง่เสรมิการตลาด ควรมกีารสง่เสรมิการตลาดเกีย่วกบัการโฆษณาและประชาสมัพนัธห์ลายช่องทางมากขึน้ และ

ควรจดัโปรโมชัน่ สว่นลด ของแถม เพือ่กระตุน้ใหส้นิคา้วสิาหกจิชุมชนเป็นทีรู่จ้กั 
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