
 
 

การตัดสินใจเลอืกซื้อผา้ปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตร ี
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

The Decision Making of Textile Business Group in Bangkok Area 
on Purchasing Thai-Style Embroidered Textiles 

 
 
 
 
 

 
สายสินธุ์  อินทรีย ์
SAISIN  INSEE 

 
 
 
 
 

 
วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรคหกรรมศาสตรมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

2562 



 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสภุาพสตร ี
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

The Decision Making of Textile Business Group in Bangkok Area 
on Purchasing Thai-Style Embroidered Textiles 

 
 
 
 
 

สายสินธุ์  อินทรีย์ 
SAISIN  INSEE  

 
 
 
 

วิทยานิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรคหกรรมศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
2562 

 
ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 





ชื่อวิทยานิพนธ์    การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ชื่อ นามสกุล สายสินธุ์  อินทรีย์ 
ชื่อปริญญา  คหกรรมศาสตรมหาบัณฑิต (คหกรรมศาสตร์) 
สาขาวิชา และคณะ   คหกรรมศาสตร์ เทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 
ปีการศึกษา  2562 
 

บทคัดย่อ  
 
 การศึกษาวิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้า ไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                          
3) ศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร               
4) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร และ 5) เพื่อเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้า
ปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตัวอย่างคือ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีตดัสินใจซื้อ
ผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผา้ไทยในเขตหลกัสี่ เขตพระนคร เขตพญาไท และเขตจตุจักร จ านวน 400 คน 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน และวิเคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว  
 ผลการวิจัย พบว่า 1) กลุ่มสุภาพสตรีส่วนใหญ่อายุประมาณ 41 -50 ปี มีสถานภาพโสด ท้ังนี้                      
มีการศึกษาปริญญาตรี โดยประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้ประมาณเดือนละ 
25,001 – 35,000 บาท 2) กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทย
ประยุกต์ รองลงมาคือ ด้านราคา และน้อยท่ีสุดคือ ด้านบุคลากร 3) กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อ
โดยรวม อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ 
น่าจะซื้อเพราะลวดลายผ้า รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพราะบุคคลที่มีอิทธิพลต่อตัวผู้ซื้อ และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อ
เพราะความถี่ในการซื้อ 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์                  
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านท าเลท่ีตั้ง ด้านการ
ให้บริการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และ 5) เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพ             
ด้านรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน มีความแตกต่างกัน นอกนั้นไม่มีความแตกตา่งกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั .05                                              

ค าส าคัญ: การตัดสินใจเลือกซื้อ ผ้าปักลายไทยประยุกต์ ผ้าไทย สุภาพสตรี เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 



(2) 

Thesis Title The Decision Making of Textile Business Group in Bangkok Area 
on Purchasing Thai-Style Embroidered Textiles 

Author Saisin  Insee      
Degree   Master of Home Economics (Home Economics) 
Major Program Home Economics 
Academic Year 2019   
 

ABSTRACT 
 
 The purposes of this research were 1) to study the individual factors of Thai women on 
making decisions about purchasing Thai-style embroidered textiles in the Bangkok area, 2)  to 
study the marketing mix factors which have an effect on their decision making, 3)  to study the 
decision making of the women, 4) to study the relation between marketing mix factors and the 
women’s decision making, and 5) to compare the level of decision making on purchasing of Thai-
style embroidered textiles, by considering the individual factors.  The sample consisted of 400 
women who purchased Thai-style embroidered textiles in Laksi, Phra Nakorn, Phaya Thai and 
Chatuchak districts.  The employed research instruments were a questionnaire.  The statistical 
methods used in analyzing the data were frequency, percentage, mean, standard deviation, 
Pearson Product Moment Correlation and One-Way ANOVA. 
 The results showed that: 1) The main target group was women who were aged between 
41 and 50 years, single and have bachelor degrees.  They were government or state enterprise 
officers who have an income from 25,001 to 35,000 baht per month.  2)  The target group 
prioritized marketing mix factors at a high level; the product factor was at the highest average, 
followed by the price factor.  The lowest average was the staff factor.  3)  The decision making 
considered several factors; the pattern of Thai-style embroidered textiles had the highest 
average, followed by influencers. The lowest average was the buying frequency. 4) The marketing 
mix factors ( product, price, channel, promotion, staff, place of selling and service)  were 
correlated with the decision making factor, with a significance at the . 05 level.  And 5)  the 
comparison of individual factors that affect decision making showed that status and average 
income per month were different, while other factors were the same, with significance at the .05 
level. 
 
Keywords: Decision making, Embroidered textiles, Thai-style, Women, Bangkok area 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 วิทยานิพนธ์ฉบับนี้สามารถส าเร็จลุล่วงและประสบความส าเร็จได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับความ
อนุเคราะห์จาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชญาภัทร์ กี่อาริโย อาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท่ีได้กรุณา
เสียสละเวลาให้ค าปรึกษาและข้อแนะน าต่างๆ มาโดยตลอด ซึ่งเป็นแรงขับเคล่ือนและเป็นประโยชน์
ในการท าวิทยานิพนธ์นี้ให้ส าเร็จลุล่วงได้ รวมท้ัง ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เทพนารินทร์ ประพันธ์พัฒน์ 
ท่ีได้ให้เกียรติเป็นประธานกรรมการสอบ และขอขอบคุณ ดร.ธนภพ โสตรโยม ซึ่งให้ค าแนะน า                 
และข้อเสนอแนะเพิ่มเติมท่ีเป็นประโยชน์ ส่งผลให้วิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 
 นอกจากนี้ผู้วิจัยขอขอบคุณคณาจารย์ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนครทุกท่าน
ท่ีได้ให้ความรู้ต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์อย่างมาก ซึ่งผู้วิจัยได้น ามาใช้ในการท าวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ 
ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ขอขอบคุณคุณแม่ท่ีให้
ก าลังใจและป็นผู้รับฟังปัญหาท่ีน่ารักเสมอมา ขอขอบคุณเพื่อนทุกๆคนท่ีคอยดูแลช่วยเหลือในทุกๆ
เรื่อง จนท าให้วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จได้เป็นท่ีเรียบร้อย 
 ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าวิทยานิพนธ์ฉบับนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการและผู้ท่ีมีส่วน
เกี่ยวกับข้องกับธุรกิจผ้าไทย ตลอดจนบุคคลอื่นๆ ท่ีสนใจ อนึ่งหากวิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีข้อบกพร่อง
ประการใด ผู้วิจัยต้องขออภัยมา ณ ท่ีนี้ 
 

 สายสินธุ์  อินทรีย์ 
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จำกธุรกิจผ้ำไทย ด้ำนผลิตภัณฑ์ผ้ำปักลำยไทยประยุกต์ 

 
 

61 
4.8 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับควำมส ำคัญของปัจจัย              

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำยไทยประยุกต์จำก
ธุรกิจผ้ำไทย ด้ำนรำคำ 

 
 

63 
4.9 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับควำมส ำคัญของปัจจัย             

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำยไทยประยุกต์
จำกธุรกิจผ้ำไทย ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

 
 

64 
4.10 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับควำมส ำคัญของปัจจัย               

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำยไทยประยุกต์
จำกธุรกิจผ้ำไทย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

 
 

65 
4.11 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับควำมส ำคัญของปัจจัย                

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำยไทยประยุกต์
จำกธุรกิจผ้ำไทย ด้ำนบุคลำกร 

 
 

66 
4.12 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับควำมส ำคัญของปัจจัย               

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำยไทยประยุกต์
จำกธุรกิจผ้ำไทย ด้ำนท ำเลท่ีต้ัง 
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(7) 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางที่  หน้า 
4.13 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับควำมส ำคัญของปัจจัย                  

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำยไทยประยุกต์
จำกธุรกิจผ้ำไทย ด้ำนกำรให้บริกำร 

 
 

68 
4.14 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร 
โดยรวม 

 
 

69 
4.15 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร                  
ในเรื่องวัตถุประสงค์ในกำรซื้อ 

 
 

70 
4.16 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร ในเรื่อง
สีของผ้ำท่ีเลือกซื้อ 

 
 

70 
4.17 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร            
ในเรื่องลวดลำยผ้ำท่ีเลือกซื้อ 

 
 

71 
4.18 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร             
ในเรื่องโอกำสสวมใส่หรอืใช้ 

 
 

72 
4.19 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร               
ในเรื่องควำมถี่ในกำรซื้อ 

 
 

73 
4.20 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร ในเรื่อง
ปริมำณกำรเลือกซื้อ 

 
 

73 
4.21 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร            
ในเรื่องค่ำใช้จ่ำยโดยเฉล่ีย 

 
 

74 
4.22 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร             
ในเรื่องควำมส ำคัญในกำรตัดสินใจซื้อ 
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(8) 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 
 

ตารางที่  หน้า 
4.23 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร               
ในเรื่องแหล่งข้อมูลข่ำวสำรท่ีได้รับ 

 
 

75 
4.24 ค่ำเฉล่ีย ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปัก

ลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรีในเขตกรุงเทพมหำนคร               
ในเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกำรซื้อ 

 
 

76 
4.25 กำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดกับ             

กำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทยของสุภำพสตรี               
ในเขตกรุงเทพมหำนคร 

 
 

77 
4.26 แสดงผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำ

ปักลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย จ ำแนกตำมอำยุ 
 

81 
4.27 แสดงผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำ

ปักลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย จ ำแนกตำมสถำนภำพ 
 

83 
4.28 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องสีของผ้ำท่ี เลือกซื้อ จ ำแนกตำม
สถำนภำพ โดย เปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 

84 
4.29 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องโอกำสสวมใส่หรือใช้ จ ำแนกตำม
สถำนภำพ โดย เปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 

85 
4.30 แสดงผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำ

ปักลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย จ ำแนกตำมระดับกำรศึกษำสูงสุด 
 

87 
4.31 แสดงผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำ

ปักลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย จ ำแนกตำมอำชีพ 
 

89 
4.32 แสดงผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำ

ปักลำยไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย จ ำแนกตำมรำยได้เฉล่ียต่อเดือน 
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(9) 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 
 

ตารางที่  หน้า 
4.33 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องวัตถุประสงค์ในกำรซื้อ จ ำแนกตำม
รำยได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ 
(Scheffe’s Method) 

 
 
 

93 
4.34 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องสีของผ้ำท่ีเลือกซื้อ จ ำแนกตำมรำยได้
เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 

94 
4.35 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องลวดลำยผ้ำท่ีเลือกซื้อ จ ำแนกตำมรำยได้
เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 

95 
4.36 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องโอกำสสวมใส่หรือใช้ จ ำแนกตำมรำยได้
เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 

96 
4.37 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องปริมำณกำรเลือกซื้อ จ ำแนกตำมรำยได้
เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 

97 
4.38 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องค่ำใช้จ่ำยโดยเฉล่ีย จ ำแนกตำมรำยได้
เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 

98 
4.39 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องควำมส ำคัญในกำรตัดสินใจซื้อ จ ำแนก
ตำมรำยได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ 
(Scheffe’s Method) 
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(10) 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 
 

ตารางที่  หน้า 
4.40 ผลกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของระดับกำรตัดสินใจเลือกซื้อผ้ำปักลำย

ไทยประยุกต์จำกธุรกิจผ้ำไทย เรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกำรซื้อ จ ำแนกตำม
รำยได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรำยคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ 
(Scheffe’s Method) 
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(11) 
 

สารบญัภาพ 
 

ภาพที ่ หน้า 
1.1 กรอบแนวความคิด 6 
2.1 ซิ่นไทยวน อ าเภอแม่แจ่ม 10 
2.2 ผ้าลายน  าไหลเมืองน่าน 11 
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บทท่ี 1 
 

บทนำ 
 
 
1.1  ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 
 ตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 12 พ.ศ. 2560 - 2564 มุ่งเน้นการสร้าง
นวัตกรรม ไม่ว่าจะเป็นนวัตกรรมในผลิตภัณฑ์ หรือด้านกระบวนการผลิตเพ่ือใช้ประโยชน์ในการเพ่ิม
มูลค่าผลิตภัณฑ์และบริการ โดยให้ความสำคัญทั้งกับผลิตภัณฑ์ที่ใช้เทคโนโลยีแบบซับซ้อน และ/หรือ
การใช้นวัตกรรมสำหรับการพัฒนาสินค้าและบริการ ทั้งในระดับพ้ืนบ้านจนถึงระดับสูง ซึ่งมีผลต่อ
คุณภาพชีวิตและความเป็นอยู่ของประชาชนในวงกว้าง อาทิ การเพ่ิมมูลค่าผลผลิตจากการ
ปรับเปลี่ยนตำแหน่งในสายการผลิตไปทำกิจกรรมอ่ืน ๆ ที่ให้มูลค่าเพ่ิมสูงกว่า โดยจะให้ความสำคัญ
กับการย้อนกลับไปเริ่มทำกิจกรรมอ่ืนในห่วงโซ่มูลค่าที่มีมูลค่าเพ่ิมสูงมากขึ้น เช่น ในขั้นตอนของการ
พัฒนาหรือออกแบบสินค้า การวิจัยและพัฒนา และการสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ รวมถึงการก้าวไป
ข้างหน้าเพ่ือทำกิจกรรมประเภทการพัฒนาตลาด โลจิสติกส์ และการสร้างตราสินค้า ซึ่งเป็นกิจกรรม
ที่ให้มูลค่าเพ่ิมสูงกว่าในขั้นตอนการผลิตและการประกอบสินค้าที่ให้มูลค่าเพ่ิมต่ำที่สุด (สำนักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2564) 
 ประกอบกับตั้งแต่พุทธศักราช 2505 เป็นต้นมา เมื่อสังคมไทยเข้าสู่ระบบทุนนิยมอย่างจริงจัง 
วิถีชีวิตของประชาชนส่วนใหญ่ของประเทศที่อยู่บนพ้ืนฐานการเกษตรได้เริ่มเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 
ทั้ งด้านการทำมาหากิน ชีวิตความเป็นอยู่และค่านิยมวัฒนธรรม รวมทั้งการสร้างงานด้าน
ศิลปหัตถกรรม ความเปลี่ยนแปลงนี้สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจนในเรื่องของศิลปหัตถกรรม
พ้ืนบ้านที่กำลังจะถูกกลืนด้วยกระแสของความทันสมัย หรือการร่วมสมัยที่มีเจ้าของวัฒนธรรมเป็น
ชาติตะวันตก ซึ่งต่อมาสมเด็จพระนางเจ้าสิริกิต์ พระบรมราชินีนาถมีพระราชกรณียกิจด้านงาน
อนุรักษ์ผ้าทอพ้ืนบ้าน นอกจะให้พสกนิกรมีอาชีพเสริมเพ่ิมรายได้พิเศษแล้ว ยังช่วยทำให้ความนิยมใน
การใช้ผ้าไทยได้กลับพ้ืนคืนชีพมาอีกครั้ง และทำให้สมบัติศิลป์ของแผ่นดินไทยในสาขานี้คงอยู่คู่ชาติ
ไทยตลอดไป (สน สีมาตรัง และคณะ, 2547) 

ปัจจุบันคนไทยมีความตื่นตัวต่อกระแสการอนุรักษ์วัฒนธรรม ประเพณีไทย รวมถึงการแต่ง
กายด้วยผ้าไทย ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่สื่อให้เห็นถึงความเป็นไทยต่อผู้สวมใส่ ปัจจัยที่มีส่วนสนับสนุนให้คน
ไทยมีความสนใจผ้าไทยกันมากขึ้นนั้น ประกอบด้วย การรณรงค์จากภาครัฐ เช่น การส่งเสริมให้
ประชาชนใช้ผ้าไทยในการแต่งกาย โดยเฉพาะข้าราชการ รวมไปถึงการน้อมนำพระราชดำริในสมเด็จ
พระนางเจ้าสิริกิติ์พระบรมราชินีนาถ พระบรมราชชนนีพันปีหลวง ให้ประชาชนไทยช่วยกันสนับสนุน
และรักษาคุณค่าของผ้าไทย นอกจากนี้ สื่อต่าง ๆ ยังมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงนี้ด้วย เช่น สื่อ
โทรทัศน์นำเสนอละครย้อนยุคที่มีเนื้อหาส่งเสริมอนุรักษ์ความเป็นไทยมีการจัดกิจกรรมสนับสนุนการ
จัดงานออกร้านหนึ่งตำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ต่าง ๆ กันอย่างต่อเนื่อง ทำให้ประชาชนหันมา
นิยมใช้ผ้าไทยกันมากขึ้น ซึ่งผ้าไทยส่วนใหญ่นั้น ผลิตโดยใช้วัตถุดิบจากจากไหมและฝ้าย เป็นต้น  
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กลุ่มสตรีถือได้ว่าเป็นกลุ่มที่มีบทบาทในครอบครัวและสังคมสูง ซึ่งในปัจจุบันสังคมสตรี
แตกต่างจากในอดีตเป็นอย่างมาก เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจ ความเปลี่ยนแปลงในสังคมที่สตรีได้รับ
การยอมรับมากขึ้น ทำให้สตรีทำงานนอกบ้านมากขึ้นและได้รับการยอมรับจากทุกสาขาอาชีพ การ
ทำงานหลากหลายบทบาททำให้สตรีมีรายได้เพ่ิมมากขึ้น และการเข้าสังคมทำให้สตรีมีก าร
ปรับเปลี่ยนบุคลิกภาพเพ่ือให้เป็นที่ยอมรับของกลุ่ม ดังนั้นสตรีจึงถือได้ว่าเป็นกลุ่มที่มีอำนาจในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าสูง โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับความสวยงาม ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความนิยม 
ผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่าง หรือผลิตภัณฑ์ที่มีจำนวนน้อยหายาก หากผลิตภัณฑ์ใดสามารถครองใจ
ผู้บริโภคในกลุ่มสตรีได้ โอกาสในการสร้างกำไรย่อมมีความเป็นไปได้สูงมาก เสื้อผ้าสตรีนับได้ว่าเป็น
สินค้าที่จำเป็นต้องใช้ แต่ละบุคคลจะต้องมีหลายชุดเพ่ือเลือกใช้ให้เหมาะกับโอกาสในการใช้ และที่
สำคัญที่สุดผ้าไทยสามารถเลือกซื้อได้ตลอดเวลาที่มีกระแสความนิยมเกิดขึ้น นับเป็นช่องทางและ
โอกาสให้กับผู้ประกอบการที่อยู่ในธุรกิจ สามารถทำกำไรได้หลากหลายช่วงเวลาโดยไม่จำกัด เมื่อมี
การออกแบบได้ดูสวยงาม การผลิตที่ประณีต สีสันที่หลากหลาย ทำให้สินค้าผ้าไทยมีมูลค่าเพ่ิมสูงขึ้น 
มีผู้บริโภคจำนวนมากที่ยินดีจ่ายเงินเพ่ิมมากข้ึนเพื่อเป็นเจ้าของ (กลิ่นบุปผา ศรีสุระ, 2555) 

จากสถิติอุตสาหกรรมสิ่งทอซึ่งรวมทั้งผ้าไหม และผ้าฝ้ายได้เพ่ิมปริมาณการผลิตสูงขึ้น  
เนื่องจากผ้าฝ้ายมีลักษณะ สวมใส่เย็นสบาย ซักง่าย และสามารถนำมาแปรรูปได้หลายชนิด เช่น ผ้าปู
โต๊ะ ผ้าม่าน ผ้าพันคอ เป็นต้น ส่วนผ้าไหมไทย จะมีความงามแปลกตาซึ่งเป็นเอกลักษณ์ของผ้าไหมที่
มีเส้นไหมที่เรียบ และมีลักษณะพิเศษ คือ มีมุมหักเหในการสะท้อนแสงมากกว่าไหมต่างประเทศ และ
ในการทอด้วยมือทำให้ผ้ามีเนื้อแน่นพอเหมาะเมื่อถูกแสงจะทำให้มองเห็น ส่วนเว้า ส่วนนูน ได้ชัดเจน
เป็นประกายให้สีสันสดใสมีชีวิตชีวา เมื่อนำมาตัดเป็นเสื้อผ้าทำให้ดูสวยงาม และมีราคาเพ่ิมขึ้น 
(อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่ม, 2562) 

ในขณะที่การผลิตผ้าไทยส่วนใหญ่ซึ่งเป็นงานหัตถกรรม ใช้ระยะเวลานานในการผลิต ทำให้
สินค้าผ้าไทยมีราคาสูง และไม่เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคที่เพ่ิมมากขึ้น นอกจากนี้ ผู้ผลิต
ผ้าไทยยังขาดองค์ความรู้ด้านการจัดจำหน่าย ได้แก่ การกำหนดราคา การเลือกสถานที่จัดจำหน่าย
สินค้า การพัฒนาสินค้า รวมถึงการส่งเสริมการจัดจำหน่าย จึงไม่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างเพียงพอ (สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ จำนวน 15 ราย, วันที่ 5 มิถุนายน 2562) 

จากข้อมูลทางสถิติของกลุ่มเศรษฐกิจการตลาด กรมศุลกากร เมื่อปี 2558 ที่ผ่านมา พบว่า 
ไทยควรผลิตสินค้า End Product + Innovation หรือเสื้อผ้าสำเร็จรูปจากผ้าไหมมากขึ้น เพราะ
ความสวยงามจากผ้าไหมเพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอสำหรับการทำการตลาดอีกต่อไป สิ่งที่ผู้บริโภคยุค
ใหม่ต้องการคือรูปแบบการใช้งานที่หลากหลาย ใช้ได้หลายโอกาส ทันสมัย และรักษาง่าย ผ้าไหม
เทียมควรเป็นผลิตภัณฑ์อีกอย่างที่ควรขยายตลาด เพราะคล้ายคลึงผ้าไหมแท้ มีสวนผสมของ 
Polyester ทำขึ้นเพ่ือทดแทนเส้นไหม มีกำลังการผลิตมากและรวดเร็ว อีกทั้งมีจุดเด่นที่ราคาถูก สีสัน
สดใส ไร้รอยต่อ เป็นจุดเด่นที่ผู้บริโภคต้องการ นักออกแบบก็สามารถออกแบบได้อิสระ ผู้ผลิตก็
สามารถรังสรรค์จินตนาการผ่านสีสัน ลวดลายแปลกใหม่ โดยคงความคลาสสิกแบบต้นฉบับไว้ ดังนั้น 
การพัฒนาผ้าไหม และผ้าฝ้าย ที่มีเอกลักษณ์โดดเด่นในแต่ละท้องถิ่นให้มีความโดดเด่น เป็นตัวของ
ตัวเองก็น่าจะช่วยยกระดับมูลค่าการค้า สะท้อนคุณค่าความเป็นไทยที่ไม่สูญหายตามกาลเวลาใน
รูปแบบผ้าไหม และผ้าฝ้าย ในอนาคตหากผู้ประกอบการและนักลงทุนไทยยึดแนวทางพัฒนานี้ ไม่
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เพียงแต่จะทำให้สามารถต่อกรกับค่าแรงที่มีแนวโน้มจะเพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ แต่ยังตอบสนองการบริโภค
แบบไร้ขีดจำกัด และตอบโจทย์การขยายตลาดในอนาคตไปยังพ้ืนที่ที่มีศักยภาพอย่างการตั้งศูนย์ 
OTOP ในย่านชุมชน ย่านรถไฟความเร็วสูง สนามบิน หรือจุดขายของที่ระลึก เป้าหมายสำคัญต่อไป
ของไทย คือการได้เห็นงานผ้าไหมไทยเป็นส่วนหนึ่งในผลงานชิ้นเอกของงานออกแบบระดับโลก (กลุ่ม
เศรษฐกิจการตลาด, 2562)   

สำหรับผ้าปักลายไทยประยุกต์ ควรได้รับการสนับสนุนและส่งเสริมให้มีการนำไปใช้ในเชิง
พาณิชย์มากยิ่งขึ้น เพราะนอกจากจะมีความสวยงามที่ได้รับความนิยมอยู่แล้ว ยังมีความหลากหลาย
ทางสีสันและลวดลาย มีความประณีตในการผลิต ผู้บริโภคสามารถนำมาออกแบบเป็นเสื้อผ้าสำเร็จรูป
ตามความต้องการได้ 
 ด้วยเหตุนี้ ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษา การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือนำผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการ
พัฒนากลยุทธ์ทางส่วนประสมการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายและขยายกลุ่มเป้าหมายและต่อยอดองค์
ความรู้ในด้านอ่ืน ๆ เช่น การขยายตลาดออกสู่ต่างประเทศ การขายสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ เป็นต้น 
และนอกจากนี้ ผู้สนใจจะลงทุนด้านการผลิตผ้าปักลายไทยประยุกต์สามารถนำผลการศึกษาไปใช้
ประโยชน์ในการประกอบธุรกิจ ตลอดจนการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง เพ่ือ
ตอบสนองการตัดสินใจเลือกใช้ผ้าปักลายไทยประยุกต์ของผู้บริโภค 
  
1.2  วัตถุประสงค์ 
 1.2.1  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีในการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.2  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.3  เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.4  เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.5  เพ่ือเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 
จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 
1.3  ขอบเขตของการศกึษา 
 1.3.1  ขอบเขตด้านเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษา 
                1.3.1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีในการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์ ได้แก่ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   1.3.1.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7 p’s) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา                  
ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลากร ด้านทำเลที่ตั้ง และ                    
ด้านการให้บริการ 
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   1.3.1.3  การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

    1.3.2  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 1.3.2.1  ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีที่ตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทย

ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบขนาดประชากรที่แน่นอน 
  1.3.2.2  กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย กลุ่มสุภาพสตรีที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งเป็นวัย
ที่บรรลุนิติภาวะ และเป็นผู้ใหญ่เต็มตัว และตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขต
หลักสี่ เขตพระนคร เขตพญาไท และเขตจตุจักร โดยใช้สูตรในการคำนวณหากลุ่มตัวอย่างแบบไม่
ทราบประชากร ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคลื่อนที่ร้อยละ 5 ได้ขนาด
ตัวอย่างจากการคำนวณ 385 ตัวอย่าง และเพ่ิมกลุ่มตัวอย่างอีกประมาณร้อยละ 4 เพ่ือป้องกันความ
ผิดพลาด จึงสรุปได้ว่า ในงานวิจัยครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 คน ซึ่งผู้วิจัยได้ทำการ เลือก
กลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยกำหนดกลุ่มตัวอย่างจำนวนเท่าๆ กัน คือ เขตละ 
100 คน และทำการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
  1.3.3  ขอบเขตด้านพื้นที่ ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ทำวิจัยได้เลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มสุภาพสตรี
อายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ที่ซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ที่จำหน่ายในเขตหลักสี่ เขตพระนคร 
เขตพญาไท และเขตจตุจักร 
     1.3.4  ขอบเขตด้านระยะเวลา ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้ใช้เวลาในการศึกษา และเก็บ
รวบรวมข้อมูล โดยใช้เวลาในช่วงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2562 ถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2562 
 
1.4  ตัวแปร 
 1.4.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่  
  1.4.1.1  ปัจจัยส่วนบุคคล 
   1) อายุ  
   2) สถานภาพ 
   3) ระดับการศึกษาสูงสุด 
   4) อาชีพ 
   5) รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
 1.4.1.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
   1) ด้านผลิตภัณฑ์  
   2) ด้านราคา  
   3) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
   4) ด้านการส่งเสริมการตลาด  
   5) ด้านบุคคลากร  
   6) ด้านทำเลที่ตั้ง  
   7) ด้านการให้บริการ 
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 1.4.2  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกจิผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 10 ด้าน คือ   
 1.4.2.1  วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
 1.4.2.2  สีของผ้าที่เลือกซื้อ 
 1.4.2.3  ลวดลายผ้าที่เลือกซ้ือ 
 1.4.2.4  โอกาสสวมใส่หรือใช้ 
                   1.4.2.5  ความถี่ในการซื้อ 
                  1.4.2.6  ปริมาณการเลือกซ้ือ 
 1.4.2.7  ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย 
 1.4.2.8  ความสำคัญในการตัดสินใจซื้อ 
 1.4.2.9  แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ 
 1.4.2.10  บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ 
 
1.5  นิยามศัพท ์
 1.5.1  ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง คุณสมบัติเฉพาะของกลุ่มสุภาพสตรีที่เลือกซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

1.5.2  การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การที่ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและ
ข้อจำกัดของสถานการณ์ การตัดสินใจซื้อจะเป็นกระบวนการที่สำคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค 

1.5.3  ผ้าปักลายไทย หมายถึง งานศิลปะอย่างหนึ่ง ส่วนใหญ่จะเป็นผ้าปักไหม และเป็นผ้าที่
ใช้กันในบรรดาเจ้านายชั้นสูง มีทั้งผ้าห่ม ซึ่งใช้ห่มทับสไบ ผ้าปูลาด และผ้าห่อเครื่องทรง ส่วนมากใช้
ผ้าไหมพ้ืนเนื้อดี ปักลวดลายด้วยไหมสีต่าง ๆ ทั้งผืนหรือปักเส้นทอง เพ่ือให้มีคุณค่าและความงามมาก
ยิ่งขึ้น ผ้าปักลายไทยเป็นงานฝีมือที่ต้องอาศัยความประณีต บรรจง ผ้าปักลายไทยในสมัยก่อนนั้นนิยม
ปักด้วยมือเพียงอย่างเดียว เพราะถือว่าเป็นงานฝีมือที่ต้องใช้ความละเอียดเป็นพิเศษ 

1.5.4  ผ้าปักลายไทยประยุกต์ หมายถึง เครื่องนุ่งห่ม ผ้าผืน ที่ปักด้วยลวดลายไทยหรือ
ลวดลายไทยประยุกต์ ดัดแปลงมาจากลวดลายไทยเดิมของแต่ละพ้ืนถิ่นนำมาผสมผสานกันเพ่ือให้ได้
ลวดลายที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น  

1.5.5  ธุรกิจผ้าไทย หมายถึง กิจกรรมซื้อ ขาย รวมทั้งกิจกรรมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกับ
ผ้าปักลายไทยประยุกต์ท้ังในระดับบุคคลและระดับธุรกิจ 
 1.5.6  ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่กิจการใช้เพ่ือตอบสนอง
ต่อวัตถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดที่สำคัญ เป็นปัจจัยที่
กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย 7 P คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคลากร (People) ด้านทำเลที่ตั้ง (Physical 
Evidence) ด้านการให้บริการ (Process) 
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1.5.7  เขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง การตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้า
ไทยของกลุ่มสุภาพสตรีในกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย เขตหลักสี่ เขตพระนคร เขตพญาไท และ
เขตจตุจักร 
 1.5.8  กลุ่มสุภาพสตรี หมายถึง ผู้บริโภคท่ีเป็นสตรี มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป และตัดสินใจซื้อ
ผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตหลักสี่ เขตพระนคร เขตพญาไท และเขตจตุจักร 
 
1.6  สมมติฐาน 
       1.6.1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.6.2  ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทย ไม่แตกต่างกัน 
 
1.7  กรอบแนวความคิด 
 
 ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.1  กรอบแนวความคิด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
จำแนกตาม 7 ด้านคือ 
 1)  ด้านผลิตภัณฑ์  
 2)  ด้านราคา  
 3)  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
 4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 5)  ด้านบุคคลากร  
 6)  ด้านทำเลที่ตั้ง  
 7)  ด้านการให้บริการ 
 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทย
ประยุกต์ของธุรกิจผ้าไทย                    
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1)  วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
 2)  สีของผ้าที่เลือกซื้อ 
 3)  ลวดลายผ้าที่เลือกซ้ือ 
 4)  โอกาสสวมใส่หรือใช้ 
     5)  ความถี่ในการซื้อ 
      6)  ปริมาณการเลือกซ้ือ 
 7)  ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย 
 8)  ความสำคัญในการตัดสินใจซื้อ 
 9)  แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ 
 10)  บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
 1)  อายุ 
 2)  สถานภาพ 
 3)  ระดับการศึกษาสูงสุด 
 4)  อาชีพ 
 5)  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
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1.8  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.8.1  เพ่ือใช้เป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการพัฒนาของธุรกิจผ้าไทยหรือธุรกิจอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง
ต่อไป 

1.8.2  เพ่ือให้ทราบพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ เพ่ือเป็นข้อมูลในการ 
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ผ้าไทยให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคต่อไป  
 1.8.3  ผู้ประกอบธุรกิจ สามารถใช้เป็นแนวทางในการเลือกส่วนประสมทางการตลาดที่
เหมาะสม ในการวางแผนพัฒนากลยุทธ์การตลาดสำหรับผลิตภัณฑ์ผ้าไทยได้ และสามารถนำไปเป็น
ข้อเสนอแนะให้กับผู้ที่จะเข้ามาเป็นผู้จำหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้าไทย 
 1.8.4  เพ่ือใช้เป็นข้อมูลประกอบการจัดทำแผนพัฒนาธุรกิจผ้าปักลายไทย และธุรกิจอื่น ๆ ที่
เกี่ยวข้อง ให้กับหน่วยงานภาครัฐและเอกชน ซึ่งจะเข้ามาส่งเสริมด้านการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้าไทย
ต่อไป 

1.8.5  ผลการวิจัยนี้สามารถใช้เป็นแนวทางในการศึกษาเพ่ิมเติมเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจใน
การศึกษาวิจัย 

 
 

 



บทที่ 2  
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 

การศึกษาวิทยานิพนธ์เรื่อง การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องในหัวข้อ
ดังต่อไปนี้ 

2.1  ความรู้เกี่ยวกับผ้าไทย 
        2.2  ผ้าปักลายไทยประยุกต์  
 2.3  แนวคิด ทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
 2.4  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
 2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

2.6  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

2.1  ความรู้เกี่ยวกับผ้าไทย 
 “ผ้าไหมไทย” มรดกทางวัฒนธรรมอันล้้าค่า และเป็นเอกลักษณ์ของไทย ท่ีมีการถ่ายทอด
จากบรรพชนสู่สังคมยุคปัจจุบัน ซึ่งในอดีตนั้น ผ้าไหมก็เป็นท่ีรู้จักกันในวงแคบ ๆ ของชุมชนท่ีผลิต
กันเอง ใช้กันเองเฉพาะในแต่ละกลุ่ม มิได้ขยายออกสู่สังคมอันกว้างไกล  สมเด็จพระนางเจ้าฯ
พระบรมราชินีนาถ ทรงมีวิสัยทัศน์อันยาวไกล ได้ทรงน้าผ้าไหมไทยออกสู่ตลาดโลก จนกระท่ังทุกวันนี้ 
ใคร ๆ ก็รู้จักผ้าไหมไทย พระองค์ทรงเป็นผู้น้าในการแต่งกายชุดไหมไทยพระราชนิยม ในคราวตาม
เสด็จฯ พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว เสด็จพระราชด้าเนินเยือนประเทศสหรัฐอเมริกา และยุโรป                
ท้าให้ผ้าไหมเป็นท่ีรู้จักกันแพร่หลายไปท่ัวโลก ถือเป็นการขยายตลาดผ้าไหมไทยสู่สากลครั้ง
ยิ่งใหญ่ ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมไทยเป็นท่ีรู้จักและเป็นสินค้าท่ีน้าช่ือเสียงมาสู่ประเทศไทยเป็นอย่างมาก        
การทอผ้าไหมจึงเป็นการสร้างรายได้ให้แก่คนในชนบท อีกท้ังสืบทอดงานศิลปะและหัตถกรรม                 
อันทรงคุณค่าไว้ช่ัวรุ่นลูกรุ่นหลานผ้าไทยของไทยได้แบ่งตามภูมิภาคไว้ (ผ้าและอัญมณีไทย, 2562 
ดังนี้  
 2.1.1  ความหมายของผ้าไทย 
  อรวรรณ สุวรรณภาค (2555) ผ้าไทย หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีเกิดจากการสานทอของ
เส้นด้ายในลวดลายและสีสันต่าง ๆ ท่ีเป็นส่ือสะท้อนถึงชีวิตความเป็นอยู่ของเช้ือชาติ เรื่องราวในอดีต
ท่ีเป็นประวัติศาสตร์ วัฒนธรรมประเพณี ความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละท้องถิ่น โดยภูมิปัญญาของคน
ไทย และเป็นสมบัติแห่งความภาคภูมิใจ เป็นส่ิงส้าคัญท่ีต้องรักษาไว้เป็นส่วนหนึ่งของวัฒนธรรม
ประจ้าชาติต่อไป 
  กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2551) ผ้าไทย หมายถึง ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมไทยท่ีบ่งบอก
ถึงความรุ่งเรืองประจ้าชาติ และความคิดสร้างสรรค์ของคนในชาติ 
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  กมลภัทร์ รักสงวน (2544) ผ้าไทย หมายถึง ผ้าทอพื้นเมืองของคนไทย เป็นผ้าท่ีทุก
คนในท้องถิ่นท่ัวทุกภาค คิดประดิษฐ์ขึ้นมาใช้ในท้องถิ่นนั้น ๆ เป็นงานหัตถกรรมพื้นบ้านของกลุ่มชน
ชาวไทย มีลักษณะของความเป็นศาสตร์และศิลป์อยู่ในตัว 
  สรุปได้ว่า ผ้าไทย หมายถึง ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมไทยท่ีเกิดจากการสานทอของ
เส้นด้ายในลวดลายและสีสันต่าง ๆ ท่ีสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละท้องถิ่น  
 2.1.2  ผ้าไทยภาคเหนือ 
  ผ้าท่ีทอในบริเวณภาคเหนือหรือล้านนา ปัจจุบันคือบริเวณภาคเหนือ ได้แก่ จังหวัด
เชียงราย พะเยา ล้าพูน ล้าปาง แพร่ น่าน เชียงใหม่ และแม่ฮ่องสอน จนถึงดินแดนบางส่วนของ
ประเทศพม่า ประเทศจีน และประเทศลาว ดินแดนในบริเวณล้านนาประกอบด้วยเนินเขาและท่ีราบ 
หรือท่ีเรียกว่า บริเวณเชิงเขาหิมาลัย ประกอบด้วยยูนนานทางตะวันตกของประเทศจีน รัฐฉานของ
ประเทศพม่า หลวงพระบาง เวียงจันทน์ ในประเทศลาว และบริเวณภาคเหนือตอนบนในปัจจุบัน 
ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมา บริเวณดังกล่าวนี้เป็นถิ่นท่ีอยู่ของประชากรหลายชาติพันธุ์ แต่ละกลุ่มชาติ
พันธุ์ต่างก็มีการจัดองค์กรทางสังคม เศรษฐกิจ การเมือง มีความเช่ือทางศาสนา มีวัฒนธรรมและ
สังคมเป็นของตัวเอง 
  กลุ่มคนไทยวนในอดีตมีวัฒนธรรมการใช้ผ้าเป็นของตนเอง ต้ังแต่การทอ การสร้าง
ลวดลาย จนถึงการนุ่งห่ม เช่น ผู้ชายจะนุ่งหยักรั้งจนถึงโคนขาเพื่ออวดลายสักต้ังแต่เหนือเข่าขึ้นไป
จนถึงโคนขา ไม่สวมเส้ือแต่มีผ้าห้อยไหล่ ชนช้ันสูงจะสวมเส้ือ มีผ้าพันเอว ผู้หญิงนุ่งซิ่นลายขวางล้าตัว 
มีเชิงเป็นลวดลาย ไม่สวมเส้ือแต่มีผ้ารัดอก มักเกล้าผมมวยไว้กลางศีรษะแล้วปักปิ่นหรือเสียบดอกไม้ 
การแต่งกายเช่นนี้ยังปรากฏในภาพจิตรกรรมฝาผนังวิหารหลายแห่ง เช่น จิตรกรรมฝาผนังวิหาร             
ลายค้า วัดพระสิงห์วรมหาวิหาร ต้าบลพระสิงห์  เขียนเมื่อประมาณ พ.ศ. 2406 จิตรกรรม                
ฝาผนังวิหารวัดบวกครกหลวง อ้าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เขียนเมื่อต้นพุทธศตวรรษท่ี 25 
 ผ้าไทยภาคเหนือท่ีมีเอกลักษณ์โดดเด่นท่ีสุดคือ ผ้าไทยวน ผ้าไทล้ือ ผ้าของกลุ่มชนท้ัง
สอง ได้แก่ เครื่องนุ่งห่ม เครื่องนอน และเครื่องบูชาตามความเช่ือท่ีใช้ในพิธีกรรมต่าง ๆ โดยเฉพาะ
ผ้าซิ่น ผ้านุ่งผู้หญิงของกลุ่มไทยวนและไทล้ือมีส่วนประกอบคล้ายคลึงกัน แบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
 1) หัวซิ่น ส่วนท่ีอยู่ติดกับเอว มักใช้ผ้าพื้นสีขาว สีแดง หรือสีด้าต่อกับตัวซิ่นเพื่อให้ซิ่น
ยาวพอดีกับความสูงของผู้นุ่ง และช่วยให้ใช้ได้คงทน เพราะเป็นชายพกต้องขมวดเหน็บเอวบ่อย ๆ 
 2) ตัวซิ่น ส่วนกลางของซิ่น กว้างตามความกว้างของฟืม ท้าให้ลายผ้าขวางล้าตัว มัก
ทอเป็นริ้วๆ มีสีต่าง ๆ กัน เช่น ริ้วเหลืองพื้นด้า หรือทอยกเป็นตาสีเหล่ียม หรือทอเป็นลายเล็ก ๆ 
 3) ตีนซิ่น ส่วนล่างสุด อาจเป็นสีแดง สีด้า หรือทอลายจกเรียก ซิ่นตีนจก ชาวไทยวน
นิยมทอตีนจกแคบ เช่น ซิ่นตีนจกแม่แจ่ม บริเวณอ้าเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ มักทอลายส่ีเหล่ียม
ข้าวหลามตัดอยู่ตรงกลาง เชิงล่างสุดเป็นสีแดง ซิ่นตีนจกของคหบดีหรือเจ้านายมักสอดด้ินเงิน หรือ
ด้ินทองให้สวยงามยิ่งขึ้น  
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  ภาพที่ 2.1  ซิ่นไทยวน อ้าเภอแม่แจ่ม  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
  
   การนุ่งซิ่นและห่มสไบเป็นการแต่งกายท่ีแพร่หลายในกลุ่มผู้หญิงชาวเหนือแทบทุก
กลุ่ม แต่รูปแบบของซิ่นจะแตกต่างกันตามคตินิยมของแต่ละกลุ่ม เช่น ชาวไทล้ือในบริเวณจังหวัด
เชียงราย พะเยา และน่าน โดยเฉพาะกลุ่มไทล้ือ จังหวัดน่าน มีแบบแผนการทอผ้าซิ่นและการสร้าง
ลวดลายท่ีส้าคัญ 3 ประเภท คือ 
  1) ลายล้วงหรือเกาะ คือ การสร้างลายด้วยวิธีล้วงด้วยมือ คือใช้เส้นด้ายสีต่างๆ สอด
ลงไปในเส้นด้ายยืนตามจังหวะท่ีก้าหนดให้เป็นลายคล้ายการสานขัด จากนั้นจะใช้ฟืมกระแทก
เส้นด้ายให้สนิทเป็นเนื้อเดียวกัน ผ้าลายล้วงท่ีมี ช่ือเสียงคือ ผ้าลายน้้าไหล หรือ ผ้าลายน้้าไหลเมือง
น่าน ซึ่งเกิดจากการล้วงให้ลายต่อกันเป็นทางยาว เว้นระยะเป็นช่วง ๆ คล้ายคล่ืน นอกจากผ้าลาย
ล้วงยังมีลายอื่น ๆ ท่ีเรียกช่ือตามลักษณะลาย เช่น ลายใบมีด หรือลายมีดโกน เป็นลายท่ีเกิดจากการ
ล้วงสอดสีด้ายหลายๆ สีให้ห่างกันเป็นช่วง ๆ เหมือนใบมีดบาง ๆ ลายจรวดมีลักษณะคล้ายจรวดก้าลัง
พุ่ง ลายน้้าไหลสายรุ้งเป็นลายท่ีพัฒนามาจากลายน้้าไหลโดยค่ันด้วยการสอดสี ลายไส้ปลา เป็นลายท่ี
มีหลายสีคล้ายสีรุ้ง แล้วค่ันด้วยการเก็บมุกชนิดต่าง ๆ เช่น มุกลายดอกหมาก มุกข้าวลีบ ลายก้าปุ้ง 
หรือลายแมงมุม พัฒนาจากการน้าลายน้้าไหลมาต่อกันตรงกลาง เติมลายเล็ก ๆ โดยรอบเป็นขาคล้าย
แมงมุม ต่อมาพัฒนาเป็นลายอื่น ๆ ได้อีกมาก เช่น ลายดอกไม้ ลายปู ลวดลายท่ีเกิดขึ้นนี้ล้วนมาจาก
กรรมวิธีในการล้วงท้ังส้ิน หากแต่ละลายจะดัดแปลงปสมกับกรรมวิธีอื่นเพื่อให้ได้ลวดลายท่ีต่างกัน
ออกไป 
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  ภาพที่ 2.2  ผ้าลายน้้าไหลเมืองน่าน 
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 
  2) ลายเก็บมุก คือ การสร้างลวดลายด้วยการทอคล้ายกับการเก็บขิดของอีสาน ไม่ได้
ล้วงด้วยมือ แต่จะเก็บลายด้วยไม้ไผ่เหลากลมปลายไม่แหลม เมื่อเก็บลายเสร็จแล้วจะสอดเส้นด้าย
ด้วยไม้เก็บลายชนิดต่าง ๆ ตามแม่ลายท่ีจะเก็บ ลายชนิดนี้เรียกช่ือต่างกันไปตามความนิยมท้องถิ่น 
 

   
 
  ภาพที่ 2.3  ซิ่นมุกต่อตีนจก ชาวไทพวน  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 
 3) ลายคาดก่าน หรือ มัดก่าน คือการสร้างลวดลายท่ีใช้กรรมวิธีเช่นเดียวกับลาย
มัดหมี่ การคาด(มัด) ก่อนย้อมจะเป็นตัวก้าหนดขนาดของลาย คล้ายลายมัดหมี่ ลายคาดก่านมัก
ประดิษฐ์เป็นลวดลายเล็ก ๆ ไม่พัฒนาลวดลายเหมือนลายน้้าไหล 
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  ภาพที่ 2.4  ลายคาดก่าน หรือมัดก่าน  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 
 กรรมวิธีในการทอผ้าให้เป็นลวดลายประเภทต่างๆ เหล่านี้ ได้น้ามาใช้กับผ้าไทยท่ี
ต้องการใช้สอยในลักษณะท่ีต่างกันไป โดยเฉพาะซิ่นไทล้ือเมืองน่าน หรือ ซิ่นน่าน มีลวดลายและสี
เด่น เพราะทอด้วยไหมเป็นริ้วไหญ่ๆ สลับสีประมาณสามหรือส่ีสี ส่วนตีนซิ่นมีสีแดงเป็นแถบใหญ่ ถัด
ขึ้นไปเป็นสีน้้าเงินหรือม่วงเข้มค่ันด้วยด้ินเงินหรือด้ินทอง หรือไหมค้าสลับเพื่อให้เกิดความวาวระยับ 
บางทีแต่ละช่วงจะค่ันด้วยลวดลายให้ดูงดงามยิ่งขึ้น เรียกต่างออกไปตามลักษณะของลาย เช่น                
ซิ่นป้อง ซิ่นล้วง เป็นต้น 
 

   
 
  ภาพที่ 2.5  ซิ่นป้อง  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 



13 

   
 
   

   
 
      ภาพที่ 2.6  ซิ่นล้วง  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 
 
 2.1.2  ผ้าไทยภาคอีสาน 
  ภาคอีสานหรือภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีพื้นท่ี 18 จังหวัด ประกอบด้วยกลุ่มชนชาติ
พันธุ์ต่างๆ มากกว่า 20 ชาติพันธ์ ส่วนมากเป็นกลุ่มชนชาวไทยเช้ือสายไท-ลาว หรือชนเผ่าไท-ลาว ท่ี
คนไทยภาคอื่นมักเรียกว่า ลาว เป็นกลุ่มชาติพันธ์ใหญ่สุดของภาคอีสาน ภาคอีสานมีพื้นท่ีประมาณ
หนึ่งในสามของพื้นท่ีประเทศไทยท้ังหมด หรือประมาณ 1720026 ตารางกิโลเมตร กลุ่มไท-ลาว
เหล่านี้กรระจายอยู่ท่ัวไปแทบทุกจังหวัด และสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่ม ๆ ได้ดังนี้ กลุ่มชนท่ีอยู่ในเขต
จังหวัดเลย นครราชสีมา และชัยภูมิ มีความใกล้ชิดกับหลวงพระบาง กลุ่มชนในเขตจังหวัดหนองคาย 
อุดรธานี ขอนแก่น มีความใกล้ชิดกับเวียงจันทน์ กลุ่มชนในเขตจังหวัดนครพนม สกลนคร และ
กาฬสินธุ์ เป็นกลุ่มผู้ไทหรือภูไท กลุ่มชนท่ีอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ยโสธร ร้อยเอ็ด มุกดาหาร 
และมหาสารคาม โน้มเอียงไปทางจ้าปาสัก กลุ่มชนในบริเวณภาคอีสานมิได้มีเฉพาะคนไท-ลาวเท่านั้น 
ยังมีกลุ่มชนเผ่าอื่น ๆ อีกเช่น ข่า กระโส้ กะเลิง ส่วย และเขมร โดยเฉพาะเขมรและส่วยซึ่งกระจาย
กันอยู่ในบริเวณจังหวัดศรีสะเกษ สุรินทร์ และบุรีรัมย์ 
  การทอผ้าท่ีส้าคัญของชาวอีสาน คือ การทอผ้าเพื่อใช้เป็นเครื่องนุ่งห่มและเครื่องใช้
ในครัวเรือน ผ้าซิ่นของกลุ่มไท-ลาวนิยมใช้ลายขนานกับล้าตัวต่างกับซิ่นล้านนาท่ีนิยมลายขวางล้าตัว
และนุ่งยาวกรอมเท้า ชาวไท-ลาวอีสานนิยมนุ่งสูงระดับเข่าหรือเหนือเข่า การต่อหัวซิ่นและตีนซิ่น ถ้า
เป็นซิ่นไหมจะต่อตีนซิ่นด้วยไหม แต่ถ้าเป็นซ่นฝ้ายก็จะต่อด้วยฝ้าย ตีนซิ่นจะมีขนาดแคบ ๆ ไม่นิยม
เชิงใหญ่ หัวซิ่นนิยมต่อด้วยผ้าไหมช้ินเดียวทอขิดเป็นลายโบกคว่้าและโบกหงาย ใช้สีขาวหรือสีแดง
เป็นพื้น ใช้ได้ท้ังกับผ้าซิ่นไหมหรือซิ่นฝ้าย การต่อตะเข็บและลักษณะการนุ่งจะมีลักษณะจะมี
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ลักษณะเฉพาะแตกต่างไปจากภาคอื่นคือ การนุ่งซิ่นจะนุ่งป้ายหน้าเก็บซ่อนตะเข็บ เวลานุ่งตะเข็บหนึ่ง
อยู่ข้างหลังสะโพก ต่างกับการนุ่งซิ่นของชาวล้านนาหรือชาวไทยญวนท่ีนิยมนุ่งผ้าลายขวางท่ีมีสอง
ตะเข็บ เวลานุ่งจึงมีตะเข็บหนี่งอยู่ข้างหลังสะโพก ไม่เหมือนกับซิ่นของชาวลาวซึ่งซ่อนตะเข็บไว้
ด้านหน้าจนไม่เห็นตะเข็บ ส่ิงเหล่านี้เป็นค่านิยมท่ีเป็นประเพณีต่อกันมาแต่อดีต 
  ผ้าไทยอีสานท่ีรู้จักกันดีและท้ากันมาแต่โบราณนั้นมี 2 ชนิด คือ ผ้าท่ีทอจากเส้นใย
ฝ้ายและไหม แต่ภายหลังมีการน้าเส้นใยสังเคราะห์ประเภทด้ายและไหมโทเรมาผสม ซึ่งเป็นการทอ
ลักษณะหัตถอุตสาหกรรมการทอผ้าไทยแต่เดิมชาวบ้านจะท้าเองทุกขั้นตอน ต้ังแต่ปลูกฝ้ายและปลูก
ต้นหม่อนเพื่อเอาใบมาเล้ียงตัวไหม น้ารังไหมมาสาวให้เป็นเส้น จนกระท้ังฟอกและย้อมสี  
  ประเภทของผ้าไทยอีสานแบ่งตามเทคนิคการผลิต 
  1) ผ้าขิด เกิดจากการใช้ด้ายพุ่งพิเศษเพื่อใส่สีและลวดลายต่างจากสีพื้น โดยใช้ไม้ค้้า
ส้าหรับทอลายขัดเรียกว่า "การเก็บขิด" มีหน้าท่ียกด้ายเส้นยืนให้สลับกันเป็นลวดลาย โดยลวดลายขิด
มีลักษณะเหมือนกันตลอดหน้าผ้า ผ้าขิดมีความสัมพันธ์กับความเช่ือ ประเพณีท้องถิ่นจากลวดลาย
ประกอบกับกรรมวิธีผลิต มีวิธีการท่ีซับซ้อน ใช้ความพยายามและความอดทนในการทอให้เป็นผืนผ้า 
จึงถือว่าผ้าขิดเป็นของสูง ไม่นิยมใช้ผ้าขิดเป็นผ้านุ่งท่ีต้่ากว่าเอว 
 

   

 
  ภาพที่ 2.7  ผ้าขิด  
  ที่มา: ประตูสู่อีสานดอทคอม (2561) 
 

 2) ผ้ามัดหมี่ เป็นการสร้างลวดลายโดยวิธีย้อมสี โดยออกแบบลวดลายก่อนย้อมสีด้วยเส้นพุ่ง
เตรียมลายกรอบไม้หน้ากว้างเท่ากับหน้ากว้างผ้า ออกแบบโดยใช้เชือกมัดส่วนท่ีไม่ต้องการสีไว้ แล้ว
น้ามาย้อมสีก่อนน้ามาทอ ลายผ้าของชาวผู้ไทมักท้าเป็นลายหยักแหลมหรือเป็นลายคมๆ เหมือนฟัน
ปลา เรียกตามภาษาท้องถิ่นว่า "หมี่กาบ" ได้แก่ลายกาบหลวง ลายตุ้ม ลายตุ่มมะจีบ ลายนาค และ
ลายปราสาท เป็นต้น 
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  ภาพที่ 2.8  ผ้ามัดหมี ่ 
  ที่มา:  ประตูสู่อีสานดอทคอม (2561)  

 

  3) ผ้าไหมแพรวา แต่เดิมหมายถึง ผ้าไหมท่ีมีความยาวขนาด 1 วา ชาวกาฬสินธุ์นิยม
ใช้เป็นผ้าสไบ ผ้าโพกหัว หรือผ้าพันคอ เฉพาะในโอกาสส้าคัญเท่านั้น ซึ่งอาจจะแสดงถึงฐานะทาง
สังคมในแง่การมีผ้าสวยงาม มีคุณค่าเป็นสมบัติติดกาย เฉพาะผ้าแพรวาของชาวภูไทในจังหวัด
กาฬสินธุ์นั้นมีลวดลายวิจิตรงดงาม ต้องใช้ความสามารถและเวลาในการทอมาก ด้วยเป็นลายผสม
ระหว่างลายขิดและลายจก บางผืนอาจต้องใช้เวลาทอมากกว่า 3 เดือน เช่น ลายนาค ซึ่งเป็น
เอกลักษณ์ของกาฬสินธุ์มีความวิจิตรงดงามมากและละเอียดกว่าลายอื่น ๆ 
   

   
 

  ภาพที่ 2.9  ผ้าไหมแพรวา  
  ที่มา:  ประตูสู่อีสานดอทคอม (2561) 
 

  4) ผ้ายก (ผ้าไหมยกทอง จังหวัดสุรินทร์) เกิดจากการรวมกลุ่มนักออกแบบโดยการ
น้าของ อาจารย์วีระธรรม ตระกูลเงินไทย ซึ่งน้าความรู้จากการออกแบบลวดลายไทยและลายช้ันสูง
แบบราชส้านักโบราณ เมื่อครั้งศึกษาท่ีวิทยาลัยอาชีวะศึกษา วิทยาเขตพาะช่าง มาประยุกต์เข้ากับภูมิ
ปัญญาการทอผ้าแบบพื้นเมือง รวบรวมชาวบ้านท่าสว่างมาทอผ้ายามว่างจากการท้าไร่ไถนา จัดต้ัง
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กลุ่มทอผ้ายกทอง "จันทร์โสมา" งานท่ีสร้างช่ือสียงคือ การทอผ้ายกทองทูลเกล้าถวายสมเด็จพระนาง
เจ้าฯ พระบรมราชินีนาถ ในรัชกาลท่ี 9 รวมถึงการทอผ้าส้าหรับตัดเส้ือผู้น้า 21 ประเทศ และผ้าคลุม
ไหล่ภริยาผู้น้าท่ีเข้าร่วมประชุม APEC 2003 
   

   
 

  ภาพที่ 2.10  ผ้ายก  
  ที่มา:  ประตูสู่อีสานดอทคอม (2561) 
 
  5) ผ้าย้อมคราม ครามเป็นวัสดุย้อมสีเส้นใยผ้าท้ังฝ้ายและไหมท่ีได้จากต้นคราม
ธรรมชาติ มีกล่ินหอมเฉพาะตน สีครามท่ีได้จากธรรมชาติเป็นสีท่ีไม่ละลายน้้า น้ามาเปล่ียนคุณสมบัติ
ให้เป็นสีท่ีละลายน้้าได้ตามกรรมวิธีโบราณ โดยไม่ใช้สารเคมีแล้วท้าการย้อมเย็นโดยการจุ่มลงในหม้อ
คราม แล้วผ่านออกซิเจนเปล่ียนคุณสมบัติกลับคืนเป็นสีท่ีไม่ละลายน้้า จุ่มลงย้อมหลายๆ ครั้งจนกว่า
จะได้โทนสีเข้มตามต้องการ นิยมใช้ย้อมฝ้ายและทอด้วยเทคนิคมัดหมี่และขิด ลวดลายบนผืนผ้าแสดง
ถึงวิถีชีวิตและประเพณีวัฒนธรรม 
 

    
 
  ภาพที่ 2.11  ผ้าย้อมคราม  
  ที่มา:  ประตูสู่อีสานดอทคอม (2561)  
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 2.1.3 ผ้าไทยภาคกลาง 
  การอพยพกลุ่มไท-ลาวเข้ามาต้ังถิ่นฐานในท้องท่ีต่างๆ ในบริเวณภาคกลาง เป็นเหตุให้
กลุ่มชนเช้ือสายไท-ลาวกระจายไปอยู่ตามถิ่นต่างๆ เป็นจ้านาวนมาก ซึ่งชุมชนเหล่านี้ส่วนมากยังคง
ทอผ้าเพื่อใช้เป็นเครื่องนุ่งห่มตามแบบอย่างและขนบนิยมท่ีสืบทอดกันมาแต่บรรพบุรุษ แหล่งทอผ้า
ไทยภาคกลางท่ีส้าคัญได้แก่ กลุ่มทอผ้าเช้ือสายไทพวน บ้านหาดเส้ียว บ้านหาดสูง บ้านใหม่ และบ้าน
แม่ราก ต้าบลหาดเส้ียว อ้าเภอหาดเส้ียว จังหวัดสุโขทัย ไทพวนบริเวณต้าบลหาดเส้ียวมาจากเมือง
พวน ประเทศลาว ในสมัยพระบาทสมเด็จพระนั่งเกล้าเจ้าอยู่หัว บางกลุ่มได้แยกย้ายกันไปต้ังถิ่นฐาน
ในบางท้องท่ีของจังหวัดปราจีนบุรี มหาสารคาม สุพรรณบุรี เป็นต้น 
  ผ้าหาดเส้ียวที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่โดดเด่นท่ีสุดชนิดหนึ่งคือ ซิ่นตีนจก เป็นผ้าไทย
ส้าหรับนุ่งในโอกาสพิเศษ เช่น งานเทศกาลประจ้าปี งานประเพณี ซิ่นตีนจกมักจะทอด้วยฝ้ายหรือ
ฝ้ายสลับไหมเป็นลายขวางล้าตัว มีเชิงเป็นลวดลายซึ่งทอด้วยวิธีจก จึงเรียก ซิ่นตีนจก นิยมทอด้วย
การคว่้าผ้าลง ลายท่ีทอมักเป็นลายเรขาคณิตเป็นหลัก และเรียกช่ือลายต่างๆ กัน เช่น ลายสิบหกดอก
ตัด ลายแปดขอ ลายส่ีดอกตัด ลายเครือใหญ่ ลายดอกเครือน้อย ลายเหล่านี้มักเป็นลายส่ีเหล่ียมข้าว
หลามตัด มีลายเล็กๆ ย่อซ้อนอยู่ภายใน การสลับลายใช้การเรียงซ้อนกัน ค่ันด้วยหน้ากระดานเป็น
ช้ันๆ สีท่ีใช้นิยมวรรณสีร้อน เช่น สีแดงอมส้ม สีน้้าตาลปนเหลือง ลายเล็กๆ จะย่อเป็นช้ันๆ ลดลงไป
เรื่อยๆ และมักสอดไส้ด้วยสีอ่อน ส่วนเชิงล่างสุดหรือสะเปามักเป็นพื้นสีแดง ตีนจกบ้านหาดเส้ียวมี
ความประณีตสวยงาม และมีลักษณะเฉพาะท่ีโดดเด่นเป็นของตนเองท่ีสืบทอดมาแต่โบราณ ลักษณะ
ซิ่นตีนจกชาวไทพวนบ้านหาดเส้ียวมีรูปแบบคล้ายกับซิ่นตีนจกของกลุ่มชนเช้ือสายไทพวนในท้องถิ่น
อื่น เช่น ซิ่นตีนจกกลุ่มไทพวนในบริเวณจังหวัดพิจิตร อุทัยธานี นอกจากซิ่นตีนจกแล้ว ชาวไทพวนยัง
ทอผ้าซิ่นส้าหรับนุ่งอยู่บ้านและนุ่งท้างาน ซิ่นชนิดนี้จึงเป็นซิ่นฝ้ายทอด้วยลวดลายธรรมดา เชิงเป็น
แถบสีด้าหรือสีแดงอมส้ม 
 

   
 

  ภาพที่ 2.12  ผ้าซิ่นตีนจกบ้านหาดเส้ียว  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
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  ผ้าไทยของกลุ่มไทพวนบ้านหาดเส้ียวนอกหนือจากทอซิ่นแล้ว ยังทอผ้าชนิดอื่นอีก
หลายชนิด เช่น ผ้าห่มนอน มักเป็นผ้าเนื้อหนาลายตารางอย่างผ้าขาวม้า ทอด้วยฝ้ายเป็นผืน
ส่ีเหล่ียมผืนผ้า หมอนผา หรือ หมอนขวาน และหมอนส่ีเหล่ียม ซึ่งมีลายขิดท่ีหน้าหมอนอย่างหมอน 
ขิดของอีสาน ผ้าขาวม้า ผ้าฝ้ายส่ีเหล่ียมผืนผ้าลายตาส่ีเหล่ียม แต่ถ้าเป็นผ้ากราบจะมีลวดลายพิเศษ 
เป็นรูปสัตว์ท่ีเชิงผ้า เช่น รูปช้าง ม้า คนขี่ม้า ผ้าชนิดนี้แต่เดิมใช้ในพิธีแต่งงานแล้วเก็บไว้เพื่อเป็นสิริ
มงคล แต่ปัจจุบันประยุกต์เป็นผ้าพันคอ ผ้าคลุมไหล่ ผ้าห่ม ผ้าห่มคลุมไหล่ขณะออกนอกบ้านไปวัด
หรือไปงานพิธีต่างๆ มักทอด้วยฝ้าย ทอด้วยหูกหน้าแคบ จึงต้องใช้สองผืนต่อกันตรงกลาง ท่ีเชิงมีลาย
และปล่อยชายผ้าเป็นเส้นครุยแล้วท้าเป็นเกลียว ย่าม ถุงใส่ของท่ีท้าจากผ้าฝ้ายทอมือท่ีทอใช้ประจ้า
บ้านกันท่ัวไป นิยมทอด้วยฝ้ายสีขาวมีลายด้าเป็นทางยาว มี 3 ชนาดคือ ย่ามชนาดใหญ่ ใช้ใส่ผ้าและ
อุปกรณ์การทอผ้า มักแขวนประจ้าหูกหรือใส่ด้ายท่ียังไม่ได้ย้อม หรือใส่ผ้าท่ีทอแล้วไปขาย อีกชนิด
หนึ่งเป็นย่ามขนาดกลาง ใช้สะพายติดตัวเดินทาง และชนิดท่ีสามเป็นย่ามขนาดเล็ก คนชราใช้ใส่ของ
กระจุกกระจิกติดตัวไปวัด หรือไปร่วมในงานประเพณีต่างๆ 
  ผ้าไทยชาวไทพวนท่ีมีลักษณะพิเศษอีกชนิดหนึ่งคือ ผ้าห่มบ้านไร่ เป็นผ้าฝ้ายทอสลับ
กับไหมพรม นิยมทอหน้าแคบแล้วเพลาะสองผืนรวมกันเป็นผืนเดียว เชิงผ้าจะทอสีขาวแล้วค่ันลายจก
ด้วยไหมพรมสีสดๆ เป็นแถบเล็ก ๆ สลับกับพื้นขาว 2 -3 ช่อง ส่วนกลางผืนมักทอด้วยลายขิดไปจน
เต็มผืน บางทีทอเป็นริ้วปิดท้ังซ้ายและขวา ลวดลายของเชิงผ้าอาจจะไม่เหมือนกันท้ังสองข้าง สุดเชิง
มักปล่อยเป็นชายครุยเพื่อความสวยงาม 
 

   
 

  ภาพที่ 2.13  ผ้าซิ่นตีนจกบ้านไร่  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 

  นอกจากนี้ยังมีกลุ่มชาวไทยวนท่ีอพยพมาต้ังถิ่นฐานในภาคกลางอีกหลายท้องถิ่น 
โดยเฉพาะชาวไทพวนท่ียังคงทอผ้าตามแบบประเพณีนิยมของตน ผ้าไทยของกลุ่มทอผ้าในบริเวณ
อ้าเภอลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ ท่ีเรียกกันว่า ผ้าลับแล โดยเฉพาะซิ่นตีนจกลับแล มีเอกลักษณ์
เฉพาะถิ่นคือ ตัวซิ่นนิยมทอเป็นลายขวางล้าตัวหรือทอยกเป็นลายเล็ก ๆ หรือทอเป็นสีพื้นเรียบ เช่น สี
เขียวลายริ้วด้า ตีนซิ่นนิยมทอเป็นลายจกกว้างหรือสูงขึ้นมามากกว่าซิ่นตีนจกบ้านหาดเส้ียว และไม่
นิยมปล่อยพื้นล่างสุดเป็นสีพื้น มักทอเป็นลายจกลงมาจนสุดเชิงผ้า สีของเชิงท่ีลายจกมักเป็ นสี
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ใกล้เคียงกันแบบท่ีเรียกว่า สีเอกรงค์(monochrome) ซิ่นตีนจกลับแลเป็นซิ่นท่ีมีความประณีต
สวยงาม ต่างจากซิ่นไทยวนบ้านเสาไห้ อ้าเภอเสาไห้ จังหวัดสระบุรี ซิ่นไทยวนต้าบลดอนแร่ ต้าบลคู
บัว อ้าเภอเมือง บ้างบางกระโด อ้าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี 
 

   
 

  ภาพที่ 2.14  ผ้าลับแล  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 

 2.1.4 ผ้าไทยภาคใต้ 
  ในสมัยรัตนโกสินทร์ บริเวณภาคใต้ท้ังด้านตะวันออกและตะวันตก รวมเรียกว่า “หัว
เมืองปักษ์ใต้” เป็นบริเวณท่ีมีความส้าคัญเช่นเดียวกับหัวเมืองอื่นๆ ซ้้ายังเป็นบริเวณท่ีมีความอุดม
สมบูรณ์ เป็นท่ีต้องการของนักล่าอาณานิคมชาวตะวันตก เช่น ยุคต้นรัตนโกสินทร์ อังกฤษพยายาม
เข้ามาขอเช่าแกมบังคับเกาะปีนังหรือเกาะหมาก จนเกิดกรณีพิพาทกันขึ้น ท้าให้หัวเมืองปักษ์ใต้มี
ความส้าคัญยิ่งขึ้น ในแง่ท่ีเป็นเมืองหน้าด่านของไทยท่ีคอยดูแลเมืองอื่นๆ ท่ีเป็นประเทศราชท่ีมิใช่ชน
เช้ือชาติไทย และรับผลกระทบจากการกระทบกระท่ังกับชาติตะวันตก ท่ีพยายามเข้ามามีอิทธิพลใน
บริเวณนั้น ในสมัยรัชกาลท่ี 4 พระบาทสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวทรงตระหนักถึงภัยจากประเทศ
ตะวันตก จึงเสด็จประพาสหัวเมืองปักษ์ใต้ถึงสองครั้ง คือ พ.ศ. 2402 และ พ.ศ. 2406 เพื่อกระชับ
ความสัมพันธ์ระหว่างหัวเมืองปักษ์ใต้และกรุงเทพฯ ให้ดีขึ้น พร้อมกับทรงจัดระบบการปกครองหัว
เมืองเหล่านั้นเสียใหม่ โดยลดอ้านาจลง ให้ความรับผิดชอบและอ้านาจเด็ดขาดต่างๆ ขึ้นอยู่กับ
กรุงเทพฯ และต่อมาในสมัยรัชกาลท่ี 5 พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวได้ทรงปฏิรูปการ
ปกครองหัวเมืองต่างๆ ให้ยกเลิกฐานะเจ้าพระยามหานครของปักษ์ใต้แล้วกระจายหัวเมืองมาเป็น
มณฑล ได้แก่ มณฑลภูเก็ต มณฑลชุมพร (สุราษฎร์ธานี) มณฑลนครศรีธรรมราช และมณฑลปัตตานี 
มณฑลเหล่านี้ขึ้นตรงต่อกรุงเทพฯ ต่อมามณฑลต่างๆ ถูกลดฐานะเป็นจังหวัดหลังเปล่ียนแปลงการ
ปกครองในพ.ศ. 2475 
  ลักษณะทางภูมิศาสตร์และประวัติศาสตร์ความเป็นมาของภาคใต้ ดังกล่าว เป็น
รากฐานทางวัฒนธรรมทางหนึ่ง อีกทางหนึ่งเกิดจากการติดต่อค้าขายกับชาติท่ีเจริญแล้ว เช่น จีน 
อินเดีย และอาหรับ ชาติเหล่านี้ได้น้าอารยธรรมของตนเข้ามาพร้อมกับการค้าขาย จึงเกิดการ
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ผสมผสานทางวัฒนธรรม เช่น วัฒนธรรมจีนและอินเดียท่ีผสมกับวัฒนธรรมของชนพื้นเมือง 
วัฒนธรรมจีนผสมวัฒนธรรมของชนพื้นเมืองเช้ือสายมาเลย์อย่างท่ีเรียกว่า วัฒนธรรมบ้าบ๋า เป็นต้น 
     การเคล่ือนย้ายผู้คนด้วยเหตุผลทางการเมือง ไม่เฉพาะแต่การเคล่ือนย้ายชาวมุสลิม 
เช้ือสายมาเลย์เข้ามาต้ังถิ่นฐานในจังหวัดต่างๆ ในภาคใต้เท่านั้น หากแต่มีการย้ายครอบครัวชาวไทย
บางส่วนเข้าไปต้ังถิ่นฐานในดินแดนซึ่งแต่เดิมเป็นของไทยด้วย เช่น ชุมชนชาวไทยท่ีถูกอพยพเข้าไปอยู่
ในกลันตันและไทรบุรี 
 ลักษณะเช่นนี้นอกจากท้าให้เกิดการผสมผสานกันระหว่างเช้ือชาติแล้ว ยังก่อให้เกิด
การผสมผสานกันด้านวัฒนธรรมด้วย โดยเฉพาะวัฒนธรรมการทอผ้าของปักษ์ใต้ ส่วนหนึ่งจะเริ่มต้น
ขึ้นท่ีเมืองนครศรีธรรมราช ก่อนท่ีจะกระจายไปสู่ท่ีอื่น ๆ การทอผ้าท่ีเมืองนครศรีธรรมราชนั้นกล่าว
กันว่า เริ่มต้ังแต่สมัยเจ้าพระยานครศรีธรรมราชยกทัพไปปราบขบถเมืองไทรบุรี แล้วกวาดต้อนเชลย
เข้ามาไว้ท่ีเมืองนครศรีธรรมราช ชาวไทรบุรีได้สอนการทอผ้ายกให้เด็กสาวและลูกหลานของกรมการ
เมือง ตลอดจนชาวบ้านท่ีสนใจ กล่าวกันว่า เจ้าพระยานครศรีธรรมราช ให้ความสนใจการทอผ้ามาก 
จนถึงขั้นเคยมีเรื่องหมางใจกับเจ้าเมืองสงขลาในปีพ.ศ. 2320 เพราะเจ้าพระยานครศรีธรรมราชส่ังให้
กรมการเมืองออกไปเกณฑ์เอาช่างทอผ้าซึ่งเป็นบุตรสาวของกรมการเมืองสงขลา และบุตรสาวของ
ราษฎรเมืองสงขลาเข้ามาไว้ท่ีเมืองนครศรีธรรมราช หลวงสุวรรณคีรีสมบัติ เจ้าเมืองสงขลาไม่พอใจ 
จึงกราบบังคมทูลฟ้องพระเจ้ากรุงธนบุรีว่า เจ้าพระยานครศรีธรรมราชใช้อ้านาจกับชาวเมืองสงขลา
เกินขอบเขต 
       เห ตุการ ณ์ ทางประวั ติศ าสตร์ ดั งก ล่าวแสดงให้ เห็ น ว่ า  การทอ ผ้า ท่ี เมื อ ง
นครศรีธรรมราชได้เริ่มต้นมาต้ังแต่สมัยกรุงธนบุรี แล้วสืบต่อมาเรื่อย ๆ จากการทอผ้ายกส้าหรับใช้ใน
หมู่เจ้าเมือง และกรมการเมืองช้ันสูงก่อนท่ีแพร่หลายไปสู่ชาวเมืองและประชาชนท่ัวไป 

 

   
 

  ภาพที่ 2.15  ผ้ายกนครศรีธรรมราช  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 
  ผ้ายกนครศรีธรรมราช หรือผ้ายกเมืองนครฯ โดยเฉพาะผ้ายกทองเป็นผ้าท่ีมีช่ือเสียง
มากในสมัยโบราณ ผ้าไทยท่ีมีช่ือเสียงของภาคใต้อีกประเภทหนึ่งคือ ผ้าไทยพุมเรียง ท่ีต้าบลพุมเรียง 
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อ้าเภอไชยา จังหวัดสุราษฎร์ธานี อยู่ห่างจากตัวอ้าเภอไชยาไปทางทิศตะวันออกประมาณ 6 กิโลเมตร 
ประชาชนในต้าบลพุมเรียงนั้นมีท้ังท่ีนับถือพุทธศาสนาและศาสนาอิสลาม เฉพาะกลุ่มท่ีทอผ้านั้น
ส่วนมากเป็นไทยมุสลิม กล่าวกันว่าถูกกวาดต้อนมาจากไทรบุรีคราวเดียวกับพวกช่างทองและช่างทอ
ผ้าท่ีเมืองนครศรีธรรมราช การทอผ้าท่ีพุมเรียงนั้นแต่เดิมคงจะเป็นการทอผ้าขึ้นใช้ในครัวเรือนและ
กลุ่มชนของตน 
  นอกจากผ้าไทยภาคใต้ท่ีมีเอกลักษณ์โดดเด่น เช่น ผ้ายกนครศรีธรรมราช ผ้าพุมเรียง 
ผ้าบ้านนาหมื่นศรี ผ้าเกาะยอ ยังมีผ้าไทยท่ีได้รับการส่งเสริมให้ทอขึ้นใหม่ในหลายจังหวัด เช่น ใน
จังหวัดพัทลุง กระบี่ ยะลา และปัตตานี ซึ่งเคยเป็นแหล่งทอผ้ายกท่ีมีช่ือเสียง เช่น ผ้ายกปัตตานี ผ้า
จวนตานี ท่ีมีช่ือเสียง จนถึงการท้าผ้าปาเต๊ะในจังหวัดนราธิวาส ปัจจุบันการทอผ้าไทยเหล่านี้ก้าลัง
ได้รับการรื้อฟื้นขึ้นมาใหม่ เพราะเป็นผ้าท่ีมีลักษณะพิเศษท่ีไม่สามารถผลิตได้ในโรงงานอุตสาหกรรม 
หากแต่ต้องใช้ช่างทอผ้าไทยท่ีมีฝีมือเท่านั้น 

 

   
 
  ภาพที่ 2.16  ผ้าบ้านนาหมื่นศรี  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 

   
 

  ภาพที่ 2.17  ผ้าเกาะยอ 
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
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  ภาพที่ 2.18  ผ้ายกพุมเรียง  
  ที่มา:  ผ้าและอัญมณีไทย (2562) 
 
2.2 ผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
 2.2.1  ความหมายของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
  ผ้าปักลายไทย หมายถึง งานศิลปะอย่างหนึ่ง ส่วนใหญ่จะเป็นผ้าปักไหม และเป็นผ้า
ท่ีใช้กันในบรรดาเจ้านายช้ันสูง มีท้ังผ้าห่ม ซึ่งใช้ห่มทับสไบ ผ้าปูลาด และผ้าห่อเครื่องทรง ส่วนมากใช้
ผ้าไหมพื้นเนื้อดี ปักลวดลายด้วยไหมสีต่าง ๆ ท้ังผืนหรือปักเส้นทอง เพื่อให้มีคุณค่าและความงามมาก
ยิ่งขึ้น ผ้าปักลายไทยเป็นงานฝีมือท่ีต้องอาศัยความประณีต บรรจง ผ้าปักลายไทยในสมัยก่อนนั้นนิยม
ปักด้วยมือเพียงอย่างเดียว เพราะถือว่าเป็นงานฝีมือท่ีต้องใช้ความละเอียดเป็นพิเศษ 
  ผ้าปักลายไทยประยุกต์ หมายถึง เครื่องนุ่งห่ม ผ้าผืน ท่ีปักด้วยลวดลายไทยหรือ
ลวดลายไทยประยุกต์ ดัดแปลงมาจากลวดลายไทยเดิมของแต่ละพื้นถิ่นน้ามาผสมผสานกันเพื่อให้ได้
ลวดลายท่ีหลากหลายมากยิ่งขึ้น 
 2.2.2  การปักผ้า (Embroidery)  
 การปักผ้า หมายถึง การสร้างลวดลายให้ผ้าด้วยการใช้ด้าย ไหม หรือริบบิ้น การปัก
ผ้าแบบชาววังในสมัยก่อนนั้น ผู้ปักจะต้องใช้สองมือในการปัก โดยใช้มือข้างใดข้าง หนึ่งอยู่ด้านบน
และอีกข้างหนึ่งอยู่ด้านล่าง เพื่อท่ีจะใช้ท้ังสองมือคอยช่วยกันรับส่งเข็ม สะดึงท่ีใช้ใน สมัยก่อนจึงมี
ลักษณะเป็นสะดึงส่ีเหล่ียมผืนผ้าและต้ังกับพื้นหรือเรียกว่าแม่สะดึง จึงมีพื้นท่ีในการปัก ลวดลายท่ี
กว้าง และท้าให้ผ้าท่ีปักนั้นไม่เกิดการยับย่นอีกด้วย ซึ่งลักษณะของสะดึงจะไม่เหมือนกับ สะดึงท่ีใช้ใน
ปัจจุบัน ในปัจจุบันสะดึงมีลักษณะเป็นวงกลมจะปักได้เฉพาะพื้นท่ีท่ีไม่กว้างมากนัก การ ปักผ้าใน
แบบชาววังมีขั้นตอนและวิธีการท่ีมีความประณีตละเอียดอ่อน จะต้องลงฝีเข็มทีละครั้งจนเกิด เป็น
ลวดลาย ขั้นตอนเหล่านี้ได้ถูกถ่ายทอดสืบต่อกันมาจากรุ่นสู่รุ่นจนมาถึงปัจจุบัน และในปัจจุบันยัง มี
โรงเรียนช่างฝีมือในวังหญิงท่ียังสอนวิชาการปักสะดึงให้กับผู้ท่ีมีความสนใจอยากเรียนรู้เทคนิคและ 
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วิธีการปักสะดึงอีกด้วย โดยมีวิธีการปักผ้าท่ีเรียนรู้สืบทอดกันมามีข้ันตอนต่าง ๆ ดังนี้ (นิชาภา บัวสุข, 
2558) 
  1) การปักหนุน การปักหนุนเป็นการปักในพื้นท่ีลายเล็ก ๆ เพื่อให้ลวดลายนั้นนูน
สวยดูเด่นชัดมากขึ้น การปักหนุนนั้นจะต้องใช้ไหม เชือก หรือส้าลีช่วยยัดให้นูนขึ้นมา ให้เต็มลวดลาย
ท่ีได้ร่างไว้แล้วจึงปัก ทึบทับลงไป โดยเลือกสีและลักษณะของเส้นไหมตามต้องการ 
  2) การปักเดินเส้น เป็นการปักเพื่อเน้นเส้นในบริเวณขอบ หรือลวดลายท่ีต้องการมี
ความชัดเจนมากยิ่งขึ้น จะเดินเส้นในบริเวณขอบหลังจากท่ีปักลวดลายเสร็จเรียบร้อยแล้ว วัสดุท่ีใช้มี
ท้ังเส้นไหมสีต่าง ๆ และเส้นไหมเงิน ไหมทองขึ้นอยู่กับการออกแบบและความช่ืนชอบของผู้ปัก 
  3) การปักทึบ การปักทึบเป็นการน้าเส้นไหมปักลงบนผืนผ้า ให้เกิดเป็นลวดลาย
ตามท่ีได้ร่างแบบไว้ ส่วนใหญ่การปักทึบจะใช้กับลวดลายท่ีขนาดไม่ใหญ่มาก ถ้าต้องการท่ีจะให้
ลวดลายนั้นนูนขึ้นมา มากกว่าปกติ จะต้องปักหนุนด้านล่างก่อนแล้วจึงจะปักทึกทับลงไป เริ่มปักจาก
ด้านหนึ่งไปอีกด้าน หนึ่ง ตามรูปร่างของลายหรือปักแนวตรง ถ้าในพื้นท่ีท่ีกว้างจะปักข้ึนลงด้วยฝีเข็มที
ละส้ัน ๆ แล้วปักลง ไปทีละเส้นต่อ ๆ กันเพื่อเพิ่มความอ่อนช้อย เมื่อปักไหมแต่ละเส้นทีละส้ัน ๆ    
ต่อ ๆ กันเส้นไหมจะมี ความละเอียดมากขึ้น สามารถก้าหนดทิศทางของเส้นไหมให้ไปตามแบบท่ีเรา
ร่างไว้อย่างสวยงาม และไม่นิยมปักเส้นไหมในแนวขวาง เพราะจะท้าให้ลวดลายดูแข็งไม่เป็นธรรมชาติ 
  4) การปักซอย จะมีลักษณะท่ีคล้ายกับการปักทึบ คือเป็นการปักไหมลงไปแบบ
แน่นๆ และเต็มท้ัง ลวดลาย จะมีความแตกต่างกันตรงท่ีการปักซอยนั้นจะใช้กับลวดลายท่ีมีขนาดใหญ่
และต้องการไล่สี ของเส้นไหม การปักซอยนั้นจะใช้ระยะการเดินเข็มส้ัน ๆ จากจุดหนึ่งไปอีกจุดหนึ่ง 
เป็นการปักแบบใช้ วิธีการปักส้ันยาวสลับกันไป การปักในลักษณะนี้นิยมเป็นการปักไล่สีสลับสีเส้นไหม
จากอ่อนไปเข้ม ช่วยให้ภาพท่ีปักดูมีมิติคล้ายกับภาพวาด 
 2.2.3  การวิเคราะห์รูปแบบของลวดลายบนผืนผ้า 
 จากการศึกษาลวดลายของผ้าปักไทย ท้าให้ทราบว่าการปักลวดลายลงบนผืนผ้านิยม 
ปักเป็นผ้าคลุมไหล่ ผ้านุ่ง ผ้าห่ม ผ้าปูลาด และผ้าทรงสะพัก ถือว่าเป็นเครื่องนุ่งห่มท่ีมีความวิจิตร 
งดงาม ถูกสร้างสรรค์จากฝีมือของหญิงไทยท่ีได้ใช้ความเพียรพยายามและความอดทนในการ 
สร้างสรรค์ลวดลายลงบนผืนผ้าอย่างมีช้ันเชิง มีการประดิษฐ์รูปแบบของโครงสร้างบนผืนผ้าท่ีมีความ 
สลับซับซ้อน เพื่อสร้างให้เกิดเป็นผืนผ้าปักไทยท่ีสวยงามและมีคุณค่า ซึ่งเป็นส่ิงท่ีควรค่าแก่บรรดา 
เจ้านายและหญิงไทยช้ันสูง จากการศึกษารูปแบบของผืนผ้า ข้าพเจ้าจึงแบ่งรูปแบบการจัดวาง 
องค์ประกอบของผืนผ้าเป็น 2 วิธีหลัก ดังนี้ 
 1) รูปแบบของผืนผ้าท่ีมีกรวยเชิงเป็นส่วนประกอบ จากการศึกษาและวิเคราะห์
รูปแบบของลวดลายบนผืนผ้า ลวดลายท่ีถูก ออกแบบและจัดวางองค์ประกอบของโครงสร้างบนผืนผ้า
ท่ีมีความซับซ้อนของผืนผ้าท่ีมีกรวยเชิง ประกอบไปด้วยลวดลายบนท้องผ้า ลายค่ัน ลายกรวยเชิง 
และขอบผ้า มีการน้าส่วนประกอบต่าง ๆ เหล่านี้มาจัดวางองค์ประกอบศิลป์ให้มีการจัดวางลวดลาย
เรียงต่อกันเป็นช้ัน ๆ เป็นการสร้างความ น่าสนใจให้ผืนผ้าดูมีรายละเอียดท่ีสวยงามมากยิ่งขึ้น 
 2) รูปแบบของผืนผ้าท่ีไม่มีกรวยเชิงเป็นส่วนประกอบ จากการศึกษาและวิเคราะห์
รูปแบบของลวดลายบนผืนผ้า ท่ีถูกออกแบบและ  จัดวางองค์ประกอบของโครงสร้างบนผืนผ้าให้มี
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ความเรียบง่าย เน้นโครงสร้างของลวดลายบนท้องผ้า ท่ีมีการซ้้าของลวดลายในขนาดท่ีเท่า ๆ กันใน
บริเวณตรงกลาง และมีลวดลายในลักษณะท่ีคล้ายกับ ลวดลายหลักท่ีบริเวณชายผ้า 
 2.2.4  การวิเคราะห์และเปรียบเทียบลวดลายบนผืนผ้า 
 เครื่องแต่งกายหรือส่ิงของเครื่องใช้ของชนช้ันสูงในสมัยก่อน จะเป็นลวดลายท่ีมาจาก
ลวดลายไทย เช่น ลายกนก ก้านขด และลายดอกไม้เครือเถาต่าง ๆ ลวดลายไทยมีจุดก้าเนิดมาจาก 
ลวดลายของธรรมชาติ ดอกไม้ ใบไม้ และเปลวไฟ ถูกน้ามาประดิษฐ์ดัดแปลงให้เป็นลวดลายต่าง ๆ มี
การจัดวางรูปแบบหรือจังหวะของลวดลายให้เป็นระเบียบมีความกลมกลืนกัน ลวดลายเหล่านี้เป็น 
เหมือนการแสดงออกถึงชนช้ันฐานะทางสังคมท่ีถูกยกระดับขึ้นให้เห็นถึงความแตกต่างกับสามัญชน 
ท่ัวไป ซึ่งเป็นเสมือนกับลวดลายประเพณีนิยมของคนไทยในยุคสมัยก่อน ท่ีผ่านการออกแบบและ 
ดัดแปลงลวดลายท่ีต้องอาศัยความอ่อนโยนจากผู้สร้างสรรค์ จนเกิดเป็นลวดลายท่ีมีความอ่อนช้อย 
สวยงาม ซึ่งเป็นลวดลายท่ีมีความพริ้วไหวมีความต่อเนื่องกัน (อ้อยทิพย์ ผู้พัฒน์ และคณะ, 2555) 
 จากการเปรียบเทียบลวดลายบนผืนผ้ากับลวดลายไทย ท้าให้ทราบว่าลวดลายท่ีอยู่
บน ผืนผ้านั้นมีต้นก้าเนิดมากจากลวดลายไทยท่ีถูกน้ามาประดิษฐ์เพิ่มเติมและมีการตัดทอนลวดลาย 
การเขียนลวดลายหรือการผูกลายให้มีความสวยงามจะต้องมีการเลือกใช้ลวดลายหลัก ซึ่งเป็นจุดเด่น 
น้ามาผสมผสานกับเครื่องประกอบลายท่ีเป็นเสมือนเครื่องตบแต่งลวดลาย เครื่องประกอบลายเหล่านี้ 
มาจากลวดลายกนกสามตัวและมีการน้ามาถอดลวดลายแยกเป็นส่วน ๆ ออกเป็นลายกาบช้อน และ 
ลายก้านขด เป็นต้น ซึ่งเครื่องประกอบลายท้าให้ลวดลายต่าง ๆ มีความสอดคล้องและต่อเนื่องกัน 
อย่างสวยงาม จึงท้าให้เกิดเป็นลวดลายท่ีมีความกลมกลืนกันและสวยงามอยู่บนผืนผ้า ลวดลายบนผืน 
ผ้า สามารถบ่งบอกได้ถึงความอ่อนช้อยและความอดทนในการสร้างสรรค์และออกแบบลวดลายของ      
ผู้หญิงไทยในสมัยก่อนจนเกิดเป็นลวดลายท่ีมีความลงตัว 
 2.2.5  การออกแบบผลิตภัณฑ์จากสิ่งทอพื้นเมือง 
 ท่ัวทุกภูมิภาคและเกือบทุกจังหวัดของประเทศไทยมีการผลิตส่ิงทอในท้องถิ่น
หลากหลายรูปแบบ โดยแต่ละพื้นท่ีมีการเลือกใช้เส้นใยและเส้นด้ายในการทอผ้าแตกต่างกันออกไป 
ส่ิงทอท่ีผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ ส่วนใหญ่ผลิตมาจากไหม ฝ้าย นอกจากนี้ ยังมีส่ิงทอท่ีผลิตจากป่าน 
ปอ ขนสัตว์ ใยกล้วยหรือเส้นใยธรรมชาติชนิดอื่นบ้าง ตามแต่จะหาได้ในท้องถิ่น ส้าหรับส่ิงทอท่ีผลิต
จากเส้นใยสังเคราะห์ นิยมเลือกใช้เส้นใยอะคลิลิก และโพลีเอสเตอร์ (นิชาภา บัวสุข, 2558) 
 1)  ลักษณะทางกายภาพของส่ิงทอ 
 ส่ิงทอพื้นเมืองท่ีผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ ส่วนใหญ่ผลิตมาจากไหม ฝ้าย ซึ่ง
คุณสมบัติและลักษณะทางกายภาพแตกต่างกันดังนี้ 
 1.1) ผ้าไหม ผ้าไหมเป็นสินค้าท่ีได้รับความนิยมท่ัวโลก เป็นที่รู้จัก และแพร่หลาย
มาเป็นเวลานาน ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมไทย ทอจากเส้นไหมท่ีมีคุณสมบัติมันวาวโดยธรรมชาติ ผลิตภัณฑ์ท่ี
ได้จึงให้ลักษณะเงามัน สวยงามแตกต่างจากผ้าท่ีทอด้วยเส้นใยชนิดอื่น และนิยมออกแบบลวดลายท่ีมี
ลักษณะเฉพาะเช่น การทอผ้าไหมให้มีลวดลายพิเศษ 
 1.2) ผ้าฝ้าย คุณสมบัติท่ัวไปของใยฝ้าย คือ ท่ีสภาวะแห้งมีความเหนียวประมาณ 
3.8-4 g/d (กรัม/ดีเนียร์) ท่ีสภาวะเปียกความเหนียวจะเพิ่มข้ึนประมาณ 30 เปอร์เซ็นต์ ดูดความช้ืน
ประมาณ 8 เปอร์เซ็นต์ จึงเหมาะใช้ท้าผ้าเช็ดตัว ผ้าอ้อม สวมใส่สบาย ทนความร้อนจึงสามารถต้มฆ่า
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เช้ือได้ รีดได้ ทนความร้อนสูงได้ 160-180 องศาเซลเซียส ท่ีอุณหภูมิสูงกว่านี้ ใยฝ้ายจะเปล่ียนเป็นสี
เหลือง มีความเงามันน้อย ความแข็งแรงปานกลาง มีความยืดหยุ่นหรือความโหย่งตัว (Resiliency) 
ค่อนข้างต้่า ขึ้นอยู่กับปริมาณความช้ืนท่ีมีอยู่ในเส้นใย ยืดออกได้ประมาณ 3-7 เปอร์เซ็นต์ ก่อนจะถึง
จุดขาด มีการคืนตัวได้ต้่า จึงยับได้ง่ายมาก ไม่พองฟูมากนัก สามารถผลิตด้ายเกลียวสูงได้ ผลิตผ้าเนื้อ
แน่นได้ (กันลม) ระบายประจุไฟฟ้าได้ดี ไม่มีปัญหาไฟฟ้าสถิต ความหนาแน่นประมาณ  1.5 จึง
ค่อนข้างหนัก แต่ระบายความร้อนได้ดี ต้านทานแมลงและต้านทานเช้ือราต้่า ท้าให้มีปัญหาในการ
ดูแล ทนต่อแสงแดดปานกลาง ถ้าใช้ท้าผ้าม่านควรซับใน ติดไฟลุกไหม้เร็ว โดยเฉพาะผ้าเนื้อห่าง ใย
ฝ้ายทนต่อด่างได้ดี ทนต่อสารละลายอินทรีย์ได้เกือบทุกชนิด เช่น อะซิโตน จึงสามารถซักแห้งได้ แต่
ไม่ทนกรดเข้มข้น ผ้าฝ้ายท่ีถูกแดดจัดนาน ๆ จะเกิดการออกซิไดส์เป็นออกซีเซลลูโลส เปล่ียนเป็นสี
เหลืองและเส่ือมคุณภาพลง ฝ้ายทนต่อสารฟอกขาวท้ังประเภทคลอรีนและประเภท ออกซิเจน ฝ้าย
สามารถย้อมสีหลายชนิด เช่น สีไดเร็กท์ สีรีแอคทีฟ สีแวต เป็นต้น    
 2)  การย้อมสีเส้นใยและเส้นด้ายเพื่อน้ามาทอผ้า แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
 2.1) สีธรรมชาติ สีท่ีน้ามาย้อมได้จากวัตถุดิบท่ีหาได้ในท้องถิ่น โดยเป็นสี
ธรรมชาติท่ีได้จากต้นไม้และท่ีได้จากสัตว์ สีธรรมชาติท่ีได้จากต้นไม้ได้มาจากส่วนต่าง ๆ ได้แก่ ราก 
แก่น เปลือก ต้นดอก ผล เมล็ดและใบ ส้าหรับวิธีการย้อมสีธรรมชาติส่วนใหญ่จะน้าวัสดุไปตัด สับ หั่น
เป็นช้ินเล็ก ๆ ถ้าเป็นดอกท่ีไม่สามารถตัดหรือหั่นได้จะใช้การต้าหรือบดให้ละเอียด เพื่อสกัดเอาสีออก
จากพืช การย้อมสีธรรมชาติแต่ละครั้งจะให้สีท่ีแตกต่างกันขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายอย่าง เช่น กรรมวิธีใน
การสกัดน้้าสี อายุของต้นไม้ สารช่วยติด ฯลฯ สีธรรมชาติบางสีไม่สามารถติดแน่นในเส้นใยผ้าได้ด้วย
ตนเองจ้าเป็นต้องใช้สารช่วยติดเพื่อให้ทนต่อการซักและแสงแดด สารช่วยติดท่ีนิยมใช้ได้แก่ น้้าด่าง
ขี้เถ้าหรือจุนสี น้้าส้มสายชู สารส้ม ปูนขาวหรือน้้าสนิมเหล็ก เป็นต้น สีธรรมชาติจะให้สีสวยงาม 
กลมกลืน ไม่ฉูดฉาด อย่างไรก็ตาม ผ้าท่ีย้อมด้วยสีธรรมชาติยังมีข้อจ้ากัดคือ มีขั้นตอนการย้อมท่ี
ยุ่งยาก ไม่ทนต่อการซักและแสงแดด (ศุภชัย สิงห์ยะบุศย์, 2547) 
 2.2) สีสังเคราะห์ มีหลายชนิดและมีคุณสมบัติแตกต่างกันเพื่อให้เหมาะส้าหรับ
การย้อมเส้นใยแต่ละประเภท สีสังเคราะห์ส่วนใหญ่คงทนต่อการซักและแสงแดดดี ให้สีสดใส หาซื้อ
สะดวก มีวิธีการย้อมท่ีไม่ยุ่งยากและราคาถูก และสามารถผสมให้ได้สีท่ีหลากหลายแตกต่างกัน 
 จากข้อมูลดังกล่าว การพิจารณาเลือกส่ิงทอพื้นเมืองมาใช้เพื่อออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ต้นแบบจึงมีความหลากหลาย ส่ิงทอท่ีเลือกใช้มีลักษณะดังนี้ 
 1) ส่ิงทอท่ีผลิตจากเส้นใยธรรมชาติและย้อมด้วยสีธรรมชาติ ผลิตได้เองใน
ท้องถิ่น เช่น ผ้าฝ้ายทอมือจากท้องถิ่นต่าง ๆ มีสีสันและลวดลายแตกต่างกันไป ผ้าท่ีได้จึงมีเอกลักษณ์
และสีสันเฉพาะตัว ปริมาณขึ้นอยู่กับศักยภาพการผลิตของผู้ประกอบการ แต่เนื่องจาก ผู้ประกอบการ
ส่วนมากมักทอผ้าและแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ลักษณะใกล้เคียงกันท้าให้การแข่งขันสูง จึงจ้าหน่ายได้ใน
ราคาถูก 
 2) ส่ิงทอท่ีผลิตจากเศษผ้ารูปแบบต่าง ๆ ได้แก่ เศษผ้าจากการผลิตผ้าม่าน                 
เศษเส้นไหมท่ีเสียหายจากการเก็บรักษาหรือมีลักษณะไม่ตรงตามมาตรฐานท่ีต้องการ พรมเช็ดเท้าท่ี
ทอหรือตัดเย็บจากเศษผ้าจากโรงงาน เศษวัสดุเหล่านี้มีลักษณะหลากหลายท้ังขนาด ปริมาณ สีสัน
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และแหล่งท่ีมา ราคาของผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตได้ค่อนข้างถูก ประโยชน์ใช้สอยจ้ากัด ตลาดจ้าหน่ายน้อย                
ส่วนภาคธุรกิจและวิสาหกิจชุมชน (กรมส่งเสริมคุณภาพส่ิงแวดล้อม, 2562) 
 2.2.6  การออกแบบลวดลายบนผืนผ้า 
 แนวทางและแหล่งท่ีมาของแนวความคิดในการออกแบบลวดลายบนผืนผ้าทุกท้องถิ่น 
ส่วนใหญ่ได้รับอิทธิพลจากส่ิงต่าง ๆ ดังนี้ (Bloggang, 2562)  
  1) ความเช่ือในทางศาสนา ซึ่งได้รับแรงบันดาลใจมาจากงานศิลปกรรมของโบสถ์
วิหาร มาดัดแปลงเป็นลวดลายบนผืนผ้า เช่น ช่อฟ้า ใบระกา หน้าบันฑป ตลอดจนความเช่ือเรื่อง
พญานาคในต้านานพุทธศาสนา เป็นท่ีมาของลายนาคนั่นเอง 
  2)  สภาพแวดล้อม 
  2.1) ลายท่ีเกี่ยวกับสัตว์เช่น ลายไก่ ลายกบ ลายปู ลายก้างปลา ลายนกยูง                  
ลายเต่าทอง เป็นต้น 
  2.2) ลายท่ีเกี่ยวกับพืช เช่น ลายดอกแก้ว ลายดอกพิกุล ลายดอกสร้อย                  
ลายหมากบก (กระบก)ลายต้นสน ลายใบไผ่ ลายสร้อยดอกหมาก เป็นต้น 
  2.3) ลายท่ี เกี่ ยวกับเครื่องมื อเครื่องใช้และเครื่องประดับ เช่น ลายขอ                     
ลายขันหมาก ลายคันไถ ลายประกายเพชร ลายสมอ ลายโคม เป็นต้น 
  2.4) ลายท่ีเกี่ยวกับธรรมชาติ เช่น ลายภูเขา ลายถ้้า ลายน้้าไหล ลายสายฝน 
เป็นต้น 
 
2.3 แนวคิด ทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
 2.3.1 ความหมายของปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
   ธนพร มนต์ไชยะ (2559) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ทาง
ประชากรในเรื่องขนาด โครงสร้าง การกระจายตัว และการเปล่ียนแปลงท่ีสัมพันธ์กับปัจจัยทาง
เศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมอื่น ๆ ปัจจัยทางประชากรอาจเป็นได้ท้ังสาเหตุ และผลของ
ปรากฎการณ์ทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม ข้อมูลเกี่ยวกับตัวบุคคล เช่น เพศ วงจรชีวิ ต
ครอบครัว ลักษณะทางครอบครัว อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนา และเช้ือชาติ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค 
  อังศุมิฬย์  ธีระสกุลธาดา (2558) ความหมายของลักษณะประชากรศาสตร์ 
แนวความคิดด้านประชากรนี้ เป็นทฤษฎีท่ีใช้หลักการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ พฤติกรรม
ต่าง ๆ ของมนุษย์เกิดขึ้นตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้น เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบัติทาง
ประชากรท่ีแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันไปด้วย โดยลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
หมายถึง ลักษณะส่วนบุคคลซึ่งประกอบด้วยอายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ 
อาชีพ  และการศึกษา เหล่านี้ เป็น เกณฑ์ ท่ีนิยมใช้ในการแบ่ง ส่วนการตลาด ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีส้าคัญ และสถิติท่ีวัดได้ของประชากรท่ีช่วยก้าหนดตลาดเป้าหมาย 
รวมทั้งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอื่น  
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  นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากร หมายถึง ข้อมูลเกี่ยวกับ
ตัวบุคคล เช่น เพศ วงจรชีวิตครอบครัว ลักษณะทางครอบครัว อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนา 
และเช้ือชาติ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
  จากความหมายข้างต้น สรุปได้ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง  ข้อมูล
เกี่ยวกับตัวบุคคล เช่น เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนา ขนาดครอบครัว สถานภาพ
ครอบครัว และเช้ือชาติ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  
 2.3.2  การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
   การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบ่งตลาดรวมออกเป็น
ตลาดส่วนย่อย ๆ โดยตลาดแต่ละส่วนท่ีแบ่งได้จะประกอบด้วยผู้บริโภคท่ีมีตัวแปรร่วมคล้ายคลึงกัน
หรือเป็นอย่างเดียวกัน (ศุภชาติ เอี่ยมรัตนกูล, 2557) 
   ประชากรศาสตร์เป็นการอ้างอิงข้อมูลทางสถิติท่ี เกี่ยวกับประชากร ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด คือ อายุ เพศ สถานภาพ รายได้ อาชีพ และการศึกษา 
เพราะเป็นปัจจัยท่ีช่วยก้าหนดกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน และท้าให้เข้าพฤติกรรมผู้บริโภคได้ชัดเจน
ยิ่งขึ้น (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2556) 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2554) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลักด้าน
ประชากรศาสตร์ จะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการก้าหนดเป้าหมาย รวมท้ังง่ายต่อการวัด
มากกว่าตัวแปรอื่น ประกอบด้วย 
  1) เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ท้าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสาร
ต่างกัน โดยเพศหญิงมีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่มี
ความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียว แต่ต้องการท่ีจะสร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดข้ึน
จากการรับสารและการส่งข่าวสาร นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันมากในเรื่อง
ของความคิด ค่านิยมและทัศนคติต่าง ๆ เพราะวัฒนธรรมและสังคม ได้ก้าหนดบทบาทและกิจกรรม
ของคนท้ังสองเพศไว้ต่างกัน 

 2) อายุ  (Age) เป็นปัจจัยท่ีท้าให้คนมีความแตกต่างในเรื่องของความคิดและ
พฤติกรรมบุคคลท่ีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์ และมองโลกในแง่ดีได้มากกว่า
คนท่ีอายุมากในขณะท่ีคนอายุมากมักจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวังและ 
มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เนื่องจากได้ผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลักษณะการใช้
ส่ือมวลชนก็มีความต่างกัน โดยคนท่ีมีอายุมากมักจะใช้ส่ือเพื่อแสวงหาข่าวสารหนัก ๆ มากกว่าความ
บันเทิง 
 3) การศึกษา (Education) เป็นปัจจัยท่ีท้าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน คนท่ีมีการศึกษาสูงมักจะได้เปรียบอย่างมากในเรื่องของการเป็นผู้รับสารท่ีดี 
เพราะเป็นผู้ท่ีมีความกว้างขวางและเข้าใจสารได้ง่ายและเข้าใจสารได้ดีกว่า แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไร
ง่าย ๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือแหล่งท่ีมาท่ีมีเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษาต้่ามักจะใช้ส่ือต่าง ๆ
ในการรับรู้ข่าวสารต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ และภาพยนตร์ แต่หากผู้มีการศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็
จะหาข้อมูลเพิ่มเติมผ่าน ส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจ้ากัดก็เลือกท่ีจะ
แสวงหาข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพ์มากกว่าส่ือประเภทอื่น 



28 

 4) อาชีพ (Occupation) บุคคลในแต่ละสาขาอาชีพมีความจ้าเป็นและความต้องการ
ในสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน เช่น นักธุรกิจต้องการรถยนต์ท่ีดูดีมีระดับ เช่น เบนซ์ ผู้ใช้แรงงาน
ต้องการสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีจ้าเป็นในชีวิตประจ้าวัน เช่น สบู่ ยาสีฟัน และอาหาร เป็นต้น 
 5) รายได้ (Income) โดยท่ัวไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูง อย่างไรก็
ตามผู้ท่ีมีรายได้ปานกลาง และรายได้ต้่าก็จะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่กว่าสินค้า และบริการท่ีนิยมใช้
การแบ่งส่วนตลาดตามรายได้ ได้แก่ บ้าน รถยนต์ โทรศัพท์มือถือ เส้ือผ้า เครื่องส้าอาง และการ
ท่องเท่ียว เป็นต้น แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรท่ีใช้รวมกับตัวแปรประชากรศาสตร์ตัวอื่น ๆ เพื่อให้การ
ก้าหนดตลาดเป้าหมายชัดเจนยิ่งขึ้น เช่น กลุ่มผู้บริหารธุรกิจท่ีมั่งค่ังรุ่นเยาว์ (Yuppies) เป็นการใช้
เกณฑ์รายได้ร่วมกับเกณฑ์อายุ เป็นต้น 
 นอกจากนี้ การศึกษา อาชีพ รายได้ มักจะมีความสัมพันธ์กันอย่างยิ่ง บุคคลท่ีมี
การศึกษาสูงมักจะมีอาชีพการงานท่ีดี มีรายได้สูง ส่วนบุคคลท่ีมีการศึกษาต้่า โอกาสท่ีจะมีอาชีพการ
งานในระดับสูงย่อมเป็นไปได้ยาก จึงท้าให้มีรายได้ต้่า 
 6) ขนาดครอบครัว (Family) และสถานภาพครอบครัว (Marital Status) ลักษณะ
ครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ีส้าคัญขององค์กร เพราะมีความส้าคัญยิ่งในส่วนท่ีเกี่ยวข้องกับผู้บริโภคท้ัง
จ้านวน และลักษณะของผู้บริโภคในครัวเรือนท่ีใช้สินค้าใดสินค้าหนึ่ง 
 กั ลป์ ยก ร  ว รกุ ล ลัฏ ฐานี ย์  และพ ร ทิพ ย์  สัม ปั ตต ะวนิ ช  (2551) ลัก ษ ณ ะ
ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม และส่วนบุคคลของประชากรท่ีหมายรวมถึง 
อายุ เพศ การศึกษา รายได้ อาชีพ เช้ือชาติ สถานภาพสมรส และขนาดครอบครัว โดยปกติลักษณะ
เหล่านี้ มักจะใช้เป็นพื้นฐานในการวิ เคราะห์ ผู้รับสารเป้าหมายของโฆษณา เนื่ องจากทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน จะท้าให้ผู้รับสารเป้าหมายมีทัศนคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันไป
ด้วย เช่น 
 1) อายุ ผู้บริโภคท่ีมีช่วงอายุท่ีแตกต่างกันจะมีความต้องการท่ีแตกต่างกันไปด้วย การ
ท้าข่าวโฆษณาจึงต้องพิจารณาว่ากลุ่มผู้รับสารเป็นบุคคลอายุประมาณเท่าไร เช่น การท้าโฆษณา
ส้าหรับเด็กอายุ 5-10 ขวบ ย่อมต้องใช้เนื้อหาท่ีเข้าใจง่าย ไม่ซับซ้อนและเป็นภาษาท่ีสนุกสนานร่าเริง 
ส่ือโฆษณาท่ีจะเข้าถึงกลุ่มอายุนี้คือ รายการทีวีส้าหรับเด็ก หนังสือการ์ตูน เป็นต้น 
 2) เพศ เป็นลักษณะประชากรศาสตร์ท่ีเป็นพื้นฐานท่ีท้าให้เกิดความแตกต่างระหว่าง
เพศชาย เพศหญิง ท้าให้มีความต้องการ และแรงจูงใจท่ีแตกต่างกัน ความแตกต่างระหว่างเพศชาย 
และเพศหญิง เริ่มต้ังแต่ความแตกต่างทางกายภาพโดยธรรมชาติ เช่น ความเป็นชาย จะมีความ
เข้มแข็งมากกว่าเพศหญิง ใช้เหตุผลมากกว่าอารมณ์ เป็นต้น จนถึงความแตกต่างตามบทบาทในสังคม
เป็นการเรียนรู้มาจากสังคมว่าเพศใดควรมีบทบาทอย่างไร ท้ังนี้สังคมนั้นๆ เป็นผู้ก้าหนดขึ้น เช่น การ
ท่ีสังคมมองว่าเพศหญิงควรเป็นแม่ท่ีดี ดูแลบ้าน และครอบครัว การมองว่าผู้หญิงท้างานบางอย่าง
ไม่ได้เท่าเทียมกับเพศชาย เป็นต้น ท้าให้สินค้าบางสินค้าถูกจัดแบ่งประเภทว่าเป็นสินค้าส้าหรับผู้หญิง 
เช่น เครื่องส้าอาง โลช่ันทาผิว และอาหารแช่แข็ง เป็นต้น ในขณะท่ีบางสินค้าถูกมองว่าเป็นสินค้า
ส้าหรับผู้ชาย เช่น เครื่องมือช่าง มีดโกนหนวด เป็นต้น ท้าให้สินค้าบางตราสินค้าวางต้าแหน่งสินค้า
ของตนว่าเป็นสินค้าส้าหรับผู้ชายแท้ (Masculine) และบางตราสินค้าวางต้าแหน่งว่าเป็นสินค้า
ส้าหรับผู้หญิง (Feminine) เช่นกัน 
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 3) การศึกษา ระดับการศึกษาของผู้บริโภคมีผลต่อการวางกลยุทธ์โฆษณาเช่นเดียวกัน
เพราะระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณาแตกต่างกัน รวมท้ังมีระดับ
ความเข้าใจข่าวสารโฆษณาแตกต่างกันด้วย 
 4) อาชีพ กล่าวได้ว่าอาชีพของผู้บริโภคเป้าหมายมีอิทธิพลต่อเนื่องมาถึงรายได้ของ
บุคคลด้วย มีผลต่อมาถึงรูปแบบด้าเนินชีวิตและพฤติกรรมต่าง ๆ เช่น อาชีพรับราชการจะมีรายได้
ค่อนข้างน้อยกว่าอาชีพพนักงานเอกชน แต่มีระดับความมั่นคงในงานมากกว่า อาชีพราชการจึงมักจะ
มีวิถีชีวิตแบบอนุรักษ์นิยมสบายๆ ค่อยเป็นค่อยไป และใช้สินค้าไม่ต้องหรูหราแต่ทนทาน ในขณะท่ี
อาชีพพนักงานเอกชนมีรายได้มากกว่า จะมีวิถีชีวิตท่ีหวือหวากว่า ใช้สินค้าท่ีเป็นแฟช่ันมากกว่า 
ดังนั้น กลยุทธ์โฆษณาจึงต้องท้าให้สอดคล้องกับวิถีชีวิตของอาชีพเหล่านั้น 
 ปณิศา มีจินดา (2553) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์เป็นการแบ่งส่วนตลาด โดย
ค้านึงถึงข้อมูลประชากรด้านต่าง ๆ ได้แก่ 
 1) อายุ ลูกค้าท่ีมีอายุแตกต่างกันมักจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใช้
สินค้าแตกต่างกัน โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวัยต่าง ๆ ได้แก่ อายุต้่ากว่า 6 ปี อายุระหว่าง 6-11 ปี 
อายุระหว่าง 12-19 ปี อายุระหว่าง 20-34 ปี อายุระหว่าง 35-49 ปี และอายุระหว่าง 50-64 ปีขึ้นไป 
หรืออาจแบ่งเป็นวัยทารก วัยเด็กหรือวัยรุ่น วัยท้างาน และวัยชราก็ได้ สินค้าท่ีตอบสนองความ
ต้องการในแต่ละช่วงวัยก็จะแตกต่างกัน เช่น เครื่องแต่งกาย แชมพู และยาสีฟัน เป็นต้น 
 2) เพศ ลูกค้าเพศชาย และเพศหญิงจะมีพฤติกรรม และทัศนคติท่ีแตกต่างกัน 
 3) ระดับการศึกษา การศึกษาของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อรสนิยม ความชอบ และ
พฤติกรรมการซื้อ โดยลูกค้าท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคสินค้าท่ีมีคุณภาพดีกว่าลูกค้าท่ีมี
การศึกษาต้่า 
 4) รายได้ รายได้เป็นปัจจัยก้าหนดอ้านาจการซื้อผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูงมีอ้านาจการ
ซื้อสูงมักจะเลือกใช้สินค้าท่ีมีช่ือเสียง ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต้่าจะเลือกใช้สินค้าท่ีคุ้มค่า   
 5) อาชีพ ลูกค้าแต่ละอาชีพต้องการสินค้า และบริการท่ีแตกต่างกัน เช่น นักธุรกิจ
ต้องการสินค้าท่ีหรูหรา เพื่อเสริมภาพลักษณ์ เช่น นาฬิกา  Rolex แต่กรรมกรต้องการนาฬิกาท่ี
สามารถบอกเวลาได้เท่านั้น 
 6) ขนาดครอบครัว มีความส้าคัญกับการบริโภคอย่างยิ่ง แต่ละครอบครัวจะมีจ้านวน
และลักษณะของบุคคลในครัวเรือนแตกต่างกัน ซึ่งขนาดครอบครัวก็จะเกี่ยวข้องกับการบริโภคสินค้า 
 7) สถานภาพรสรส เช่น โสด แต่งงาน หย่า หรืออาศัยอยู่ร่วมกัน โดยไม่แต่งงาน มีผล
ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า การท่องเท่ียว และการใช้เวลาว่าง 
 จากข้างต้นสรุปได้ว่า การศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงส้าคัญส้าหรับองค์กร
ธุรกิจ เพราะสามารถช้ีให้เห็นถึงความแตกต่างระหว่างบุคคลท่ีมีคุณสมบัติท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้า ท้าให้องค์กรธุรกิจสามารถเลือกใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ ให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย
ได้ 
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2.4 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
 2.4.1  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด  
 ค้าว่า “ส่วนประสมทางการตลาด” มีผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน ดังต่อไปนี้ 
 อัญธิกา แก้วศิริ (2560) จากความหมายข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ คือเครื่องมือทางการตลาดสาหรับธุรกิจการบริการ ท่ีแตกต่างกับธุรกิจการผลิต
สินค้า คือเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ และไม่สามารถควบคุมคุณภาพให้เหมือนกันทุก
ประการได้ จึงจ้าเป็นต้องน้าเครื่องมือทางการตลาดบริการ (7P’s) มาใช้ โดยจะต้องมีการค้านึงถึง
ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นส้าคัญ ซึ่งจะต้องมีการเน้นถึงพนักงาน กระบวนการให้บริการ และ
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ เป็นปัจจัยส้าคัญในการส่งมอบบริการ ส้าหรับร้านอาหารบุฟเฟต์นั้น เป็น
การบริการท่ีมีผลิตภัณฑ์หลักคืออาหารและเครื่องด่ืม ซึ่งในการส่งมอบอาหารและเครื่องด่ืมแก่ผู้มาใช้
บริการจึงจ้าเป็นต้องน้าเครื่องมือทางการตลาดบริการ (7P’s) มาใช้เพื่อให้เกิดความพึงพอใจต่อ
ผู้ใช้บริการ 

 วิชยา ทองลัพท์ (2559) กล่าวว่า แนวคิดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจ
บริการ 7 ปัจจัย (หรือ 7P’s) เป็นองค์ประกอบท่ีส้าคัญในการด้าเนินงานการตลาด แนวคิดนี้ช่วยให้
องค์กรสามารถบริหารจัดการเพื่อให้เป้าหมายการตลาดประสบความส้าเร็จ ซึ่งองค์กรผสมผสาน
เครื่องมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมาย 
 วาสนา ใจโต (2554) ให้แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการไว้
ว่า จะมีความแตกต่างออกไปจากส่วนประสมทางการตลาด กล่าวคือ นอกจากพื้นฐาน  4 ตัวของ                    
ส่วนประสมทางการตลาดแล้ว จะต้องมีการเน้นถึง พนักงาน กระบวนการให้บริการ และ
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งท้ัง 3 ส่วนนั้น เป็นปัจจัยในการส่งมอบบริการ ดังนั้นส่วนประสมทาง
การตลาดของการบริการ จึงประกอบไปด้วย 7P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
 สุจินดา เปี่ยมน้้าทิพย์ (2553) กล่าวว่า การพัฒนาส่วนผสมทางการตลาดเป็นส่วน
ส้าคัญในการตลาดมาก เพราะการท่ีจะเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดให้ตรงกับเป้าหมายได้ถูกต้องนั้น 
จะต้องสร้างสรรค์ส่วนประสมทางการตลาดขึ้นมาในอัตราส่วนท่ีพอเหมาะกัน 
 Kotler (2000) ได้ให้ความหมายของส่วนผสมทางการตลาดไว้ว่า เป็นกลุ่มของ
เครื่องมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
 จากความหมายข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ ตัวแปรทาง 
การตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความ 
ต้องการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 
 2.4.2  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
  2.4.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  
   ค้าว่า “ผลิตภัณฑ์” มีผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน ดังต่อไปนี้ 
   สุดาพร  กุณฑล (2552) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าและบริการท่ีกิจการ
น้าเสนอขายต่อผู้บริโภคหรือลูกค้า 
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   กุลยา  มะโนวรรณ (2551) ผลิตภัณฑ์ (Product) การท่ีพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ เพื่อให้ตรงกับความต้องการของตลาดเป้าหมายนั้น จะต้องเลือกผลิตภัณฑ์ และสายผลิตภัณฑ์ 
ตลอดจนรูปร่างตรายี่ห้อหีบห่อ และส่ิงบรรจุ ให้ตรงความต้องการของตลาดเป้าหมาย ท้ังนี้ เพื่อให้
การพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดด้าเนินได้สะดวก และง่ายขึ้นแม้ว่าผลิตภัณฑ์จะเป็นเพียงด้าน
เดียวของส่วนประสมทางการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัวส้าคัญท่ีนักการตลาดจะต้องพิจารณาเป็นอันดับ
แรก เพราะจะเป็นตัวที่ลูกค้าให้ความสนใจมากกว่าส่วนผสมการตลาดอื่น ๆ 
   Kotler & Armstrong (2001) ผลิตภัณฑ์  หมายถึง ส่ิงใด ๆ ท่ี ต้องการ
น้าเสนอต่อตลาด เพื่อสนองความจ้าเป็นหรือความต้องการ ซึ่งได้แก่ สินค้า (Goods) และบริการ 
(Service) ท่ีธุรกิจพัฒนาและผลิตภัณฑ์ขึ้น เพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ
สูงสุด ผลิตภัณฑ์หรือสินค้า และบริการนั้น มีท้ังท่ีจับต้องได้ เช่น พัดลม โต๊ะ ฯลฯ และไม่สามารถจับ
ต้องได้ เช่น การตัดผม การนวดแผนโบราณ บางครั้งเป็นตัวบุคคล เช่น ดารา นักร้อง นักการเมือง 
ฯลฯ หรือสถาบันใดสถาบันหนึ่ง ท้ังนี้ เนื่องจากการตลาดสามารถน้าไปประยุกต์ใช้ได้กับทุก ๆ ส่ิงจึง
ท้าให้ส่ิงท่ีเกี่ยวข้องกับเรื่องนั้นเป็นตัวผลิตภัณฑ์ ยกตัวอย่าง เช่น ในการเมือง ผู้สมัครรับเลือกตั้ง ส.ส.
แบบแบ่งเขตเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีจะจ้าหน่าย หรือจูงใจให้กลุ่มเป้าหมาย หรือประชาชนเลือกเป็น ส.ส. 
นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ์ยังรวมไปถึงตราสินค้า (Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) การรับประกัน 
(Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Quality) บางธุรกิจพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถจับต้องได้เพียงอย่าง
เดียวไม่มีบริการเสริม เช่น สินค้าสะดวกซื้อ ได้แก่ สบู่ แชมพูสระผม ยาสีฟัน เป็นต้น บางผลิตภัณฑ์
รวมไปถึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแต่บริการเท่านั้นท่ีจ้าหน่ายให้กับลูกค้า เช่น ร้านตัดผม เป็นต้น 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2554) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ี
เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร หรือ
บุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกค้า จึงมีผลท้าให้
ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ โดยท้าการศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์เครื่องส้าอางท่ี
แตกต่างกัน การก้าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค้านึงถึงปัจจัย 5 ปัจจัยด้วยกัน คือ  
   - ปัจจัยท่ี 1 ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product differentiation) 
   - ปัจจัยท่ี 2 พิจารณาจากองค์ประกอบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product 
component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า ฯลฯ 
   - ปัจจัยท่ี 3 การก้าหนดต้าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพื่อแสดงต้าแหน่งท่ีแตกต่างและคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 
   - ปั จ จัย ท่ี  4 การพัฒ นาผลิตภัณฑ์  (Product development) เพื่ อ ให้
ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and improved) ซึ่งต้องค้านึงถึงความสามารถ
ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
   - ปัจจัยท่ี 5 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Product mix) และ
สายผลิตภัณฑ์ (Product line) 
   โสภิดา วรนิล (2554) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดย
ธุรกิจ เพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ รวมถึงสินค้า บริการ ความคิด 
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ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีส้าคัญท่ีมีองค์ประกอบต่าง ๆ อย่างไรก็ตามผลิตภัณฑ์ยังมี
ความหมายนอกเหนือจากรูปร่างลักษณะท่ีมองเห็นได้ กล่าวคือ เมื่อลูกค้าซื้อสินค้าใด ๆ เขาก้าลังมอง
หาประโยชน์จากสินค้าหรือบริการนั้น ดังท่ีบริษัทแห่งหนึ่งท้าการโฆษณาว่า “ในโรงงานเราผลิต
เครื่องส้าอาง แต่ในร้านเราจ้าหน่ายความหวัง (ของลูกค้าท่ีจะสวยขึ้น)” แม้ผู้ผลิตจะผลิตสินค้า ซึ่ง
เป็นส่ิงมองเห็นจับต้องได้ แต่ลูกค้าซื้อสินค้า โดยคาดหวังถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการใช้สินค้านั้น 
   ธงชัย  สันติวงษ์  (2551) ผลิตภัณฑ์ ท่ีต้องมีการพิจารณาออกแบบหรือ
พัฒนาขึ้นมาได้ตรงกับความต้องการของตลาดและลูกค้า หมายถึง แบบรูปร่างของผลิตภัณฑ์ รวมไป
ถึงบริการท่ีเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ส่วนส้าคัญท่ีสุดของเรื่องผลิตภัณฑ์นี้ก็คือ การมุ่งพัฒนาส่ิงซึ่ง
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
  2.4.2.2 ราคา (Price)  
   ค้าว่า “ราคา” มีผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน ดังต่อไปนี้ 
   Evans & Berman (1985) ราคา หมายถึง ส่ิงแสดงมูลค่าของผลิตภัณฑ์แก่ผู้ขาย
และผู้ซื้อ 
   Armstrong and Kotler (2005) ราคา หมายถึง จ้านวนเงินท่ีบุคคลจ่ายเพื่อ
ซื้อสินค้าและบริการ แสดงเป็นมูลค่าท่ีผู้บริโภคจ่ายเพื่อแลกเปล่ียนกับผลประโยชน์ท่ีได้รับจากการใช้
สินค้าและบริการ 
   โสภิดา วรนิล (2554) ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส้าหรับส่ิงท่ีได้มา ซึ่ง
แสดงเป็นมูลค่า (Value) ในรูปของเงินตรา ดังนั้น ลักษณะของราคาก็คือ 
   1. ราคาเป็นมูลค่าของสินค้าและบริการ 
   2. ราคาเป็นจ้านวนเงินและ(หรือ) ส่ิงอื่นท่ีจ้าเป็นต้องใช้เพื่อให้ได้มาซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ และบริการ กล่าวคือ ราคาเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินค้า ฉะนั้นราคาผลิตภัณฑ์ใด
ผลิตภัณฑ์หนึ่ง จึงหมายถึงมูลค่าของผลิตภัณฑ์นั้นหนึ่งหน่วยในรูปของตัวเงิน 
   Kotler & Armstrong (2001) ราคา หมายถึง จ้านวนเงินท่ีลูกค้าต้องช้าระ
ให้กับผู้ขาย เพื่อให้ได้รับสินค้าและบริการ โดยธุรกิจต้องก้าหนดราคาให้อยู่ในระดับท่ีลูกค้าสามารถ
ซื้อได้ การก้าหนดราคานั้นมีจุดมุ่งหมาย เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในระดับท่ีธุรกิจยังคง
มีก้าไร และลูกค้าสามารถซื้อได้ 
   กุลยา  มะโนวรรณ (2551) ด้านราคา (Price) แม้ว่าผลิตภัณฑ์จะถูกพัฒนา
อย่างถูกต้องตามเป้าหมายการตลาดการจัดจ้าหน่ายในสถานท่ี และเวลาท่ีถูกต้อง การส่งเสริม
การตลาดถูกต้อง แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าผลิตภัณฑ์จะขายได้ตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ ราคา เป็นตัวกลไก
ท่ีส้าคัญท่ีจะให้ลูกค้าสนใจและยอมรับในผลิตภัณฑ์หรือไม่ การก้าหนดราคานั้นจะต้องให้ถูกต้อง และ
ยุติธรรมในการก้าหนดราคาจะต้องค้านึงท้ังเรื่อง ต้นทุน ลักษณะการแข่งขันในตลาดเป้าหมาย การ
เพิ่มหรือ ลดราคาตลอดจนเงื่อนไขในการขายต่าง ๆ ควบคู่กัน เพราะหากลูกค้าไม่ยอมรับในเรื่อง
ราคาเมื่อใดแผนงานต่าง ๆ ท่ีก้าหนดไว้จะเสียหาย และน้าไปปฏิบัติไม่ได้ แม้ราคาจะเป็นส่วนหนึ่งของ
ส่วนประสมการตลาด แต่ก็เป็นตัวตัดสินท่ีส้าคัญท่ีผู้บริหารการตลาดต้องให้ความส้าคัญเป็นพิเศษ
เพราะถ้าราคาท่ีก้าหนดไว้เหมาะสมจะเป็นตัวช่วยผลักดันผลิตภัณฑ์ดี  ๆ ให้ออกสู่ตลาด หรือความ
ต้องการของตลาดเป้าหมายได้ดีด้วย 
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 ธงชัย  สันติวงษ์ (2551) ราคาท่ีต้องมีการก้าหนดให้ถูกต้องเหมาะสม ในเรื่อง
ราคานี้จะเป็นใจกลางของส่วนผสมการตลาดท้ังหมด และเป็นตัวกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจ
ขึ้นมาได้ในการก้าหนดราคานี้จะต้องมีการพิจารณาท้ังลักษณะของการแข่งขันในตลาดเป้าหมาย และ
ปฏิกิริยาของลูกค้าต่อราคาท่ีแตกต่างกัน วิธีการเกี่ยวข้องในการก้า หนดส่วนเพิ่ม (Mark up) ส่วนลด
(Discounts) และเงื่อนไขการขาย (Terms of sale) จะต้องพิจารณาให้ถูกต้อง หากลูกค้าไม่ยอมรับ
ในเรื่องราคาเมื่อใด ปัญหาก็จะเกิดขึ้นโดยแผนงานต่าง ๆ ท่ีก้า หนดไว้แล้วจะเสียหายหมดน้า ไปใช้
ปฏิบัติไม่ได้ 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2554) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์
ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์
กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อซึ่งราคาท่ีศึกษาในครั้งนี้ คือ
ราคาความแตกต่างของผลิตภัณฑ์เครื่องส้าอาง ดังนั้น การก้าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค้านึงถึง 4 
ปัจจัยด้วยกันคือ 
   - ปัจจัยท่ี 1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้อง
พิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น 
   - ปัจจัยท่ี 2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้อง 
   - ปัจจัยท่ี 3 การแข่งขัน 
   - ปัจจัยท่ี 4 ปัจจัยอื่น  ๆเช่น ปัจจัยภายในองค์กร ลักษณะวงจรผลิตภัณฑ์ เป็นต้น 
  2.4.2.3 ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place)  
   ค้าว่า “ช่องทางการจัดจ้าหน่าย” มีผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน ดังต่อไปนี้ 
   เสรี  วงษ์มณฑา (2552) การจัดจ้าหน่าย หมายถึง กลไกท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ท้าให้สินค้าเคล่ือนย้ายจากผู้ผลิตไปถึงมือผู้บริโภค 
   Kotler & Armstrong (2001) ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) หมายถึง 
การจัดจ้าหน่ายเกี่ยวกับการอ้านวยความสะดวกในการซื้อสินค้าของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มีความ
สะดวกสบายสูงสุด ด้วยการน้าสินค้าและบริการไปส่งมอบให้กับลูกค้าภายในเวลาท่ีลูกค้าต้องการ ซึ่ง
มีรูปแบบท่ีแตกต่างกันตามลักษณะของสินค้าพฤติกรรมของลูกค้าสถานท่ีต้ังของธุรกิจ และท่ีต้ังของ
ลูกค้าโดยมีความเกี่ยวข้องกับงานของนักการตลาดในการออกแบบ และพัฒนาระบบการจัดการ
ช่องทางการตลาดให้เหมาะสมกับสินค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ธงชัย  สันติวงษ์ (2551) สถานท่ี หรือการไปถึงเป้าหมาย กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์
ท่ีดีหากไม่สามารถไปถึงสถานท่ีซึ่งมีกลุ่มเป้าหมายอยู่อย่างทันเวลาก็เปล่าประโยชน์ ดังนั้นจึงต้องมี
การพิจารณาถึงสถานท่ี เวลา และบุคคลท่ีสินค้าและบริการควรจะถูกน้า ไปเสนอขาย 
   กุลยา  มะโนวรรณ (2551) การจัดจ้าหน่าย (Place) ผลิตภัณฑ์หรือบริการจะ
ดีเพียงใดก็ตาม หากไม่สามารถไปถึงเวลาและในสถานท่ีซึ่งมีความต้องการผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ก็จะด้อย
ความหมายลงไป การพิจารณาถึงสถานท่ีว่าจะวางผลิตภัณฑ์ท่ีใดท่ีเหมาะสม จะวางเมื่อไหร่ถึงจะเป็น
เวลาท่ีตลาดต้องการ เป็นเรื่องตัวผลิตภัณฑ์ และบริการจะไม่ด้าเนินไปได้ด้วยตัวมันเอง แต่จะต้อง
ขึ้นอยู่กับช่องทางการจ้าหน่ายอื่น ๆ เข้ามาช่วย เช่น คนกลาง หรือสถาบันที่ท้าหน้าท่ีค้าขาย ไม่ว่าจะ
เป็นพ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก และนอกจากนั้นยังต้องค้านึงถึงเรื่อง การขนส่ง การเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ให้



34 

อยู่ในสภาพพร้อมท่ีจะน้าออกสู่ตลาดเป้าหมายได้ทันท่วงที กล่าวโดยสรุปการพัฒนาทางด้านสถานท่ี
จัดจ้าหน่ายก็ คือ การน้าผลิตภัณฑ์ท่ีส้าเร็จรูปแล้วไปยังเป้าหมายในเวลาท่ีต้องการ 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2554) ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place หรือ 
distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบ ด้วยสถาบัน และกิจกรรมท่ีท้าหน้าท่ี
เคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันท่ีน้าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย 
คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วย การขนส่ง การ
คลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง ซึ่งการจัดจ้าหน่ายประกอบด้วย 2 ส่วน 
   - ส่วนท่ี 1 ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง 
เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการ
จัดจ้าหน่ายจึงประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
   - ส่วนท่ี 2 การสนับสนุนการกระจายสินค้าสู่ตลาด (Market logistics) 
หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวของสินค้าจึงประกอบด้วย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษา
สินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) และการบริหารสินค้าคงเหลือ ( Inventory 
management) 
 2.4.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
   ค้าว่า “การส่งเสริมการตลาด” มีผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน ดังต่อไปนี้ 
   Kotler & Armstrong (2001) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง 
การก้าหนดแนวทางในการส่ือสารไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับสินค้าและบริการ ราคา และ
ข้อมูลอื่นๆ ของสินค้าและบริการโดยมุ่งหมายให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ด้วยการประสม
ประสานการตลาดทางตรง และการใช้พนักงานขาย นักการตลาดใช้การส่งเสริมการตลาดในการแจ้ง
ข่าวกระตุ้นจูงใจ และการย้้าเตือนลูกค้าโดยมุ่งหวังให้เกิดการตัดสินใจซื้อ หรือในบางครั้งต้องการเพิ่ม
ยอดขายให้สูงขึ้นในระยะส้ันด้วย แนวคิดปัจจุบันเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด ได้มีนักวิชาการ
ประยุกต์แนวคิดและทฤษฎีให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคมากขึ้น เป็นการส่ือสารการตลาดแบบ
ประสมประสาน (Integrated marketing communication: IMC) ด้วยการใช้เครื่องมือการส่งเสริม
การตลาดท้ัง 5 อย่างประสมประสานกันตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และงบประมาณท่ีบริษัทมีโดยมุ่งให้
มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่น ในธุรกิจน้้าอัดลม บางครั้งไม่จ้าเป็นต้องโฆษณาทางโทรทัศน์เพียงอย่าง
เดียว อาจใช้กิจกรรมการตลาด เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและก่อให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ 
   กุลยา  มะโนวรรณ (2551) การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการตลาดเป็น
การส่ือความให้ตลาดเป้าหมายได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการว่าได้มีจ้าหน่าย ณ ท่ีใด ณ ระดับใดไม่
ว่าการส่งเสริมการตลาดนั้นจะผ่านโดยพนักงานขาย การขายท่ัวไป และการส่งเสริมการขายก็ตาม 
ผู้บริหารการตลาดจะต้องเลือกใช้วิธีต่าง ๆ เหล่านี้ท่ีเหมาะสมด้วยส่ือต่าง ๆ ได้แก่ โทรทัศน์ วิทยุ 
หนังสือพิมพ์ แผ่นปลิว ป้ายโฆษณากลางแจ้ง และอื่น ๆ งานส่งเสริมการจ้าหน่ายนี้ เป็นงานส้าคัญ
ของนักบริหารการตลาดท่ีจะต้องก้าหนดนโยบายส่งเสริมการจ้าหน่ายให้เหมาะสมกับกลยุทธ์
การตลาดอื่น ๆ ท่ีต้ังเป้าหมายไว้ 
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   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2554) การส่งเสริมการตลาด (promotion) 
เป็นการติดต่อส่ือสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) และติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal 
communication) เครื่องมือติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ
ต้องใช้ห ลักการเลือกใช้ เครื่อ งมือ ส่ือสารแบบประสมประสานกัน  Integrated Marketing 
Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่ง โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกันได้เครื่องมือส่งเสริมการตลาดท่ีส้าคัญมี 5 ประเภทด้วยกันดังนี้ 
   1) ประเภทท่ี 1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร
เกี่ยวกับองค์การและ (หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ
เป็นกลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับ กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) 
และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) และกลยุทธ์ส่ือ (Media strategy) 
   2) ประเภทท่ี 2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรม
การแจ้งข่าวสาร และจูงใจตลาด โดยใช้บุคคลซึ่งเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงาน 
(Personal selling strategy) และการจัดหน่วยงานขาย (Sales force management) 
   3) ประเภทท่ี 3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวสารและการ
ประชาสัมพันธ์ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้หรือการซื้อโดยลูกค้าขั้นสุดท้าย หรือบุคคลอื่น
ในช่องทางการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
   3.1) รูปแบบท่ี  1 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ ง สู่ ผู้บริโภค (Consumer 
promotion) 
   3.2 ) รู ป แบ บ ท่ี  2 การ ส่ง เสริ มก ารขาย ท่ี มุ่ ง สู่ คนกลาง (Trade 
promotion) 
   3.3) รูปแบบท่ี 3 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ พนักงานขาย (Sales force 
promotion) 
   4) ประเภทท่ี 4 การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and public 
relations) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้า หรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วน
การประชาสัมพันธ์หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหนึ่ง เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อ
องค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งการให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
  5) ป ระ เภท ท่ี  5 การตลาดทางตรง  (Direct marketing หรื อ  direct 
response marketing) และการตลาดเช่ือมโยง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการ
ตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และท้าให้เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วยการขาย
ทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยการใช้แคตตาล็อค การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ 
หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใช้คูปองแลกซื้อ 

 2.4.2.5  พนักงานหรือบุคคล (People) 
  ค้าว่า “พนักงานหรือบุคคล” มีผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน ดังต่อไปนี้ 
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 รุ่งนภา นาพงษ์ (2557) ด้านพนักงานผู้ให้บริการ หมายถึง บุคคลท่ีท้า
หน้าท่ีรับผิดชอบในการเสนอขายเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้ากลุ่มวัยท้างานเกิดความต้ังใจและตัดสินใจซื้อ 

 ดารินทร์พัชร์  ธัชชัยฤทธิ์ (2557) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน 
(Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กับลูกค้าได้ แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการ
ต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี ความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มี
ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการ แก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองค์กร 

 กานดา  เสือจ้าศีล (2555) บุคลากร (People) คือ บุคคลท้ังหมดท่ีมีความ
เกี่ยวข้องในการน้าเสนอสินค้าและบริการแก่ลูกค้า ได้แก่ เจ้าของ พนักงานส่วนหน้าท่ีติดต่อกับลูกค้า
โดยตรง และพนักงานส่วนหลัง ท่ีเป็นฝ่ายสนับสนุนการด้าเนินงาน ซึ่งทุกคนต้องให้ความส้าคัญกับ
กระบวนการสร้างจิตส้านึก การให้บริการและมีการท้างานอย่างเป็นระบบระเบียบ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2554) กล่าวว่า บุคคลหรือพนักงานของ
องค์กรจะต้องมีความสามารถในการตอบสนองผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ และมี
ความสามารถในการแก้ปัญหาต่าง ๆ หรือเพื่อการสร้างค่านิยมให้แก่องค์กร รวมท้ังมีความรู้
ความสามารถ และความน่าเช่ือถือ ตัวคนในองค์กรมีการบริการดี หรือมีคนเก่งท้างานในองค์กร 
บุคคล ถือว่ามีความส้าคัญกับธุรกิจท่ีต้องท้าหน้าท่ีบริการเป็นอย่างมาก เพราะธุรกิจต่าง ๆ ในปัจจุบัน
ส่วนใหญ่อาศัยคนเป็นเครื่องมือในการท้างาน  หากต้องการให้บริการถูกจัดอันดับอยู่ในขั้นดี
เลิศ จะต้องสรรหาผู้ท่ีมีใจรักงานทางด้านบริการ บุคลิกดี ยิ้มแย้มแจ่มใส ท่ีส้าคัญจะต้องมีความรู้และ
ความสามารถพิเศษในหน้าท่ีเป็นอย่างดี นอกจากนี้แล้วยังต้องมีความอดทนต่อปัญหาท่ีเกิดขึ้น และ
พยายามเรียนรู้ท่ีแก้ไขปัญหาเพื่อน้าไปสู่การให้บริการท่ีดี ทุกวันนี้มีบริษัทห้างร้านต่าง ๆ ท่ีสามารถ
มัดใจผู้บริโภคได้ด้วยการให้บริการ ท้ังก่อน ระหว่างและหลังการขาย การพัฒนาตนเองเพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการบริการนั้นถือว่าเป็นกลยุทธ์ท่ีส้าคัญ  เนื่องจากทุกวันนี้การแข่งขันจะบอกธุรกิจ
ควรท้าอย่างไร เพื่อให้การบริการนั้นสามารถรองรับความต้องการของลูกค้าได้สูงสุด 

 2.4.2.6  ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
  ค้าว่า “กระบวนการให้บริการ” มีผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน ดังต่อไปนี้ 
 รุ่งนภา นาพงษ์ (2557) กระบวนการ หมายถึง การเพื่อมอบ การให้บริการ

อย่างถูกต้อง รวดเร็ว และท้าให้ลูกค้าวัยท้างานเกิดความประทับใจในการมาใช้บริการ 
 ดารินทร์พัชร์  ธัชชัยฤทธิ์  (2557) ด้านกระบวนการ ( Process) เป็น

กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ีน้าเสนอให้กับผู้ใช้บริการ
เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท้าใหผู้้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 กานดา  เสือจ้าศีล (2555) กระบวนการให้บริการ (Process) คือ ขั้นตอน 
วิธีการ และกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีธุรกิจน้าเสนอ ซึ่งสินค้าและบริการ ต้องพิจารณาความเหมาะสมและให้
กระบวนการเกิดประสิทธิภาพในการด้าเนินงาน ซึ่งต้องอาศัยบุคลากรและเครื่องมือ เพื่อท่ีจะท้าให้
ลูกค้าเกิดความสะดวกสบาย รวดเร็ว และประทับใจ ควรเน้นความถูกต้องแม่นย้า รวดเร็ว สะดวกใน
การรับค้าส่ังซื้อ การส่งมอบสินค้าและบริการถึงลูกค้าและการช้าระเงิน 



37 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2554) กล่าวว่า ด้านกระบวนการ หมายถึง 
เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบัติในด้านการบริการท่ีน้าเสนอให้กับ
ผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลาย
กิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด้าเนินงานขององค์กร ซึ่งหากว่ากิจกรรมต่าง  ๆ ภายใน
กระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกัน จะท้าให้กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพส่งผลให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ท้ังนี้กระบวนการท้างานในด้านของการ บริการ จ้าเป็นต้องมีการออกแบบ
กระบวนการท้างานท่ีชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายในองค์กรทุกคน เกิดความเข้าใจตรงกัน สามารถ
ปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันได้อย่างถูกต้องและราบรื่น 

 2.4.2.7  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  ค้าว่า “สภาพแวดล้อมทางกายภาพ” มี ผู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน 

ดังต่อไปนี้  
 รุ่งนภา นาพงษ์ (2557) ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
หมายถึง รูปแบบทางกายภาพในการให้บริการ เพื่อให้ลูกค้ากลุ่มวัยท้างานเกิดความประทับใจในการ
มาใช้บริการ เช่น การท้าให้ร้านมีความสะอาด เรียบร้อย มี ท่ีจอดรถเพียงพอ และเพื่อความ
สะดวกสบายของลูกค้าวัยท้างานท่ีมาท้าการซื้อเส้ือผ้า 
 ดารินทร์พัชร์  ธัชชัยฤทธิ์ (2557) ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและน้าเสนอลกัษณะทางกายภาพ
ให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง คุณภาพโดยรวม ท้ังทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อ
สร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกาย สะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน 
และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับ 
 กานดา  เสือจ้าศีล (2555) ลักษณะทางกายภาพ (Physical) คือ ส่ิงท่ี
สามารถมองเห็นหรือสามารถสัมผัสได้ เป็นปัจจัยหนึ่งในการเลือกใช้บริการของลูกค้า ได้แก่ 
สภาพแวดล้อมของสถานท่ี อาคาร เครื่องมือ อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการบริการ  
 
2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 2.5.1 ความหมายการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
    นันทสารี สุขโตและคณะ (2555) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขั้นตอนหลังจาก
การประเมินทางเลือก ผู้บริโภคจะล้าดับยี่ห้อ และก้าหนดความต้ังใจท่ีจะซื้อ ซึ่งผู้บริโภคจะซื้อตรา
สินค้าท่ีตนเองช่ืนชอบมากท่ีสุด แต่อาจเกิดปัจจัยสองปัจจัยเข้ามาแทรกระหว่างความต้ังใจท่ีจะซื้อกับ
การตัดสินใจซื้อ ปัจจัยแรกคือ ทัศนคติจากบุคคลอื่น และปัจจัยท่ีสองคือ ปัจจัยเกี่ยวกับสถานการณ์ท่ี
ไม่ได้คาดหวังมาก่อน  
    ฉัตราพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ี
จะกระท้าส่ิงใดส่ิงหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจในการเลือกสินค้าอยู่เสมอ 
โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าตามข้อมูลและข้อจ้ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ี
ส้าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค 
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    Armstrong and Kotler (2005) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมการ
ซื้อของผู้ใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการช้ันสุดท้าย โดยเป็นการซื้อท้ังสินค้า และบริการเพื่อใช้ส่วนตัว หรือ
เพื่อใช้ในครอบครัวไว้บริโภคส้าหรับแต่ละบุคคล 
 
 2.5.2 ระดับการท าการตัดสินใจของผู้บริโภค 
    การตัดสินใจของผู้บริโภคในแต่ละครั้งจะมีการเก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ เพื่อใช้ในการ
ตัดสินใจ แต่การตัดสินใจในแต่ละสถานการณ์จะมีการเก็บรวบรวมข้อมูลมากน้อยแตกต่างกันไปตาม
สถานการณ์ ซึ่งสามารถแบ่งระดับการตัดสินใจได้เป็น 3 ระดับ คือ 
    1) การตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลรอบด้าน (Extensive Problem Solving) ผู้บริโภค
ต้องการข้อมูลจ้านวนมากในการตัดสินใจซื้อสินค้า เพื่อน้ามาใช้ในการก้าหนดเกณฑ์การตัดสินใจซื้อใน
ครั้งนั้น ๆ เพราะผู้บริโภคไม่เคยมีเกณฑ์ในการประเมินกลุ่มสินค้าหรือตราสินค้าใดสินค้าหนึ่งมาก่อน 
จึงมีความจ้าเป็นต้องใช้ข้อมูลจ้านวนมากมาท้าการพิจารณาและตัดสินใจอย่างรอบคอบ เช่น การซื้อ
บ้านหลังแรก และการซื้อรถยนต์คันแรก เป็นต้น 
  2) การตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลจ้ากัด (Limited Problem Solving) ผู้บริโภคมีการ
ตัดสินใจซื้อตราสินค้า สินค้าภายใต้สถานการณ์ท่ีผู้บริโภคมีเกณฑ์ในการประเมินกลุ่มสินค้าหรือตรา
สินค้าอยู่แล้ว เพียงแต่ยังไม่มั่นใจในสินค้าใดเป็นสินค้าท่ีดีมากเพียงพอท่ีจะตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริงหรือยังไม่มั่นใจว่าผู้บริโภคมีความชอบตราสินค้าใดตราสินค้าหนึ่งอย่าง
แท้จริง จึงมีการเก็บข้อมูลเพิ่มเติม เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจร่วมกับข้อมูลท่ีมีอยู่แล้ว เช่น การซื้อ
โทรทัศน์สีเครื่องใหม่มาแทนเครื่องเก่าท่ีเสียไป 
  3) การตัดสินใจบนพื้นฐานความเคยชิน (Routinized Behavior) ผู้บริโภคมีข้อมูล 
และประสบการณ์เกี่ยวกับกลุ่มสินค้าเป็นอย่างดี และมีการก้าหนดเกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินตราสินค้า
ท่ีให้ความสนใจไว้เรียบร้อยแล้ว ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อตราสินค้าหรือสินค้าในแต่ละครั้งของผู้บริโภค
ใช้ข้อมูลท่ีมีอยู่ในการประเมินการตัดสินใจซื้อสินค้าครั้งต่อไป หรือจะเรียกว่าใช้ประสบการณ์ในการ
ซื้อครั้งเก่ามาใช้ ท้าให้เกิดการซื้อสินค้าเพราะความเคยชิน 
 2.5.3  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค   
  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูง
ใจท่ีท้าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นท่ีเกิดส่ิงกระตุ้นท่ีท้าให้เกิดความต้องการ ส่ิง
กระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งจะเปรียบเสมือนกล่องด้าซึ่ง
ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ 
ของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ(Buyer’s 
purchase decision) 
  จุดเริ่มต้นของโมเดลนี้อยู่ท่ีมีส่ิงกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท้าให้เกิดการ
ตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
 2.5.3.1  ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุ้นท่ีอาจเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดส่ิง
กระตุ้นภายนอกเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ส่ิงกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจเกิดสินค้า 



39 

(Buying Stimulus) ซึ่งอาจให้เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา (อารมณ์) 
ส่ิงกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
   1)  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็น ส่ิงกระตุ้น ท่ี
นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึนเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบด้วย 
    1.1) ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพื่อความสวยงามเพื่อกระตุ้นความต้องการ 
    1.2) ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก้าหนดราคาสินค้าให้
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย 
    1.3) ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Distribution / 
Place) เช่นจัดจ้าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ท่ัวถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคถือว่าเป็นการกระตุ้นความ
ต้องการซื้อ 
    1.4) ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การ
โฆษณาสม่้าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลท่ัวไปเหล่านี้ถือว่าเป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการซื้อ 
   2)  ส่ิงกระตุ้นอื่น ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีอยู่ภายนอกองค์การซึ่งบริษัทควบคุมไม่ได้ส่ิงกระตุ้นเหล่านี้ ได้แก่ 
  2.1) ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้
ของผู้บริโภคเหล่านี้มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 
  2.2) ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) 
  2.3) ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหนึ่งจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความต้องการของผู้ซื้อ 
  2.4) ส่ิงกระตุ้นวัฒนธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทย ในเทศกาลต่าง ๆจะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น 
 2.5.3.2  กล่องด้าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s black block)  
   ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องด้า (Black block) ซึ่งผู้ผลิต
หรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อและกระบวนการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อ 
 1) ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผู้มีอิทธิพลจาก
ปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 2) กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) ประกอบด้วย
ขั้นตอน คือการรับรู้ ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลัง 
 2.5.3.3  การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดังนี้ 
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  1) การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product choice) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตัดสินใจ
เลือกซื้อประเภทของผลิตภัณฑ์หนึ่งๆ 
  2) การเลือกตราสินค้า (Brand choice) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตัดสินใจ
เลือกซื้อตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ประเภทหนึ่งๆ 
  3) การเลือกผู้ขาย (Dealer choice) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือก
ผู้ขายเพื่อซื้อสินค้าหนึ่งๆ ซึ่งผู้บริโภคมักจะค้านึงถึงสถานท่ีขาย การบริการ 
  4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) คือ การท่ี ผู้บริโภคจะ
ตัดสินใจเลือกระยะเวลาเพื่อซื้อสินค้าหนึ่งๆ ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือกเวลา เช้า กลางวัน หรือ เย็น 
ในการซื้อ 
  5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) คือ การท่ีผู้บริโภคจะ
ตัดสินใจเลือก ปริมาณสินค้าท่ีต้องการซื้อครั้งหนึ่งๆ ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือกว่าจะซื้อหนึ่งกล่อง ครึ่ง
โหลหรือหนึ่งโหล 

 2.5.4  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะ
ความต้องการของผู้บริโภคทางด้านต่าง ๆ เพื่อจัดส่ิงกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสม งานของ
นักการตลาดก็คือค้นหาว่าลักษณะและความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากใดบ้าง การศึกษาถึง
ลักษณะของผู้ซื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์คือ ทราบความต้องการและลักษณะของลูกค้า เพื่อจัด
ส่วนประสมทางการตลาดให้ตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้ถูกต้อง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 
2554) ช้ีให้เห็นถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ดังนี้ 
 2.5.4.11ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture Factors) เป็นสัญลักษณ์และส่ิงท่ีมนุษย์
สร้างขึ้นโดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่งโดยเป็นตัวก้าหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษย์ในสังคมหนึ่ง ค่านิยมในการก้าหนดลักษณะของสังคมและก้าหนดความแตกต่างของสังคมหนึ่ง
จากสังคมอื่น ๆ วัฒนธรรมทางด้านความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น
วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมกลุ่มย่อย และช้ันของสังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมเป็น
ตัวก้าหนดปัจจัยทางด้านความต้องการและพฤติกรรมของบุคคลเพราะถูกหล่อหลอมมาต้ังแต่เด็กจึง
เป็นส่ิงก้าหนดความต้องการซื้อและพฤติกรรมการซื้อของบุคคล 
  2) วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลักษณะเฉพาะท่ีมีอยู่ในสังคมขนาดใหญ่และสลับซับซ้อน วัฒนธรรมย่อยเกิดจากพื้นฐานทางภูม
ศาสตร์และลักษณะพื้นฐานของมนุษย์ ลักษณะวัฒนธรรมย่อยประกอบด้วยกลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา 
กลุ่มสีผิวพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยด้านอายุและกลุ่มย่อยด้านเพศ 
  3) ช้ันของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็น
ระดับฐานะท่ีแตกต่างกัน โดยท่ีสมาชิกในแต่ละช้ันสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกในช้ันสังคมท่ี
แตกต่างกันจะมีลักษณะท่ีแตกต่างกัน การแบ่งช้ันทางสังคมโดยท่ัวไปแล้วถือเกณฑ์รายได้ทรัพย์สิน
หรืออาชีพ แต่ละช้ันสังคมจะมีบทบาทและหน้าท่ีท่ีแตกต่างกัน ซึ่งแต่ละช้ันของสังคมจะมีค่านิยมและ
พฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอย่างลักษณะท่ีส้าคัญของช้ันสังคมมี  ดังนี้ 1) บุคคลภายในช้ันสังคม



41 

เดียวกันมีแนวโน้มจะประพฤติเหมือนกันและบริโภคคล้ายคลึงกัน 2) บุคคลจะถูกจัดล้าดับสูงหรือต้่า
ตามต้าแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น 3) ช้ันของสังคมจะแบ่งตามอาชีพ รายได้ ฐานะตระกูล ต้าแหน่ง
หน้าท่ีหรือบุคลิกลักษณะ 4) ช้ันสังคมเป็นล้าดับขั้นท่ีต่อเนื่องกันและบุคคลสามารถเปล่ียนช้ันของ
สังคมให้สูงขึ้น หรือต้่าลงได้  
 2.5.4.2 ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยภายนอกและเป็นปัจจัยท่ี
เกี่ยวข้องในชีวิตประจ้าวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบด้วยกลุ่ม
อ้างอิงครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 
 1)  กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีผู้บริโภคจะเข้าไปมีส่วนร่วม
หรือเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย กลุ่มนี้จะมีอิทธิพลต่อทัศนคติความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล กลุ่ม
อ้างอิงแบ่งเป็น 2 ระดับคือ 
 1.1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ได้แก่ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อน
บ้าน 
 1.2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ได้แก่กลุ่มบุคคลช้ันน้าในสังคม
เพื่อนต่างอาชีพ และบุคคลต่าง ๆ ในสังคมกลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางด้านการเลือก
พฤติกรรมและการด้ารงชีวิต รวมท้ังทัศนคติและแนวความคิดของบุคคลเนื่องจากบุคคลต้องการให้
เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงต้องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพลนักการตลาด
ควรทราบว่ากลุ่มอ้างอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคอย่างไร 
  2) ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทัศนคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 
  3) บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลาย
กลุ่มเช่นครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์การ และสถาบันต่าง ๆ โดยท่ีบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ี
แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
 2.5.4.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพล
จากส่วนลักษณะบุคคลต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ
การศึกษา รูปแบบการก้ารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล ดังนี้ 
  1) อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน 
  2) ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle State) เป็นขั้นตอน
การด้ารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การด้ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความต้องการทัศนคติและค่านิยมของบุคคลท้าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และ
พฤติกรรมการซื้อท่ีแตกต่างกัน 
  3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน้าไปสู่ความจ้าเป็นและ
ความต้องการสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน 
  4) โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) ได้แก่ รายได้ซึ่งจะเป็น
ตัววัดก้าลังซื้อของผู้บริโภค 
  5) การศึกษา (Education) ผู้ท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพดีมากกว่าผู้มีการศึกษาต้่า 
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 6) รูปแบบการด้ารงชีวิต (Life Style) รูปแบบของการด้ารงชีวิตในโลกโดย
แสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น 
(Opinions) รูปแบบการด้ารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคมและกลุ่มอาชีพของบุคคล นักการ
ตลาดเช่ือว่าการเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคลขึ้นอยู่กับค่านิยมและรูปแบบการด้ารงชีวิต 
 2.5.4.4  ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซื้อของบุคคลได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
และการใช้สินค้า ประกอบด้วย 
  1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงท่ีกระตุ้นท่ีอยู่ภายในตัวบุคคลซึ่ง
กระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติการจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น 
วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดใช้เครื่องมือการตลาดเพื่อกระตุ้นให้เกิดความ
ต้องการ 
  2) การรับรู้  (Perception) เป็นกระบวนการซึ่ งแต่ละบุคคลได้รับการ
เลือกสรร จัดระเบียบ และตีความหมายข้อมูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึง 
กระบวนการของความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศัยอยู่ จากความหมายนี้ จะ
เห็นว่าการรับรู้ เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซึ่ งขึ้นอยู่กับปัจจัยภายใน เช่นความเช่ือ 
ประสบการณ์ความต้องการและอารมณ์ และยังขึ้นกับลักษณะปัจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุ้น การรับรู้ 
จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ได้แก่ การได้เห็น การได้กล่ิน การได้ยิน การได้รสชาติ
และได้รู้สึก 
  3) การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ (หรือ) 
ความโน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลได้รับ
ส่ิงกระตุ้นท่ีผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดและเกิดการตอบสนอง ซึ่งก็คือทฤษฎีตัวกระตุ้นปฏิกิริยา
ตอบสนอง (Stimulus Response Theory) นั่นเอง 
  4) ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซึ่ง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
  5) ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิง
หนึ่งหรืออาจหมายถึงความโน้มเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุ้นไปในทิศทางท่ี
สม่้าเสมอ ทัศนคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทัศนคติ 
  6) บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีฟรอยด์ (Freud Theory) เป็น
รูปแบบลักษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตัวก้าหนดพฤติกรรมการตอบสนองหรืออาจหมายถึง ลักษณะด้าน
จิตวิทยาท่ีมีลักษณะแตกต่างของบุคคลซึ่งน้าไปสู่การตอบสนองท่ีสม่้าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิง
กระตุ้น ฟรอยด์ได้พิจารณาบุคลิกภาพของบุคคลซึ่งมีการพัฒนาโดยพยายามท่ีจะสนองตอบความ
ต้องการของเขาให้บรรลุผลส้าเร็จโดยก้าหนดเป็นทฤษฎีฟรอยด์ (Freud Theory) ฟรอยด์ พบว่า
บุคคลไม่รู้สึกถึงส่ิงกระตุ้นพฤติกรรมท่ีแท้จริงเพราะส่ิงกระตุ้นได้ก้าหนดรูปร่างต้ังแต่ตอนเป็นเด็กผ่าน
กระบวนการทางสังคม ฟรอยด์พบว่าบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษย์ถูกควบคุมโดยความนึกคิด
พื้นฐาน 3 ระดับคือ 
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  6.1) Id เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามความต้องการขั้นพื้นฐาน
ของมนุษย์ตามความต้องการท่ีแท้จริง โดยมิได้มีการขัดเกลาให้พฤติกรรมนั้นเหมาะกับค่านิยมของ
สังคม 
  6.2) Ego เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาให้เหมาะสมกับกาลเทศะ
เหตุผลหรือเหตุการณ์ท่ีเป็นจริงในสังคม 
  6.3) Superego เป็นส่วนหนึ่งท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามค่านิยมของ
สังคมสังคมใดกล่าวว่าส่ิงใด เป็นส่ิงท่ีดีควรยึดถือ และประพฤติปฏิบัติส่วนของซุปเปอร์อีโก้ก็จะรับไว้
และปฏิบัติตาม 
  7) แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมี
ต่อตนเองหรือความคิดท่ีบุคลิกว่าบุคคลอื่นมีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร 
 2.5.5  บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค 
 บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง บทบาทของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ ซึ่งผู้มีบทบาทหรือส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 
2554) สามารถจ้าแนกออกได้เป็น 5 บทบาท คือ 
 2.5.5.1 ผู้เริ่ม (Initiator) หมายถึง บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ้าเป็น หรือความต้องการ
ริเริ่มซื้อและเสนอความคิดเกี่ยวกับความต้องการผลิตภัณฑ์ และบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือหมายถึง
บุคคลผู้ให้ค้าแนะน้า หรือให้ความคิดท่ีจะซื้อสินค้า และบริการอย่างใดอย่างหนึ่ง โดยเฉพาะเป็นคน
แรกกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลมากจากลักษณะของผู้ซื้อ และลักษณะการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อ 
 2.5.5.2 ผู้มีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลท่ีใช้ค้าพูด หรือการกระท้าท่ีต้ังใจ
หรือไม่ได้ต้ังใจท่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ การซื้อและ (หรือ) การใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือ
หมายถึงผู้มีส่วนในการกระตุ้น เร่งเร้า แจ้งข่าว หรือชักชวนให้ผู้ซื้อตัดสินใจในกระบวนการซื้อขั้นใด
ขั้นหนึ่งการศึกษาในเรื่องนี้มีประโยชน์ต่อผู้บริหารการตลาด ในการให้ข้อเสนอแนะว่าบริษัทควรศึกษา
ว่าใครเป็นผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อของผู้ซื้อ และพยายามใช้ส่ือโฆษณา หรือประชาสัมพันธ์ไปยังผู้มี
อิทธิพลเหล่านั้นให้มาก เพื่อการด้าเนินงานการตลาดจะได้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 2.5.5.3 ผู้ตัดสินใจ (Decider) หมายถึง บุคคลผู้ตัดสินใจ หรือมีส่วนในการตัดสินใจ
ว่าจะซื้อหรือไม่ซื้ออะไร ซื้ออย่างไร และซื้อท่ีไหน 
 2.5.5.4 ผู้ซื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลท่ีไปท้าการซื้อสินค้าจริง ๆ 
 2.5.5.5 ผู้ใช้ (User) หมายถึง บุคคลท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการบริโภค การใช้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือหมายถึง บุคคลท่ีเป็นผู้ใช้สินค้า และบริการโดยตรง ผู้ใช้อาจจะเป็นผู้ซื้อ
สินค้าเอง หรือคนอื่นเป็นผู้ซื้อมาให้ก็ได้ นักการตลาดจะต้องถือว่าผู้ใช้มีความส้าคัญ การโฆษณาก็ควร
มุ่งท่ีผู้ใช้เพราะผู้ใช้จะเป็นผู้ตัดสินใจ หรือเป็นผู้มีอิทธิพลในการซื้อในอนาคต 
 2.5.6  ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) 
  เป็นล้าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จากการส้ารวจรายงานของ
ผู้บริโภคจ้านวนมากในกระบวนการซื้อ พบว่าผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ ดังนี้ 
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 2.5.6.1 การรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา 
(Problem recognition) การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความต้องการภายในของตน ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิด
จากส่ิงกระตุ้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึง
ความต้องการของร่างกาย  (Physiological needs) และความต้องการท่ี เป็นความปรารถนา 
(Aegired needs) อันเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา (Psychological needs) ส่ิงเหล่านี้เกิดขึ้น เมื่อ
ถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นส่ิงกระตุ้น บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุ้นจากประสบการณ์
ในอดีตท้าให้เขารู้ว่าจะตอบสนองส่ิงกระตุ้นอย่างไร งานของนักการตลาดในขั้นนี้ก็คือ จัดส่ิงกระตุ้น
ความต้องการ ด้านผลิตภัณฑ์ราคา ช่องทางการจ้าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้ผู้บริโภค
เกิดความต้องการในสินค้า 
 2.5.6.2 การค้นหาข้อมูล (Information search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ
และส่ิงท่ีสามารถสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะด้าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจ
ทันทีด้วยการค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ 1) แหล่งบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จัก                  
2) แหล่งการค้า ได้แก่ ส่ือโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาดท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการใน
ขั้นนี้คือ พยายามจัดข้อมูลข่าวสารให้ผ่านแหล่งการค้า และแหล่งบุคคลให้มีประสิทธิภาพและท่ัวถึง 
 2.5.6.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อผู้บริโภคได้
ข้อมูลมาแล้วจากขั้นท่ีสอง ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นักการตลาด
จ้าเป็นต้องรู้ถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีผู้บริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิง
ท่ีง่าย และไม่ใช่กระบวนการเดียวท่ีใช้กับผู้บริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุก
สถานการณ์การซื้อ กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผู้บริโภคมีดังนี้ 
 1) คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product attributes) กรณีนี้ผู้บริโภคจะพิจารณา
ผลิตภัณฑ์ว่ามีคุณสมบัติอะไรบ้าง ผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุ่มหนึ่ง คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ในความรู้สึกของผู้ซื้อส้าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดจะแตกต่างกันคุณสมบัติต่าง ๆ ของ
ผลิตภัณฑ์นอกจากท้าให้เกิดความสนใจโดยท่ัว ๆ ไปแล้วผู้บริโภคจะมีความต้องการแตกต่างกันส่ิงท่ี
สนใจแตกต่างกัน นักการตลาดจึงแบ่งตลาดส้าหรับผลิตภัณฑ์ออกเป็นส่วนๆ ตามคุณสมบัติท่ีสร้าง
ความพอใจขั้นต้นให้แก่ผู้ซื้อได้แตกต่างกัน 
 2) ผู้บริโภคจะให้น้้าหนักความส้าคัญส้าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
นักการตลาดต้องพยายามค้นหาและจัดล้าดับส้าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ 
 3) ผู้บริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้า เนื่องจากความ
เช่ือถือของผู้บริโภคขึ้นอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์จะ
เปล่ียนแปลงได้เสมอ  
  4) ผู้บริ โภคมี ทัศนคติในการเลือกตราสินค้า โดยผ่านกระบวนการ 
ประเมินผลเริ่มต้นด้วยการก้าหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีสนใจ แล้วเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ตราต่าง ๆ  
 2.5.6.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้น
ท่ี 3 จะช่วยให้ผู้บริโภคก้าหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกท่ัว ๆไป ผู้บริโภค
จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด และปฏิเสธซื้อสินค้าท่ีตนเองไม่มีความพอใจท่ีจะซื้อ 
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 2.5.6.5 ความรู้ สึกภายหลังการซื้อ (Post purchase feeling) หลังจากซื้อและ
ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้วผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เกิดความพึงพอใจและมี
แนวโน้มจะซื้อซ้้า หรือถ้าไม่ตรงกับความคาดหวังหรือต้่ากว่าท่ีคาดหวัง ย่อมเกิดผลในทางลบ นั้นคือ
ผู้บริโภคไม่พอใจและมีแนวโน้มจะไม่ซื้อซ้้าค่อนข้างสูง 
 
2.6  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง        
 ภัทรกร อันตระการ (2560) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไทยของกลุ่มวัยท้างาน พบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มวัยท้างาน 
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 19-30 ปี ประกอบอาชีพรับราชการ มีรายได้ระหว่าง 15,001-30,000 บาท 
2) พฤติกรรมในการซื้อของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อผ้าไทยมากท่ีสุดคือ เพื่อใช้ใน
โอกาสพิเศษ ซึ่งโทนของผ้าไทยท่ีนิยมซื้อมากท่ีสุดคือ น้้าเงินและฟ้า ท้ังนี้โอกาสในการสวมใส่ผ้าไทย
มากท่ีสุดคือ เฉพาะโอกาสส้าคัญ ในขณะท่ีความถี่ในการซื้อผ้าไทยมากท่ีสุดคือ ไม่แน่นอน โดย
ค่าใช้จ่ายในการซื้อผ้าไทยต่อครั้งมากท่ีสุดคือ 500 -1,000 บาท กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหม คือ คุณภาพการทอเนื้อผ้า และรับทราบข้อมูลในการซื้อผ้าไหมจากงานแสดงสินค้า 
บุคคลท่ีเป็นแบบอย่างในการซื้อผ้าไทยมากท่ีสุดคือ ครอบครัว 
 อิสริยภรณ์ ไชยสูง (2560) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าไทยกะเหรี่ยงบ้านพระ
พุทธบาทห้วยต้ม ต้าบลนาทราย อ้าเภอล้ี จังหวัดล้าพูน พบว่า การมีหน้าร้านท่ีน้าสินค้ามาขายให้กับ
ลูกค้าได้เลือกซื้อ มีสถานท่ีจัดโชว์สินค้า มีพนักงานต้อนรับ พูดคุย ให้ความสะดวกสบายแก่ลูกค้า                     
ให้ค้าปรึกษาและค้าแนะน้าแก่ลูกค้า ซึ่งภายในร้านจะมีการทอผ้า ซึ่งลูกค้าสามารถเดินดูขั้นตอนและ
วิธีการผลิตสินค้าได้ และมีจุดช้าระเงิน เป็นแรงกระตุ้นผู้บริโภคให้ตัดสินใจซื้อสินค้าได้ 

สายสุนีย์ จาโรทก (2559) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อผ้าไหมของข้าราชการครูในจังหวัด
อุทัยธานี พบว่า 1) ผู้บริโภคให้ความส้าคัญด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก และให้ความส้าคัญในเรื่อง
คุณภาพดี สีไม่ตก โดยผู้บริโภคให้ความส้าคัญด้านการจัดจ้าหน่ายอยู่ในระดับมาก นอกจากนี้ยังให้
ความส้าคัญในเรื่องสินค้ารวมกันหลากหลายชุมชนเพื่อจ้าหน่าย ในขณะท่ีผู้บริโภคให้ความส้าคัญด้าน
การส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก และให้ความส้าคัญในเรื่องควรมีค้าแนะน้าการดูแลรักษาผ้าไทย
อย่างถูกวิธี 2) กลุ่มตัวอย่างซื้อปีละ 1-2 ครั้ง โดยเลือกซื้อสินค้าจากร้านเพราะมีสินค้าและบริการ
คุณภาพดี และเพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 

นุชดาว เตะสมุทร (2558) ศึกษาเรื่อง การพัฒนาชุดราตรีโดยการตกแต่งด้วยเทคนิคการสาน
จากเส้นด้ายไหม บ้านครัว เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีอายุระหว่าง 31 - 35 ปี เคยซื้อชุดราตรีผ้าไหมและซื้อชุดผ้าไหมภายในห้างสรรพสินค้า เหตุผล
ท่ีไม่นิยมชุดราตรีท่ีผลิตจากผ้าไหมเพราะเทคนิคท่ีใช้ตกแต่งไม่แปลกท้ังหมด และไม่เคยเห็นชุดราตรีท่ี
มีการตกแต่งด้วยเทคนิคการสานเส้นไหม นอกจากนี้ ยังพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพอใจด้าน
เทคนิคการสานเส้นด้ายไหมอยู่ในระดับมาก 

รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของ
ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อจากร้านผ้าฝ้ายทอมือในเขต อ้าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่าง
อายุระหว่าง 36-40 ปี 2) ผู้บริโภคให้ความส้าคัญต่อด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากท่ีสุด  โดยปัจจัยด้าน
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ผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อคือ รูปแบบสวยความ ผู้บริโภคให้ความส้าคัญต่อด้านราคาอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด  โดยปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ผู้บริโภคให้ความส้าคัญ
ต่อด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายอยู่ในระดับมากท่ีสุด  โดยปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายท่ีมีผลต่อ
การเลือกซื้อคือ งานแสดงสินค้าต่าง ๆ เช่น งานส่งเสริมสินค้า OTOP งานแสดงสินค้าหัตถกรรม 
ผู้บริโภคให้ความส้าคัญต่อด้านการส่งเสริมการจัดจ้าหน่ายอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการจัดจ้าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อคือ การเอาใจใส่ลูกค้าแต่ไม่กดดันลูกค้าในการเลือกซื้อ
สินค้า 3) จุดประสงค์ในการเลือกซื้อ คือ เพื่อใช้เอง โอกาสท่ีได้เลือกซื้อผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มตัวอย่าง 
คือ วันสงกรานต์ ความถี่ในการเลือกซื้อ คือ มากกว่า 3 เดือนในการซื้อแต่ละครั้ง จ้านวนท่ีซื้อในแต่
ละครั้ง คือ 1-2 ตัว ค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการเลือกซื้อผ้าฝ้ายทอมือแต่ละครั้ง คือ 301-600 บาท ผู้บริโภค
ท่ีระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผ้าฝ้ายทอมือแตกต่างกัน 

พิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้า
ไหมของโครงการหนึ่งต้าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในจังหวัดนครราชสีมา พบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีอายุ 41-50 ปี มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช. ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน/ลูกจ้าง โดยมีรายได้ 5 ,001-10,000 บาท 2) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้
ความส้าคัญด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับส้าคัญอย่างยิ่ง โดยข้อท่ีให้ความส้าคัญระดับส้าคัญอย่างยิ่ง
คือ ในบรรจุภัณฑ์ผ้าไหมมีความเหมาะสม สวยงาม การทอเนื้อผ้าไหมมีการทอเนื้อแน่น ลวดลายผ้าไหม
มีความหลากหลายให้เลือก และให้ความส้าคัญด้านราคาโดยรวมในระดับส้าคัญยิ่ง โดยข้อท่ีให้
ความส้าคัญระดับส้าคัญอย่างยิ่งคือ ผ้าไหมคุณภาพคุ้มค่ากับราคา ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมสามารถต่อรองราคา
ได้ ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมีป้ายราคาชัดเจน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส้าคัญด้านช่องทางการจัด
จ้าหน่ายโดยรวมในระดับส้าคัญยิ่ง โดยข้อท่ีให้ความส้าคัญระดับส้าคัญอย่างยิ่งคือ นครราชสีมาเป็น
ศูนย์นรวมผลิตภัณฑ์ผ้าไหม การเดินทางไปยังสถานท่ีจ้าหน่ายมีความสะดวก และสะดวกในการหาซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส้าคัญด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมใน
ระดับส้าคัญยิ่ง โดยข้อท่ีให้ความส้าคัญระดับส้าคัญอย่างยิ่งคือ ในการจัดงานแสดง/นิทรรศการมีความ
จ้าเป็น มีการแจกเอกสารคู่มือการดูแลรักษาผ้าไหม และการโฆษณา ณ จุดขายมีความจ้าเป็น                         
3) วัตถุประสงค์ในการซื้อผ้าไทยมากท่ีสุดคือ เพื่อใช้ในโอกาสพิเศษ โทนสีท่ีเลือกซื้อของกลุ่มตัวอย่าง 
คือ สีชมพู ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมผืนต่อครั้งคือ 2.5 หลา จ้านวนเงินในการซื้อต่อครั้งคือ 
1,674 บาท ข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม คือ คุณภาพการทอเนื้อผ้า ข้อมูล
ข่าวสารท่ีได้รับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ้าไหมคือ ป้ายโฆษณา ผู้มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ คือ ตัวเอง                    
4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม มี
ความสัมพันธ์กันในระดับต้่า อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 หมายความว่า ถ้าคิดว่าส่วนประสม
ทางการตลาดมีความส้าคัญ จ้านวนผลิตภัณฑ์ผ้าไหมในการซื้อแต่ละครั้งจะเพิ่มขึ้นในระดับต้่า             
ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหม มีความสัมพันธ์กันในระดับต้่า และความสัมพันธ์เชิงลบ อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .01 นอกจากนี้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม มีความสัมพันธ์กันในระดับต้่า และความสัมพันธ์เชิงลบ อย่างมีนัยส้าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .01 และ 5) อายุต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจ้านวนหลาของผ้าไหมต่างกัน 
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โดยผู้บริโภคท่ีมีอายุ 41-50 ปี จ้านวนหลาในการซื้อผ้าไหมมกากว่าอายุต้่ากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี และ
มากกว่าอายุ 31-0 ปี และมากกว่าผู้บริโภคท่ีมีอายุ 51 ปีขึ้นไป อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
ระดับการศึกษาต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจ้านวนหลาของผ้าไหมแตกต่างกัน โดยผู้บริโภค                
ท่ีมีระดับการศึกษาต้่ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย มีจ้านวนหลาในการซื้อผ้าไหมมากกว่ามัธยมศึกษา
ตอนปลาย/ปวช. และมากกว่าระดับการศึกษา ปวส./ปริญญาตรีขึ้นไป ส่วนระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีจ้านวนหลาในการซื้อผ้าไหมมากกว่าระดับการศึกษา ปวส./ปริญญาตรี
ขึ้นไป อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

รุ่งนภา นาพงษ์ (2557) ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้า
ของกลุ่มวัยท้างานในเขตเทศบาลต้าบลบางปะกง อ้าเภอบางปะกง จังหวัดฉะเชิงเทรา ผลการวิจัย
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าของกลุ่มวัยท้างานในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากสุด คือด้านกระบวนการ , ด้านพนักงานผู้ให้บริการ, ด้านส่งเสริมการตลาด ตามล้าดับ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าของกลุ่มวัยท้างานพบว่า มีการตัดสินใจซื้อด้วยตนเองโดยซื้อจากร้าน
โดยตรง ช่วงเวลาในการซื้อ 17.00-19.00 น. ปริมาณในการซื้อ 1-2 ตัว ราคาเฉล่ียตัวละ 200-400 
บาท จะตัดสินใจซื้อเมื่อชอบ ค่าเฉล่ียในการซื้อน้อยกว่าเดือนละ 1 ครั้ง ผลการเปรียบเทียบส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้า พบว่า กลุ่มวัยท้างานท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ 
ต่างกัน มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน ส่วนกลุ่มวัยท้างานท่ีมีระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ต่างกัน มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี .05 

ธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมของ
ลูกค้าในโครงการมูลนิธิส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดา พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างมีช่วงอายุ 19-25 ปี 
มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี โดยมีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 10,001-20,000 บาท 2) กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก 
โดยมีความคิดเห็นว่าความทนทานของผ้าไหมน้อยกว่าผ้าธรรมดา มีความมั่นใจในคุณภาพท่ีเป็น
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมอย่างแท้จริง มีความคิดเห็นต่อด้านราคาอยู่ในระดับมาก โดยมีความคิดเห็นว่า
ช่วงเวลาท่ีมีการตลาดราคาสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมาก ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส้าคัญ
ท่ีสุดท่ีมีผลต่อระดับความคิดเห็นของลูกค้าคือ ท้าเลท่ีต้ังของร้านจิตรลดา ท้ังนี้อาจเป็นเพราะท้าเลท่ีต้ัง
ของร้านจิตรลดาเป็นส่ิงท่ีท้าให้ลูกค้าได้พบกับสินค้าโดยตรง ท่ีต้ังของร้านจ้าหน่ายผ้าไทยเป็นส่ิงท่ีท้าให้
ลูกค้าได้พบกับสินค้าโดยตรง ไม่ใช่ได้เห็นจากโฆษณาหรือใบปลิว ซึ่งการท่ีลูกค้าได้สัมผัสกับสินค้า
โดยตรงจะช่วยให้ลูกค้าสามารถพิจารณาและมีการตัดสินใจซื้อได้มากกว่า เพราะลูกค้าสามารถท้าการ
เปรียบเทียบคุณภาพและราคาสินค้าด้วยตนเอง ส่วนการท่ีจะท้าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้นั้น                
ส่ิงหนึ่งท่ีต้องค้านึงถึงและจ้าเป็นคือ จะต้องมีท้าเลท่ีเหมาะสม ไม่ไกลจากแหล่งชุมชน และต้องสามารถ
เดินทางไปถึงสถานท่ีจ้าหน่ายได้โดยง่าย มีการอ้านวยความสะดวก เช่น มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ หรือ                 
มีการรักษาความปลอดภัย ซึ่งส่ิงเหล่านี้จัดเป็นส่วนประกอบอยู่ในท้าเลท่ีต้ังของร้าน และ 3) ลูกค้าท่ีมี
อายุต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธีส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดา
แตกต่างกัน ลูกค้าท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธี
ส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน  ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีพฤติกรรมการ
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ตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธีส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน ลูกค้าท่ีมีอาชีพ
ต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธีส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดา
แตกต่างกัน ลูกค้าท่ีมีรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธี
ส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน 

มาลิณี ฤาชุตกุล (2555) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้า
ไหมของโครงการหนึ่งต้าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนครราชสีมา พบว่า โทนสีของ
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมท่ีผู้บริโภคชอบซื้อคือ สีเหลือง 

ศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ (2554) ศึกษาเรื่อง การศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ์และปัจจัยท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อผ้าไทย กรณีศึกษาร้านผ้าไหมขวัญเรือน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า 1) กลุ่ม
ตัวอย่างมีอายุระหว่าง 25-45 ปี มีอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากท่ีสุด 2) วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อคือ               
ซื้อเพื่อเป็นของขวัญ / ของท่ีระลึก โทนสีท่ีนิยมใช้จะประกอบไปด้วยสีฟ้า สีน้้าตาล สีเขียว สีทอง และ
สีชมพู เป็นสีหลัก ท้ังนี้กลุ่มตัวอย่างไม่ลงรายละเอียดว่าจะเป็นกลุ่มผ้าลายใดเป็นพิเศษ และมีการซื้อ
ผ้าไทยโดยเฉล่ียไม่เกิน 6 ครั้งต่อปี 

อัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผ้าไหมของ
ผู้บริโภคในจังหวัดนครชัยบุรินทร์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีอายุ 51 ปีข้ึนไป มีสถานภาพสมรส การศึกษา
ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ โดยมีรายได้เฉล่ียเดือนละ 10,001-20,000 บาท 2) มี
วัตถุประสงค์ในการซื้อคือ ซื่อเพื่อให้เพื่อน ซึ่งนิยมซื้อผ้าไหมโทนสีด้า สีน้้าตาล และสีน้้าตาลทอง โดย
ลวดลายท่ีนิยมซื้อมากท่ีสุด คือ ลายหางกระรอก จากผ้าไหมของจังหวัดนครราชสีมา มีค่าใช้จ่ายใน
การซื้อผ้าไหมครั้งละประมาณ 1,001-1,500 บาท และเลือกซื้อเพื่อเป็นการแสดงออกถือความหรูหรา 
รับทราบข้อมูลในการซื้อผ้าไหมจากงานแสดงสินค้า 

ชญาภัทร์ ป้อมมี (2553) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายของมูลนิธิส่งเสริมศิลปาชีพฯ พบว่า พนักงานขายดูแลใส่ใจให้บริการลูกค้าอยู่ใน
ระดับความส้าคัญมาก และกลุ่มตัวอย่างมีความสะดวก รวดเร็วในการช้าระค่าสินค้า อยู่ในระดับมาก 

ฟาริดา จงพิพิจพร (2552) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ผ้าไทยเพื่อการสวมใส่ของผู้หญิงวัยท้างานในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
31 – 40 ปี อาชีพรับราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ส่วนใหญ่เลือกเส้นใยท่ีผลิตผ้าไทยจากใยฝ้าย 
ประเภทของผ้าท่ีซื้อมากท่ีสุดคือเส้ือผ้าส้าเร็จรูป โอกาสท่ีจะซื้อเพื่อออกงานสังคม 

ฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551) ศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าจากธุรกิจผ้าม่านของผู้บริโภคในเขตอ้าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส มีอายุระหว่าง 41 – 50 ปี มีการศึกษาระดับประถมศึกษา 
มี อ า ชีพ เกษ ต รก ร/รับ จ้ าง  แ ละมี ร าย ไ ด้ เฉ ล่ี ย ต่ อ เดื อ น  10,000 บ าท  ถึ ง  20,000 บ าท                                     
ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากธุรกิจผ้าม่าน ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดย
ปัจจัยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ และ
ต้่าสุด คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด เมื่อพิจารณาแต่ละรายการพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความส้าคัญเรื่อง คุณภาพของสินค้า ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า การติ ดต้ังสินค้ามี
ประสิทธิภาพและรวดเร็ว การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ พนักงานมีอัธยาศัยไมตรีดี บุคลิกภาพดี ร้าน
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จ้าหน่ายมีช่ือเสียงได้รับการยอมรับจากคนในพื้นท่ีและผู้ท่ีเคยใช้บริการ และการตรงต่อเวลาในการ
ติดต้ังและส่งมอบงาน 

ธนพล คล้ายรักษ์ (2551) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าไหมของ
ผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด 
อายุ 50 ปีขึ้นไป มีการศึกษาปริญญาตรี โดยมีอาชีพรับราชการ และมีรายได้ต่อเดือน 3 ,500-8,000 
บาท 2) พฤติกรรมในการเลือกซื้อผ้าไหม ส่วนใหญ่สาเหตุในการเลือกซื้อเพราะเป็นผ้าให้ความรู้สึก
หรูหรา ซึ่งผลิตภัณฑ์ท่ีซื้อ คือ ชุดผ้าไหม โดยโทนสีท่ีเลือกซื้อ คือ สีน้้าเงิน นอกจากนี้ผู้บริโภคซื้อผ้า
ไหมสุดท้าย 1-3 เดือน ในปริมาณครั้งละ 1-2 ช้ิน คิดเป็นราคาต้่ากว่า 500 บาท 3) การเปรียบเทียบ
ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าไหม จ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ 
รายได้ ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจไม่แตกต่างกัน ส่วนผู้บริโภคท่ีมีการศึกษา 
และอาชีพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมส่ิงทอ (2550) ได้รายงานผลการส้ารวจทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภค
ต่อเส้ือผ้าท้างาน พบว่า ภาพลักษณ์ทางผลิตภัณฑ์รวมท้ังปัจจัยท่ีมีผลต่อการบริโภคจะอยู่ในระดับ
มากและปานกลาง ซึ่งจะมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีเลือกชุดท้างาน โดยเฉพาะลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะมีความเห็นใกล้เคียงกัน เช่น ความเรียบร้อยในการตัดเย็บ ความคงทนของสี
และผ้า ส่วนใหญ่จะซื้อสินค้าเมื่อชอบและถูกใจ หากเติมรูปแบบ สีสัน ลวดลายท่ีตอบสอนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้น และการส่งเสริมการขายท่ีผู้บริโภคสนใจมากท่ีสุด คือการลดราคาชุด
ท้างานในระดับร้อยละ 30 – 50 ส้าหรับราคาท่ีเหมาะสมอยู่ในช่วง 500 – 1,000 บาท ต่อตัว 

ฤดี ธีรวณิช (2550)  ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซื้อ/การใช้
ผ้าฝ้ายทอมือเป็นเครื่องแต่งกาย พบว่า ช่วงอายุและระดับเงินเดือนของกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้ใช้ผ้าฝ้าย
ทอมือเป็นเครื่องแต่งกายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ/การใช้ผ้าฝ้ายทอมือในด้านต่าง ๆ มาก
ท่ีสุด ในส่วนความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับปัจจัยทางการตลาด พบว่า อายุไม่
มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาด ส่วนระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับราคา ข้อเสนอแนะใน
การส่งเสริมการใช้ผ้าฝ้ายทอมือเป็นเครื่องแต่งกายควรให้ความส้าคัญกับการตลาดตามช่วงอายุและ
ระดับรายได้ 
  
 



 
 

บทที่ 3 
 

วิธีด ำเนินกำร 

 

 การวิจัย เรื่อง “การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยได้เลือกใช้การวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) โดยใช้
วิธีการเก็บแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัยด าเนินการค้นคว้าตามข้ันตอน ดังนี้ 

3.1  เครื่องมือท่ีใช้ 
3.2  วิธีการ 

 

3.1  เครื่องมือท่ีใช้ 
3.1.1  ลักษณะของเครื่องมือการวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaires) ซึ่ง

เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถามท่ีผู้ศึกษาพัฒนาขึ้น จากการศึกษาค้นคว้า ต ารา และ
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้า
ไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ศึกษาแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1  เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค เป็นแบบสอบถามแบบ
ปลายปิด (Close-Ended Question) โดยเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ 

ตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Close-
Ended Question) ซึ่งประกอบด้วยค าตอบย่อยท่ีแบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า 
(Rating Scale).และให้คะแนนแต่ละระดับต้ังแต่ค่าคะแนนน้อยท่ีสุดคือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 
(Likert, Rensis, 1999) ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้ 

ระดับควำมส ำคัญ  คะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
น้อย 2 
น้อยท่ีสุด 1 
ตอนที่ 3  เป็นค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ

ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Close-
Ended Question) ซึ่งประกอบด้วยค าตอบย่อยท่ีแบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า 
(Rating Scale).และให้คะแนนแต่ละระดับต้ังแต่ค่าคะแนนน้อยท่ีสุดคือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 
(Likert, Rensis, 1999) ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้ 
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ระดับกำรตัดสินใจ  คะแนน 
ซื้ออย่างแน่นอน 5 
น่าจะซื้อ 4 
ไม่แน่ใจ 3 
ไม่น่าจะซื้อ 2 
ไม่ซื้ออย่างแน่นอน 1 

 
 3.1.2  ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
ได้แก่ แบบสอบถามท่ีผู้ศึกษาสร้างขึ้น โดยมีข้ันตอนการสร้างดังนี้ 
 1)  ศึกษาทฤษฎี เอกสาร งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก
ลายไทยประยุกต์ เพื่อน ามาใช้ในการสร้างแบบสอบถาม 
 2)  ก าหนดขอบเขตและโครงสร้างของแบบสอบถามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของ
การศึกษาและเนื้อหาของกรอบแนวคิดการวิจัย  
 3)  น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนอต่อคณะกรรมการท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ พิจารณา
ตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา และให้ข้อเสนอแนะเพื่อปรับปรุงแก้ไข 
 4)  น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้ว เสนอต่อผู้เช่ียวชาญ จ านวน 5 ท่าน เพื่อตรวจสอบ
และแก้ไขก่อนน าไปทดลองใช้ 
 5)  น าแบบสอบถามฉบับร่างท่ีผ่านการตรวจสอบและแก้ไขไปทดลองใช้ (Try out) 
กัลป์กลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน แล้วน าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์หา
ความเช่ือมั่น (Reliability) ของชุดค าถามของแต่ละตัวแปรด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า (Alpha 
Coefficiency) ของ Cronbach (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2555) เพื่อทดสอบความคงท่ีภายในของชุดค าถาม  
  6)  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการหาค่าความเช่ือมั่น ไปเก็บรวมรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างตามจ านวนท่ีก าหนดไว้ 
 
3.2  วิธีกำร 
 3.2.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

 3.2.1.1  ประชากร (Population) 
   ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทย

ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบขนาดประชากรท่ีแน่นอน 
 3.1.1.2  กลุ่มตัวอย่าง (Sample)  

 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุต้ังแต่ 20 ปีข้ึนไป ซึ่งเป็นวัย
ท่ีบรรลุนิติภาวะ และเป็นผู้ใหญ่เต็มตัว และตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขต
หลักส่ี เขตพระนคร เขตพญาไท และเขตจตุจักร โดยใช้สูตรในการค านวณหากลุ่มตัวอย่างแบบไม่
ทราบประชากร (Taro Yamane, 1973) ดังนี้ 
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         เมื่อ    แทน  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

    แทน  ระดับความคลาดเคล่ือน 

    แทน  Z score ขึ้นอยู่กับระดับความเช่ือมั่น 

   แทน  ความน่าจะเป็นของประชากร 

    แทน  1 –  

จากสูตร                

ท่ีระดับค่าความเช่ือมั่น 95% ดังนั้น Z = 1.96 และก าหนดให้ = 0.5  

      =    (1.96)2 0.5 (1-0.5) 

                                                        0.052  

            =     385 

ดังนั้น ท่ีระดับความเช่ือมั่นท่ีร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคล่ือนท่ีร้อยละ 5 ได้ขนาด
ตัวอย่างจากการค านวณ 385 ตัวอย่าง และเพิ่มกลุ่มตัวอย่างอีกประมาณร้อยละ 4 เพื่อป้องกันความ
ผิดพลาด จึงสรุปได้ว่า ในงานวิจัยครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 คน ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการสุ่ม
ตัวอย่างตามข้ันตอนดังต่อไปนี้ 

ขั้นที่ 1 เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างจ านวน
เท่าๆ กัน คือ เขตละ 100 คน ดังตารางท่ี 3.1 
 
ตำรำงที่ 3.1 จ านวนกลุ่มตัวอย่าง แบ่งตามเขตการปกครองในกรุงเทพมหานคร  
 

รำยชื่อเขต จ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำง (คน) 
เขตหลักส่ี 100 คน 
เขตพระนคร 100 คน 
เขตพญาไท 100 คน 
เขตจตุจักร 100 คน 

รวม 400 คน 
 

2

2

e

pqz
n 

n

e

z

p

q p

2

2

e

pqz
n 

p

n

n



53 

ขั้นที่ 2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือ เก็บรวบรวมข้อมูล
เฉพาะสุภาพสตรี ท่ีมีอายุ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งเป็นวัยท่ีบรรลุนิติภาวะ และเป็นผู้ใหญ่เต็มตัว และตัดสินใจ
ซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ จนได้กลุ่มตัวอย่างครบ 400 คน ตามท่ีผู้วิจัยก าหนดไว้ 

 
 3.2.2  กำรหำคุณภำพเคร่ืองมือกำรวิจัย 
  ผู้วิจัยต้องการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ (Reliability) 
ของแบบสอบถามก่อนท่ีจะน าแบบสอบถามไปท าการเก็บข้อมูลจริง ดังนี้ 
  3.2.2.1  การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยให้อาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์
ตรวจสอบเนื้อหาความเหมาะสมของภาษา และโครงสร้างแบบสอบถาม รวมถึงให้ผู้เช่ียวชาญท่ี
เกี่ยวข้องจ านวน 5 ท่าน ตรวจโครงสร้างแบบสอบถาม   
  หลังจากนั้นน ามาปรับปรุงข้อค าถามให้มีความเหมาะสมมากขึ้น เพื่อให้ตรง
ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย มีวิธีการค านวณหาค่าสัมประสิทธิ์ของความสอดคล้อง (Index of Item  
Objective Congruence : IOC) โดยใช้หลักเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2555) 

  +1  คะแนน  หมายถึง  เห็นว่าสอดคล้องตรงกับวัตถุประสงค์ 
   0  คะแนน  หมายถึง  ไม่แน่ใจว่าสอดคล้องตรงกับวัตถุประสงค์ 
    -1  คะแนน  หมายถึง  เห็นว่าไม่สอดคล้อง ไม่ตรงกับวัตถุประสงค์ 
  แล้วน าข้อมูลท่ีได้จากผู้เช่ียวชาญ 3 ท่าน มาค านวณหาค่าสัมประสิทธิ์ของ
ความสอดคล้อง โดยใช้สูตรการค านวณดังนี้  

    สูตรหาค่า    IOC =  R

N

  

  โดย  IOC  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ์ของความสอดคล้อง 
   R  หมายถึง  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
     ท้ังหมด 
   N หมายถึง  จ านวนผู้เช่ียวชาญ 

  ถ้าค่าสัมประสิทธิ์ของความสอดคล้อง (IOC) มากกว่า 0.50 ขึ้นไป แสดงว่า
ค าถามข้อนั้นมีความตรงเชิงเนื้อหา แต่ถ้าได้ค่าสัมประสิทธิ์ของความสอดคล้อง (IOC) น้อยกว่า 0.50 
หรือมีค่าเป็นลบ แสดงว่าค าถามนั้นไม่มีความตรงเชิงเนื้อหา ในงานวิจัยนี้ พบว่า ข้อค าถามท่ีน ามาใช้
ในแบบสอบถามมีค่าเท่ากับ 0.87 

 3.2.2.2  การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยการน าแบบสอบถามไป
ทดสอบ (Try Out) กลุ่มสุภาพสตรีท่ีซื้อผ้าปักลายไทย แต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย จ านวน 30 
ตัวอย่าง เพื่อตรวจสอบว่า ค าถามในแต่ละข้อของแบบสอบถามสามารถส่ือความหมายตรงตามท่ี
ผู้วิจัยต้องการ และค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่ หลังจากนั้นน ามาทดสอบหาค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถาม โดยการหาความเช่ือมั่นด้วยวิธีของ Cronbach’s Alpha (ศิริชัย, 2555) เมื่อท าการ
ทดสอบความน่าเช่ือถือ พบว่า แบบสอบถามโดยรวมมีค่าความน่าเช่ือถือ เท่ากับ 0.965  
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 3.2.3  กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ผู้ศึกษาด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อการวิจัยตามข้ันตอน ดังนี้ 
  3.2.3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

1) ข้อมูลจากวารสารต่าง ๆ 
2) ข้อมูลจากวิทยานิพนธ์ หนังสือวิชาการ บทความต่าง ๆ 
3) ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
4) งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

3.2.3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
   ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน โดย
มีข้ันตอนในการด าเนินการดังนี้ 
   1) ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับจ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
   2) น าแบบสอบถามซึ่งหาคุณภาพแล้ว ไปขอความร่วมมือจากกลุ่มลูกค้าท่ี
ก าหนด โดยผู้วิจัยได้ช้ีแจงใหกลุ่มตัวอย่างเข้าใจวัตถุประสงค์ และอธิบายวิธีตอบแบบสอบถามก่อนให้
ผู้ตอบแบบสอบถามเริ่มต้นท า และท าการเก็บรวมรวมแบบสอบถามด้วยตนเอง  
 3.2.4  สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
  ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษา
ครั้งนี้ไว้ดังนี้ 
   3.2.4.1  สถิติเชิงพรรณา  
    1)  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) 
โดยใช้ความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
   2)  การวิเคราะห์เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย โดยใช้ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) ซึ่งมีเกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉล่ียในแบบสอบถาม (Best, J.W., 1981) ดังนี้  

ค่าเฉล่ียระหว่าง 4.50 - 5.00 หมายถึง มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียระหว่าง 3.50 - 4.49 หมายถึง มาก 
ค่าเฉล่ียระหว่าง 2.50 - 3.49 หมายถึง ปานกลาง 
ค่าเฉล่ียระหว่าง 1.50 - 2.49 หมายถึง น้อย 
ค่าเฉล่ียระหว่าง 1.00 - 1.49 หมายถึง น้อยท่ีสุด 

    3) การวิเคราะห์เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) ซึ่งมีเกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉล่ียในแบบสอบถาม (Best, J.W., 1981) 
ดังนี้    

ค่าเฉล่ียระหว่าง 4.50 - 5.00 หมายถึง ซื้ออย่างแน่นอน 
ค่าเฉล่ียระหว่าง 3.50 - 4.49 หมายถึง น่าจะซื้อ 
ค่าเฉล่ียระหว่าง 2.50 - 3.49 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
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ค่าเฉล่ียระหว่าง 1.50 - 2.49 หมายถึง ไม่น่าจะซื้อ 
ค่าเฉล่ียระหว่าง 1.00 - 1.49 หมายถึง ไม่ซื้ออย่างแน่นอน 

  3.2.4.2  สถิติเชิงอนุมาน 
    1) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดย
ใช้ ค่าสถิ ติ สัมประสิทธิ์ สห สัมพัน ธ์อย่ างง่ายของเพี ยร์ สัน  (Product Moment Correlation 
Coefficient)               
  เกณฑ์การแปลผลความสัมพันธ์ของค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่าย
ของเพียร์สันของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดเกณฑ์การแปลความหมาย 5 ระดับ ดังนี้ 
(กัลยา วานิชย์บัญชา, 2552)     

ค่า 0.81 ขึ้นไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูง 
ค่าอยู่ระหว่าง 0.61 – 0.80 มีความสัมพันธ์กันในระดับ ค่อนข้างสูง 
ค่าอยู่ระหว่าง 0.41 – 0.60 มีความสัมพันธ์กันในระดับ ปานกลาง 
ค่าอยู่ระหว่าง 0.20 – 0.41 มีความสัมพันธ์กันในระดับค่อนข้างต่ า  
ค่าต่ ากว่า 0.20 มีความสัมพันธ์กันในระดับต่ า 

  โดย ท่ีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์จะมี ค่าระหว่าง –1< r < 1 ซึ่ ง
เครื่องหมายหน้าตัวเลข จะบอกถึงทิศทางของความสัมพันธ์ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2552) ดังนี้ 

  2.1) ถ้าค่า r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางคือ 
ถ้า X เพิ่ม Y จะลด แต่ถ้า X ลด Y จะเพิ่ม 

  2.2) ถ้าค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกัน คือ ถ้า X เพิ่ม Y จะเพิ่มด้วย แต่ถ้า X ลด Y จะลดด้วย 

  2.3) ถ้าค่า r มีค่าเข้าใกล้ 1 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกัน และมีความสัมพันธ์กันมาก 

  2.4) ถ้าค่า r มีค่าเข้าใกล้ -1 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ใน
ทิศทางตรงกันข้าม และมีความสัมพันธ์กันมาก 

  2.5) ถ้าค่า r เท่ากับ 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสัมพันธ์กัน 
  2.6) ถ้าค่า r เข้าใกล้ 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์กันน้อย 

     2) การเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way 
ANOVA) ในกรณี ท่ีผลการวิเคราะห์พบความแตกต่าง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิ ติท่ีระดับ .05                    
จะทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 



บทที่ 4 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการอภปิรายผล 

 
 
 งานวิจัยนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของ
สุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้า
ไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 4) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร และ 5) เพื่อเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีได้ท าการศึกษา คือ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมี
อายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งเป็นวัยท่ีบรรลุนิติภาวะ และเป็นผู้ใหญ่เต็มตัว และตัดสินใจซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตหลักส่ี เขตพระนคร เขตพญาไท และเขตจตุจักร จ านวน 400 
ตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจและเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม จากนั้นผู้วิจัยวิเคราะห์ค่า
ทางสถิติตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย โดยผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์และน าเสนอในรูปตาราง
ประกอบการบรรยาย โดยแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
 4.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
  4.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย 
 4.3  การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 4.5  การอภิปรายผล 
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4.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าร้อยละ 
(Percentage) และแจกแจงความถี่ (Frequency) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค ดัง
ตารางท่ี 4.1-4.5 

 
ตารางที่ 4.1  จ านวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
20-30 ปี 67 16.75 
31-40 ปี 82 20.50 
41-50 ปี 116 29.00 
51-60 ปี 77 19.25 
61 ปีขึ้นไป 58 14.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.1 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 41-50 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 29.00 รองลงมาคือ มีอายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
20.50 และน้อยท่ีสุดคือ มีอายุต้ังแต่ 61 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 14.50 

 
ตารางที่ 4.2 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด 193 48.25 
สมรส 146 36.50 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกทางกันอยู่ 61 15.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.2 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่มี
สถานภาพโสด มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.25 รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 36.50 
และน้อยท่ีสุดคือ มีสถานภาพหย่าร้าง หม้าย หรือแยกทางกันอยู่ คิดเป็นร้อยละ 15.25 
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ตารางที่ 4.3 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ระดับการศึกษาสูงสุด จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 59 14.75 
ปริญญาตรี 195 48.75 
สูงกว่าปริญญาตรี 146 36.50 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.3 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่                         
มีการศึกษาปริญญาตรี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.75 รองลงมาคือ มกีารศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 36.50 และน้อยท่ีสุดคือ มีการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 14.75 
 

ตารางที่ 4.4 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นักเรียน / นักศึกษา 48 12.00 
ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 105 26.25 
ลูกจ้าง / พนักงานบริษัท 78 19.50 
ค้าขาย / เจ้าของกิจการ 65 16.25 
อาชีพอิสระ 42 10.50 
แมบ่้าน 33 8.25 
เกษียณอายุ 29 7.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.4 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่                         
มีอาชีพเป็นข้าราชการ หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 26.25 รองลงมาคือ                        
มีอาชีพเป็นลูกจ้าง หรือเป็นพนักงานบริษัท คิดเป็นร้อยละ 19.50 และน้อยท่ีสุดคือ เป็นกลุ่มวัย
เกษียณอายุ คิดเป็นร้อยละ 7.25 
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ตารางที่ 4.5 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 15,000 บาท     34 8.50 
15,000 – 25,000 บาท 74 18.50 
25,001 – 35,000 บาท 127 31.75 
35,001 – 45,000 บาท 98 24.50 
สูงกว่า 45,000 บาทขึ้นไป 67 16.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.5 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่                         
มีรายได้ประมาณเดือนละ 25,001 – 35,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 31.75 รองลงมาคือ                        
มีรายได้ประมาณเดือนละ 35,001 – 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.50 และน้อยท่ีสุดคือ มีรายได้
เฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 8.50 
 

4.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทย  
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย วิเคราะห์ข้อมูลเป็นค่าเฉล่ีย ( ) และ                 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) จ าแนกตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ดังตารางท่ี 4.6- 4.13 
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ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 
 โดยรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 

โดยรวม 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ 4.59 0.281 มากท่ีสุด 
ด้านราคา 4.55 0.332 มากท่ีสุด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.39 0.366 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.44 0.388 มาก 
ด้านบุคลากร 3.96 0.417 มาก 
ด้านท าเลท่ีต้ัง 4.16 0.469 มาก 
ด้านการให้บริการ 4.08 0.450 มาก 

รวม 4.31 0.299 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย โดยรวม พบว่า กลุ่ม
สุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.31, S.D. = 
0.299) เมื่ อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านท่ีมี ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ                      
ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ ( = 4.59, S.D. = 0.281) รองลงมาคือ ด้านราคา ( =4.55, 
S.D. = 0.332) และน้อยท่ีสุดคือ ด้านบุคลากร ( = 3.96, S.D. = 0.417)                       
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ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย               
 ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  

ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

เนื้อผ้า 4.65 .316 มากที่สุด 
 ผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ 4.54 0.604 มากท่ีสุด 
 ความละเอียดเป็นมันวาวของเนื้อผ้า  4.65 0.616 มากท่ีสุด 
 ความแข็งแรงทนทานของเนื้อผ้า 4.64 0.584 มากท่ีสุด 
 ความเหมาะสมท่ีจะสวมใส่ในชีวิตประจ าวัน 4.69 0.612 มากท่ีสุด 
 มีผิวสัมผัสเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 4.71 0.550 มากท่ีสุด 
 ความอยู่ตัวของเนื้อผ้าและการระบายอากาศ 4.66 0.629 มากท่ีสุด 
สีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 4.54 0.376 มากที่สุด 
 สีสันสดใส 4.55 0.590 มากท่ีสุด 
 สีกลมกลืนและมีความสม่ าเสมอ 4.56 0.716 มากท่ีสุด 
 โทนสีตัดกัน 4.53 0.600 มากท่ีสุด 
 โทนสีสุภาพ และไม่ฉูดฉาด 4.52 0.742 มากท่ีสุด 
ลวดลาย 4.56 0.373 มากที่สุด 
 ลวดลายมีความหลากหลายและสวยงาม 4.55 0.541 มากท่ีสุด 
 ลวดล ายส าม ารถน า ไป ป ระยุ ก ต์ ใช้ ไ ด้ อ ย่ า ง

หลากหลายรูปแบบ 
4.50 

 
0.763 

 
มากท่ีสุด 

 ลวดลายมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 4.58 0.523 มากท่ีสุด 
 ลวดลายบนผืนผ้าประยุกต์มาจากลวดลายโบราณ 4.60 0.719 มากท่ีสุด 
คุณภาพ 4.61 0.348 มากที่สุด 
 ความทนทานต่อการสวมใส่ 4.55 0.527 มากท่ีสุด 
 ค ว าม เห ม า ะ ส ม แ ล ะ ส ะ ด ว ก ต่ อ ก า ร ใ ช้ ใน

ชีวิตประจ าวัน 
4.66 

 
0.575 

 
มากท่ีสุด 

 ความสวยงาม มีความประณีตในการปัก 4.58 0.495 มากท่ีสุด 
 ไม่ยืด, ไม่หด, สีไม่ตก และไม่เสียรูปทรง  4.64 0.571 มากท่ีสุด 

รวม 4.59 0.281 มากที่สุด 
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 จากตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์ โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด ( = 4.59, S.D. = 0.281) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบดังนี้ 
 เนื้อผ้า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในเรื่องเนื้อผ้า อยู่
ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.65, S.D. = 0.316) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อย่อย เรียงจากมากไปหาน้อย 
พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีผิวสัมผัสเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ ( = 4.71, S.D. = 0.550) 
รองลงมาคือ ความเหมาะสมท่ีจะสวมใส่ในชีวิตประจ าวัน ( =4.69, S.D. = 0.612) และน้อยท่ีสุด
คือ ผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ ( = 4.54, S.D. = 0.604)                       
 สีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในเรื่องสีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.54, S.D. = 0.376) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อย่อย เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ สีกลมกลืนและ
มีความสม่ าเสมอ ( = 4.56, S.D. = 0.716) รองลงมาคือ สีสันสดใส ( =4.55, S.D. = 0.590) 
และน้อยท่ีสุดคือ โทนสีสุภาพ และไม่ฉูดฉาด ( = 4.52, S.D. = 0.742)  
 ลวดลาย กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในเรื่องลวดลาย 
อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.56, S.D. = 0.373) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อย่อย เรียงจากมากไปหา
น้อย พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ลวดลายบนผืนผ้าประยุกต์มาจากลวดลายโบราณ ( = 
4.60, S.D. = 0.719) รองลงมาคือ ลวดลายมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ ( =4.58, S.D. = 0.523) 
และน้อยท่ีสุดคือ ลวดลายสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้อย่างหลากหลายรูปแบบ ( = 4.50, S.D. = 
0.763) 
 คุณภาพ กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในเรื่องคุณภาพ 
อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.61, S.D. = 0.348) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อย่อย เรียงจากมากไปหา
น้อย พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความเหมาะสมและสะดวกต่อการใช้ในชีวิตประจ าวัน ( = 
4.66, S.D. = 0.575) รองลงมาคือ ไม่ยืด, ไม่หด, สีไม่ตก และไม่เสียรูปทรง ( =4.64, S.D. = 
0.571) และน้อยท่ีสุดคือ ความทนทานต่อการสวมใส่ ( = 4.55, S.D. = 0.527) 
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ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านราคา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  

ด้านราคา 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

ราคาเหมาะสมกับวัตถุดิบท่ีใช้ในการทอหรือการปัก 4.54 0.523 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกับความประณีตของฝีมือการทอหรือ
การปัก 

4.57 
 

0.668 
 

มากท่ีสุด 

ราคาเหมาะสมกับความละเอียดของลวดลาย 4.53 0.566 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผ้าปักแต่ละชนิด 4.66 0.542 มากท่ีสุด 
มีหลายระดับราคาท่ีสามารถเลือกซื้อได้ตามคุณภาพ
ของผ้า และงานปัก 

4.50 
 

0.592 
 

มากท่ีสุด 

ราคาท่ีมีมาตรฐาน / มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน 4.51 0.722 มากท่ีสุด 
รวม 4.55 0.332 มากที่สุด 

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านราคาโดยรวม พบว่า 
กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.55, 
S.D. = 0.332) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ                      
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผ้าปักแต่ละชนิด ( = 4.66, S.D. = 0.542) รองลงมาคือ ราคา
เหมาะสมกับความประณีตของฝีมือการทอหรือการปัก ( =4.57, S.D. = 0.668) และน้อยท่ีสุดคือ 
มีหลายระดับราคาท่ีสามารถเลือกซื้อได้ตามคุณภาพของผ้า และงานปัก ( = 4.50, S.D. = 0.592)                       
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ตารางที่ 4.9 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย             
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ   
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ สะดวกต่อการเดินชม
และเลือกซื้อ 

4.38 
 

.592 
 

มาก 

การจัดตกแต่งร้านสวยงาม และจัดโชว์สินค้าในจุดท่ี
สะดุดตา 

4.43 
 

.694 
 

มาก 

มีความหลากหลายในการส่ังซื้อ เช่น ทางโทรศัพท์ / 
อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค 

4.36 
 

.605 
 

มาก 

มีการส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็วผ่านทางไปรษณีย์ / 
พนักงานของร้าน / KERRY Express / Alpha Fast 

4.41 
 

.702 
 

มาก 

สามารถหาซื้อได้ง่าย 4.39 .586 มาก 
รวม 4.39 0.366 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับ
มาก ( = 4.39, S.D. = 0.366) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การจัดตกแต่งร้านสวยงาม และจัดโชว์สินค้าในจุดท่ีสะดุดตา ( = 4.43, S.D. = 
0.694) รองลงมาคือ มีการส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็วผ่านทางไปรษณีย์ / พนักงานของร้าน / KERRY 
Express / Alpha Fast ( =4.41, S.D. = 0.702) และน้อยท่ีสุดคือ มีความหลากหลายในการส่ังซื้อ 
เช่น ทางโทรศัพท์ / อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค ( = 4.36, S.D. = 0.605)                       
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ตารางที่ 4.10 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย             
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

การลดราคาตามเทศกาล และโอกาสพิเศษ 4.43 .732 มาก 
มีการลดราคาพิเศษในกรณีท่ีซื้อจ านวนมาก 4.44 .572 มาก 
มีของสมนาคุณส าหรับลูกค้า เช่น ผ้าเช็ดหน้า ผ้าพันคอ 4.47 .534 มาก 
มีการจัดท าแค็ตตาล็อกสินค้าให้ลูกค้าพิจารณาก่อน
ตัดสินใจเลือกซื้อ 

4.46 
 

.710 
 

มาก 

มีการออกงานแสดงสินค้า และผลิตภัณฑ์นอกสถานท่ี 4.41 .610 มาก 
รวม 4.44 0.388 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านการส่งเสริมการตลาด
โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก 
( = 4.44, S.D. = 0.388) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ มีของสมนาคุณส าหรับลูกค้า  เช่น ผ้าเช็ดหน้า ผ้าพันคอ  ( = 4.47, S.D. = 0.534) 
รองลงมาคือ มีการจัดท าแค็ตตาล็อกสินค้าให้ลูกค้าพิจารณาก่อนตัดสินใจเลือกซื้อ ( =4.46, S.D. = 
0.710) และน้อยท่ีสุดคือ มีการออกงานแสดงสินค้า และผลิตภัณฑ์นอกสถานท่ี ( = 4.41, S.D. = 
0.610)                       
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ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย             
 ด้านบุคลากร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  

ด้านบุคลากร 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

การให้ค าแนะน า และเอาใจใส่แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 4.02 .931 มาก 
มีความรู้เกี่ยวกับประวัติและกรรมวิธีการผลิตผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์ 

3.95 
 

.880 
 

มาก 

ให้การบริการด้วยความยิ้มแย้มแจ่มใส 3.97 .947 มาก 
มีความสุภาพ พูดจาไพเราะ และมีความกระตือรือร้น 3.91 .885 มาก 
จ านวนพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการกับลูกค้า 3.98 .943 มาก 

รวม 3.96 0.417 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านบุคลากรโดยรวม 
พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 3.96, 
S.D. = 0.417) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การให้
ค าแนะน า และเอาใจใส่แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ( = 4.02, S.D. = 0.931) รองลงมาคือ จ านวน
พนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการกับลูกค้า ( =3.97, S.D. = 0.947) และน้อยท่ีสุดคือ มีความ
สุภาพ พูดจาไพเราะ และมีความกระตือรือร้น ( = 3.91, S.D. = 0.885)                       
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ตารางที่ 4.12 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย             
 ด้านท าเลท่ีต้ัง 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  

ด้านท าเลที่ต้ัง 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

การคมนาคมสะดวกเข้าถึงได้ง่าย 4.19 .798 มาก 
สถานท่ีกว้างขวางเพียงพอต่อการรับรองลูกค้า 4.27 .768 มาก 
มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ 4.06 .966 มาก 
ท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้สถานท่ีท างาน/ย่านธุรกิจ และสถานท่ี
ราชการ เป็นต้น 

4.10 
 

.919 
 

มาก 

รวม 4.16 0.469 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านท าเลท่ีต้ังโดยรวม 
พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.16, 
S.D. = 0.469) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
สถานท่ีกว้างขวางเพียงพอต่อการรับรองลูกค้า ( = 4.27, S.D. = 0.931) รองลงมาคือ การคมนาคม
สะดวกเข้าถึงได้ง่าย ( =4.19, S.D. = 0.798) และน้อยท่ีสุดคือ มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ 
( = 4.06, S.D. = 0.966)                        
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ตารางที่ 4.13 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม             
 ทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย             
 ด้านการให้บริการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  

ด้านการให้บริการ 

  
 
 

S.D. ระดับ 
ความส าคญั 

สามารถส่งงานได้ตามเวลานัดหมาย 4.10 .965 มาก 
สามารถเปล่ียนสินค้า ถ้าซื้อไปแล้วไม่ถูกใจภายในเวลา
ท่ีก าหนด 

4.05 
 

.893 
 

มาก 

ความรวดเร็วในการให้บริการ 4.02 1.060 มาก 
แนะน าวิธีการดูแลรักษาเนื้อผ้า 3.94 .966 มาก 
การรับประกันคุณภาพและคืนเงิน ถ้าสินค้านั้นบกพร่อง 4.22 .920 มาก 
มีบริการจัดส่งสินค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายในกรณีท่ีซื้อ
ปริมาณมาก 

4.16 
 

.903 
 

มาก 

รวม 4.08 0.450 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ด้านการให้บริการโดยรวม 
พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.08, 
S.D. = 0.450) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การ
รับประกันคุณภาพและคืนเงิน ถ้าสินค้านั้นบกพร่อง  ( = 4.22, S.D. = 0.920) รองลงมาคือ                       
มีบริการจัดส่งสินค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายในกรณีท่ีซื้อปริมาณมาก ( =4.16, S.D. = 0.903) และน้อย
ท่ีสุดคือ แนะน าวิธีการดูแลรักษาเนื้อผ้า ( = 3.94, S.D. = 0.966)                        
 
4.3  การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย วิเคราะห์ข้อมูลเป็นค่าเฉล่ีย ( ) และ                
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) จ าแนกตามการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ดังตารางท่ี 4.14- 4.24  
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ตารางที่ 4.14 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยรวม 

  
 
 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 4.24 0.477 น่าจะซื้อ 
สีของผ้าท่ีเลือกซื้อ 4.23 0.398 น่าจะซื้อ 

ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ 4.47 0.372 น่าจะซื้อ 

โอกาสสวมใส่หรือใช้ 4.19 0.506 น่าจะซื้อ 

ความถ่ีในการซื้อ 3.58 0.810 น่าจะซื้อ 

ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง 3.79 0.491 น่าจะซื้อ 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง 4.26 0.409 น่าจะซื้อ 

ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ 4.36 0.449 น่าจะซื้อ 

แหล่งข้อมูลขา่วสารท่ีได้รับ 4.35 0.346 น่าจะซื้อ 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ 4.37 0.395 น่าจะซื้อ 

รวม 4.18 0.267 น่าจะซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมี
ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อโดยรวม อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.18, S.D. = 0.267) เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ น่าจะซื้อเพราะลวดลายผ้า 
( = 4.47, S.D. = 0.372) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพราะบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อตัวผู้ซื้อ ( =4.37, S.D. 
= 0.395) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อเพราะความถ่ีในการซื้อ ( = 3.58, S.D. = 0.810)                        
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ตารางที่ 4.15 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องวัตถุประสงค์
 ในการซื้อ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองวัตถุประสงค์ในการซ้ือ 

  
 
 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

เพื่อใช้เอง  4.56 .580 ซื้ออย่างแน่นอน 
เพื่อเป็นของฝาก 4.15 .968 น่าจะซื้อ 

เพื่อเป็นของขวัญในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลต่างๆ 4.41 .647 น่าจะซื้อ 

เพื่อไปขายต่อ 3.82 1.087 น่าจะซื้อ 

รวม 4.24 0.477 น่าจะซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อ
โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมรีะดับการตัดสินใจในเรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ 
( = 4.24, S.D. = 0.477) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ ซื้อเพื่อใช้เองอย่างแน่นอน ( = 4.56, S.D. = 0.580) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพื่อเป็น
ของขวัญในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลต่าง ๆ ( =4.41, S.D. = 0.647) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อ
เพื่อไปขายต่อ ( = 3.82, S.D. = 1.087)            
             
ตารางที่ 4.16 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองสีของผ้าที่เลอืกซ้ือ 

  
 
 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

แดง 3.95 1.110 น่าจะซื้อ 
เหลือง 4.58 .647 ซื้ออย่างแน่นอน 
ชมพู 4.45 .591 น่าจะซื้อ 

เขียว 4.14 1.111 น่าจะซื้อ 

ส้ม (แสด) 3.35 1.225 ไม่แน่ใจ 
ฟ้า 4.56 .654 ซื้ออย่างแน่นอน 

ม่วง 4.54 .689 ซื้ออย่างแน่นอน 

รวม 4.23 0.398 น่าจะซ้ือ 
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 จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อโดยรวม 
พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.23, 
S.D. = 0.398) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อสี
เหลืองอย่างแน่นอน ( = 4.58, S.D. = 0.647) รองลงมาคือ ซื้อสีฟ้าอย่างแน่นอน ( =4.56, S.D. 
= 0.654) และน้อยท่ีสุดคือ ไม่แน่ใจว่าจะซื้อสีส้มหรือสีแสด ( = 3.35, S.D. = 1.225)            
 
ตารางที่ 4.17 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องลวดลายผ้า                  
 ท่ีเลือกซื้อ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้า
ไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร               

ในเร่ืองลวดลายผ้าทีเ่ลือกซ้ือ 

  
 
 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

ลายท่ี 1 ลายประยุกต์จากเชิงซิ่นตีนจก สุโขทัย 1 4.53 .500 ซื้ออย่างแน่นอน 
ลายท่ี 2 ลายประยุกต์จากลายผ้าซิ่นยกดอก(ไทยยอง) 

ล าพูน 
4.46 

 
.732 

 
ซื้ออย่างแน่นอน 

ลายท่ี 3 ลายประยุกต์ลายตีนจกชาวไทยครั่ง อุทัยธานี 4.50 .501 ซื้ออย่างแน่นอน 

ลายท่ี 4 ล า ย ป ร ะ ยุ ก ต์ จ า ก ผ้ า ใน ร า ช ส า นั ก ส มั ย
รัตนโกสินทร์ 

4.57 
 

.618 
 

ซื้ออย่างแน่นอน 

ลายท่ี 5 ลายประยุกต์จากลายขิดไทยล้ือ น่าน 4.39 .662 น่าจะซื้อ 
ลายท่ี 6 ลายประยุก ต์เชิงผ้าพิ มพ์ลายเขียนทองสมัย          

รัตนโกสินทร์ 
4.54 

 
.655 

 
ซื้ออย่างแน่นอน 

ลายท่ี 7 ลายประยุกต์จากลายเชิงผ้าซิ่นชาวไทยพวนบ้าน
หาดเส้ียว สุโขทัย 2 

4.47 
 

.547 
 

น่าจะซื้อ 

ลายท่ี 8 ลายประยุกต์เชิงซิ่นตีนจกลายเครือน้อยและเครือ 

กลางชาวไทยพวน สุโขทัย 3 
4.38 

 
.661 

 
น่าจะซื้อ 

ลายท่ี 9 ลายประยุกต์จากเชิงจกไท-ยวน ราชบุรี 1 4.33 .804 น่าจะซื้อ 

ลายท่ี 10 ลายประยุกต์เชิงจก ไท-ยวน ราชบุรี 2 4.44 .589 น่าจะซื้อ 

ลายท่ี 11 ลายประยุกต์ลายผ้าแพรวาชาวผู้ไท กาฬสินธุ์ 4.52 .708 ซื้ออย่างแน่นอน 
ลายท่ี 12 ลายประยุกต์เชิงซิ่นตีนจก สุโขทัย 4 4.49 .548 น่าจะซื้อ 

 รวม 4.47 0.372 น่าจะซ้ือ 
 
 จากตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อโดยรวม 
พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 
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4.47, S.D. = 0.372) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
ซื้อลายประยุกต์จากผ้าในราชส านักสมัยรัตนโกสินทร์อย่างแน่นอน ( = 4.57, S.D. = 0.618) 
รองลงมาคือ ซื้อลายประยุกต์เชิงผ้าพิมพ์ลายเขียนทองสมัยรัตนโกสินทร์อย่างแน่นอน ( =4.54, 
S.D. = 0.655) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อลายประยุกต์จากเชิงจกไท-ยวน ราชบุรี 1 ( = 4.33, S.D. 
= .804) 
 
ตารางที่ 4.18 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องโอกาสสวมใส่
 หรือใช้ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองโอกาสสวมใส่หรือใช ้

  
 
 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

ใส่หรือใช้ไปท างานเป็นประจ า 3.45 1.138 ไม่แน่ใจ 
ใส่หรือใช้ในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน / งานเล้ียง  
/งานท าบุญ 

4.53 
 

.500 
 

ซื้ออย่างแน่นอน 

ช่วงเทศกาล เช่นงานวันขึ้นปีใหม่ / งานวันสงกรานต์ 4.59 .614 ซื้ออย่างแน่นอน 
รวม 4.19 0.506 น่าจะซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้โดยรวม 
พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 
4.19, S.D. = 0.506) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
ซื้อใส่ช่วงเทศกาล เช่นงานวันขึ้นปีใหม่ / งานวันสงกรานต์อย่างแน่นอน ( = 4.59, S.D. = 0.614) 
รองลงมาคือ ซื้อใส่หรือใช้ในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน / งานเล้ียง / งานท าบุญอย่างแน่นอน 
( =4.53, S.D. = 0.500) และน้อยท่ีสุดคือ ไม่แน่ใจว่าจะซื้อใส่หรือใช้ไปท างานเป็นประจ า ( = 
3.45, S.D. = 1.138) 
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ตารางที่ 4.19 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องความถี่ในการซื้อ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือ 

  
 
 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

น้อยกว่า 1 ครั้ง / เดือน 4.06 1.009 น่าจะซื้อ 
1 ครั้ง / เดือน 3.58 1.141 น่าจะซื้อ 
2 ครั้ง / เดือน 3.40 1.138 ไม่แน่ใจ 
มากกว่า 2 ครั้ง / เดือน 3.29 1.112 ไม่แน่ใจ 

รวม 3.58 0.810 น่าจะซ้ือ 
 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องความถี่ในการซื้อโดยรวม 
พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องความถ่ีในการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 3.58, 
S.D. = 0.810) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ น่าจะ
ซื้อน้อยกว่าเดือนละ 1 ครั้ง  ( = 4.06, S.D. = 1.009) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเดือนละ 1 ครั้ง
( =3.58, S.D. = 1.141) และน้อยท่ีสุดคือ ไม่แน่ใจว่าจะซื้อมากกว่าเดือนละ 2 ครั้ง ( = 3.29, 
S.D. = 1.112) 
 
ตารางที่ 4.20 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย

ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องปริมาณการเลือก
ซื้อต่อครั้งต่อครั้ง 

 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองปริมาณการเลือกซ้ือต่อคร้ัง 

  
 
 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

1-2 ช้ิน 4.56 .635 ซื้ออย่างแน่นอน 
3-4 ช้ิน 3.94 .963 น่าจะซื้อ 
5-6 ช้ิน 3.34 1.134 ไม่แน่ใจ 
7 ช้ินขึ้นไป 3.31 1.142 ไม่แน่ใจ 

รวม 3.79 0.491 น่าจะซ้ือ 
 
 จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง 
โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง อยู่ในระดับ
น่าจะซื้อ ( = 3.79, S.D. = 0.491) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
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ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อครั้งละ 1-2 ช้ิน อย่างแน่นอน ( = 4.56, S.D. = 0.635) รองลงมาคือ น่าจะซื้อ
ครั้งละ 3-4 ช้ิน ( =3.94, S.D. = 0.63) และน้อยท่ีสุดคือ ไม่แน่ใจว่าจะซื้อครั้งละ 7 ช้ินขึ้นไป ( = 
3.31, S.D. = 1.142) 
 
ตารางที่ 4.21 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องค่าใช้จ่าย 
 โดยเฉล่ียต่อครั้ง 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้า
ไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อคร้ัง 

  
 

 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

ต่ ากว่า 3,000 บาท 4.51 .697 ซื้ออย่างแน่นอน 
3,001 – 5,000 บาท 4.40 .671 น่าจะซื้อ 
5,001 – 7,000 บาท  4.24 .824 น่าจะซื้อ 

7,001 – 9,000 บาท 4.17 .977 น่าจะซื้อ 

9,001 บาทขึ้นไป 3.99 .963 น่าจะซื้อ 

รวม 4.26 0.409 น่าจะซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่อง ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง
โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง อยู่ในระดับน่าจะ
ซื้อ ( = 4.26, S.D. = 0.409) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อครั้งละต่ ากว่า 3,000 บาท อย่างแน่นอน ( = 4.51, S.D. = 0.697) รองลงมา
คือ น่าจะซื้อครั้งละ 3,001 – 5,000 บาท ( =4.40, S.D. = 0.671) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อครั้ง
ละ 9,001 บาทขึ้นไป ( = 3.99, S.D. = 0.963) 
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ตารางที่ 4.22 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องความส าคัญ 
 ในการตัดสินใจซื้อ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองความส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

  
 

 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

คุณภาพของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 4.34 .843 น่าจะซื้อ 
รูปแบบของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 4.27 .766 น่าจะซื้อ 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  4.31 .874 น่าจะซื้อ 

สีสันและลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์ 4.54 .603 ซื้ออย่างแน่นอน 
ความหลากหลายของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 4.33 .795 น่าจะซื้อ 

รวม 4.36 0.449 น่าจะซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องความส าคัญในการตัดสินใจ
ซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ อยู่ใน
ระดับน่าจะซื้อ ( = 4.36, S.D. = 0.449) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า 
ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพราะสีสันและลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์อย่างแน่นอน ( = 4.54, 
S.D. = 0.603) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพราะคุณภาพของผ้าปักลายไทยประยุกต์ ( =4.34, S.D. = 
0.843) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อเพราะรูปแบบของผ้าปักลายไทยประยุกต์ ( = 4.27, S.D. = 
0.766) 
 
ตารางที่ 4.23 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องแหล่งข้อมูล 
 ข่าวสารท่ีได้รับ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองแหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ 

  
 

 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

การบอกต่อของบุคคลอื่น เช่น เพื่อน / ญาติ 4.25 .692 น่าจะซื้อ 
เว็บไซต์ / ไลน์  / เฟสบุ๊ค / วิทยุ  / โทรทัศน์  / ส่ือ
ส่ิงพิมพ์ 

4.38 
 

.563 
 

น่าจะซื้อ 

การออกงานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ 4.47 .640 น่าจะซื้อ 

จากการประชาสัมพันธ์ของหน่วยงานภาครัฐ / เอกชน 4.31 .607 น่าจะซื้อ 

รวม 4.35 0.346 น่าจะซ้ือ 
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 จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับ
โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับ อยู่ในระดับ
น่าจะซื้อ ( = 4.35, S.D. = 0.346) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ น่าจะซื้อเพราะมีการออกงานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ ( = 4.47, S.D. = 
0.640) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพราะเว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค / วิทยุ / โทรทัศน์ / ส่ือส่ิงพิมพ์ 
( =4.38, S.D. = 0.563) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อเพราะจากการบอกต่อของบุคคลอื่น เช่น เพื่อน 
/ ญาติ ( = 4.25, S.D. = 0.692) 
 
ตารางที่ 4.24 ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องบุคคลท่ีมี
 อิทธิพลต่อการซื้อ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเร่ืองบุคคลที่มีอิทธพิลต่อการซ้ือ 

  
 

 

S.D. ระดับ 
การตัดสินใจ 

ครอบครัว / ญาติสนิท 4.30 .815 น่าจะซื้อ 
เพื่อนร่วมงาน / เพื่อนบ้าน / เพื่อนสมัยเรียน  4.21 .704 น่าจะซื้อ 

ตัวเอง 4.45 .734 น่าจะซื้อ 

ลูกค้า 4.41 .594 น่าจะซื้อ 

ดารานักแสดง / ผู้มีช่ือเสียง 4.58 .652 ซื้ออย่างแน่นอน 
พนักงานขาย 4.25 .704 น่าจะซื้อ 

รวม 4.37 0.395 น่าจะซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ
โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ อยู่ในระดับ
น่าจะซื้อ ( = 4.37, S.D. = 0.395) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพราะดารานักแสดง หรือผู้มีช่ือเสียงอย่างแน่นอน ( = 4.58, S.D. = 0.652) 
รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพราะตัวเอง ( =4.45, S.D. = 0.734) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อเพราะเพื่อน
ร่วมงาน เพื่อนบ้าน หรือเพื่อนสมัยเรียน ( = 4.21, S.D. = 0.704) 
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4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้า
ปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้ค่าสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Product Moment Correlation Coefficient) ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า .05 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
แสดงดังตารางท่ี 4.25 
 
ตารางที่ 4.25 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ
 เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต กรุงเทพมหานคร 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 

ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
n r Sig. ระดับความสัมพันธ ์ ทิศทาง 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผ้าปักลายไทย
ประยุกต์ 

400 .780** .000 สัมพันธ์กัน 
ในระดับค่อนข้างสูง 

ทิศทาง
เดียวกัน 

ด้านราคา 400 .753** .000 สัมพันธ์กัน 
ในระดับค่อนข้างสูง 

ทิศทาง
เดียวกัน 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 400 .761** .000 สัมพันธ์กัน 
ในระดับค่อนข้างสูง 

ทิศทาง
เดียวกัน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 400 .801** .000 สัมพันธ์กัน 
ในระดับค่อนข้างสูง 

ทิศทาง
เดียวกัน 

ด้านบุคลากร 400 .470** .000 สัมพันธ์กัน 
ในระดับปานกลาง 

ทิศทาง
เดียวกัน 

ด้านท าเลท่ีต้ัง 400 .480** .000 สัมพันธ์กัน 
ในระดับปานกลาง 

ทิศทาง
เดียวกัน 

ด้านการให้บริการ 400 .656** .000 สัมพันธ์กัน 
ในระดับค่อนข้างสูง 

ทิศทาง
เดียวกัน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 400 .846** .000 สัมพันธ์กัน ทิศทาง 
โดยรวม     ในระดับสูง เดียวกัน 

*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
**มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01    
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 จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม โดยใช้
สถิ ติ ค่าสถิ ติ สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า มีค่า Sig. = .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) = .846 ซึ่งมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดับสูง กล่าววคือ ถ้ากลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมท่ี
มากขึ้น จะท าให้ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเพิ่มขึ้นในระดับสูง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน สามารถ
วิเคราะห์ได้ดังนี้       
 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ กับการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. = .000, r=.780  
ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์  มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) = .780 ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกัน
ในระดับค่อนข้างสูง กล่าววคือ ถ้ากลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์โดยรวมท่ีมากขึ้น จะท าให้ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเพิ่มข้ึนใน
ระดับค่อนข้างสูง 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. = .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) = .780 ซึ่ง
มีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง กล่าววคือ ถ้ากลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญ
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาโดยรวมท่ีมากขึ้น จะท าให้ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อ
เพิ่มขึ้นในระดับค่อนข้างสูง 
 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้า
ปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. = .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) = .761 ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง 
กล่าววคือ ถ้ากลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายโดยรวมทีม่ากขึ้น จะท าให้ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเพิ่มขึ้นในระดับค่อนข้างสูง 
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 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. = .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ (r) = .801 ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง กล่าววคือ ถ้าให้
กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 
ท่ีมากขึ้น จะท าให้ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเพิ่มข้ึนในระดับค่อนข้างสูง  
 5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. = .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) = .470 ซึ่ง
มีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กล่าววคือ ถ้ากลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญ
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากรโดยรวมท่ีเพิ่มขึ้น จะท าให้ระดับการตัดสินใจเลือก
ซื้อเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านท าเลท่ีต้ัง กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. = .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านท าเลท่ีต้ัง มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) = .480 ซึ่ง
มีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กล่าววคือ ถ้ากลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญ
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านท าเลท่ีต้ังท่ีเพิ่มขึ้น จะท าให้ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อ
เพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 
 7. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการให้บริการ กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. = .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) = 
.656 ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง กล่าววคือ ถ้ากลุ่มสุภาพสตรีให้
ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการให้บริการท่ีมากขึ้น จะท าให้ระดับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเพิ่มขึ้นในระดับค่อนข้างสูง  
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  สมมติฐานที่ 2 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา
สูงสุด อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน 
 1) อายุ 
 สมมติฐานย่อยที่ 2.1 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน  
 H0 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน 
 H1 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยแตกต่างกัน 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้น จะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใด
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน 
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ผลการ
ทดสอบสมมุติฐาน แสดงดังตารางท่ี 4.26 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



81 

ตารางที่ 4.26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามอายุ 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก 
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.719 4 .430 1.904 .109 
 ภายในกลุ่ม 89.150 395 .226   
 รวม 90.869 399    
สีของผ้าที่เลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.011 4 .253 1.601 .173 
 ภายในกลุ่ม 62.368 395 .158   
 รวม 63.380 399    
ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.281 4 .320 2.343 .054 
 ภายในกลุ่ม 53.974 395 .137   
 รวม 55.255 399    
โอกาสสวมใส่หรือใช้ ระหว่างกลุ่ม 1.404 4 .351 1.376 .242 
 ภายในกลุ่ม 100.774 395 .255   
 รวม 102.178 399    
ความถ่ีในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม .980 4 .245 .371 .829 
 ภายในกลุ่ม 260.943 395 .661   
 รวม 261.924 399    
ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม 1.699 4 .425 1.771 .134 
 ภายในกลุ่ม 94.731 395 .240   
 รวม 96.430 399    
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม 1.046 4 .262 1.570 .182 
 ภายในกลุ่ม 65.816 395 .167   
 รวม 66.862 399    
ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.253 4 .313 1.558 .185 
 ภายในกลุ่ม 79.390 395 .201   
 รวม 80.643 399    
แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ ระหว่างกลุ่ม .431 4 .108 .894 .468 
 ภายในกลุ่ม 47.594 395 .120   
 รวม 48.024 399    
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.299 4 .325 2.095 .081 
 ภายในกลุ่ม 61.244 395 .155   
 รวม 62.543 399    

การตัดสินใจเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .625 4 .156 2.215 .067 
โดยรวม ภายในกลุ่ม 27.858 395 .071   

 รวม 28.483 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
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 จากตารางท่ี 4.26 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามอายุ โดยใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) ได้ค่า P>.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 2) สถานภาพ 
 สมมติฐานย่อยที่ 2.2 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน  
 H0 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน  
 H1 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยแตกต่างกัน  
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้น จะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใด
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน 
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการทดสอบ
สมมุติฐาน แสดงดังตารางท่ี 4.27 
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ตารางที่ 4.27 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามสถานภาพ 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก 
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.176 2 .588 2.602 .075 
 ภายในกลุ่ม 89.693 397 .226   
 รวม 90.869 399    
สีของผ้าที่เลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.022 2 .511 3.253 .040* 
 ภายในกลุ่ม 62.358 397 .157   
 รวม 63.380 399    
ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .126 2 .063 .455 .635 
 ภายในกลุ่ม 55.129 397 .139   
 รวม 55.255 399    
โอกาสสวมใส่หรือใช้ ระหว่างกลุ่ม 1.676 2 .838 3.310 .038* 
 ภายในกลุ่ม 100.502 397 .253   
 รวม 102.178 399    
ความถ่ีในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม .560 2 .280 .425 .654 
 ภายในกลุ่ม 261.364 397 .658   
 รวม 261.924 399    
ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม .017 2 .009 .036 .965 
 ภายในกลุ่ม 96.412 397 .243   
 รวม 96.430 399    
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม .095 2 .048 .283 .753 
 ภายในกลุ่ม 66.767 397 .168   
 รวม 66.862 399    
ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม .812 2 .406 2.019 .134 
 ภายในกลุ่ม 79.831 397 .201   
 รวม 80.643 399    
แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ ระหว่างกลุ่ม .254 2 .127 1.055 .349 
 ภายในกลุ่ม 47.771 397 .120   
 รวม 48.024 399    
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ ระหว่างกลุ่ม .311 2 .156 .993 .371 
 ภายในกลุ่ม 62.232 397 .157   
 รวม 62.543 399    

การตัดสินใจเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .133 2 .066 .929 .396 
โดยรวม ภายในกลุ่ม 28.350 397 .071   

 รวม 28.483 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
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 จากตารางท่ี 4.27 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) ได้ค่า P<.05 จ านวน 2 เรื่อง ได้แก่ เรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ และเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องสี
ของผ้าท่ีเลือกซื้อ และเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้แตกต่างกัน นอกนั้นไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
 และเพื่อให้ทราบว่ากลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้า
ปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ และเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ แตกต่าง
กันเป็นรายคู่ใดบ้าง ผู้วิจัย จึงท าการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.28 - 4.29 
 
ตารางที่ 4.28 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย

ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ จ าแนกตามสถานภาพ โดย
เปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 

 
 

สถานภาพ   
โสด สมรส หย่าร้าง/หม้าย/

แยกทางกันอยู ่
4.17 4.27 4.22 

โสด 4.17 - 0.10 .11 
   (.026*) (.059) 
สมรส 4.27  - 0.01 
    (.826) 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกทางกันอยู ่ 4.22   - 
     
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.28 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบ
แบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีระดับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 1 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพโสด มีระดับการตัดสินใจ
เลือกซื้อในเรื่องสีของผ้า ต่างจากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพสมรส กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปัก
ลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพสมรสจะพิจารณาเรื่องสีของผ้า มากกว่ากลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีสถานภาพโสด  
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ตารางที่ 4.29 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้  จ าแนกตามสถานภาพ               
โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 

 
 

สถานภาพ   
โสด สมรส หย่าร้าง/หม้าย/

แยกทางกันอยู ่
4.13 4.22 4.32 

โสด 4.13 - 0.82 .18 
   (.137) (.014*) 
สมรส 4.22  - 0.10 
    (.193) 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกทางกันอยู ่ 4.32   - 
     
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.29 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบ
แบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีระดับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้แตกต่างกัน อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 1 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพโสด มีระดับการตัดสินใจ
เลือกซื้อในเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ ต่างจากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพหย่าร้าง หม้าย หรือแยก
ทางกันอยู่ กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพหย่าร้าง 
หม้าย หรือแยกทางกันอยู่จะพิจารณาเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ มากกว่ากลุ่มสุภาพสตรีท่ีสถานภาพ
โสด   
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 3) ระดับการศึกษาสูงสุด 
 สมมติฐานย่อยที่ 2.3 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน  
 H0 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน 
 H1 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยแตกต่างกัน 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้น จะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใด
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน 
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ผลการ
ทดสอบสมมุติฐาน แสดงดังตารางท่ี 4.30 
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ตารางที่ 4.30 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

การตัดสินใจเลือกซือ้ผ้าปัก 
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม .680 2 .340 1.498 .225 
 ภายในกลุ่ม 90.188 397 .227   
 รวม 90.869 399    
สีของผ้าที่เลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .217 2 .108 .681 .507 
 ภายในกลุ่ม 63.163 397 .159   
 รวม 63.380 399    
ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .333 2 .166 1.203 .301 
 ภายในกลุ่ม 54.922 397 .138   
 รวม 55.255 399    
โอกาสสวมใส่หรือใช้ ระหว่างกลุ่ม .217 2 .108 .422 .656 
 ภายในกลุ่ม 101.961 397 .257   
 รวม 102.178 399    
ความถ่ีในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.784 2 .892 1.361 .258 
 ภายในกลุ่ม 260.140 397 .655   
 รวม 261.924 399    
ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม .136 2 .068 .280 .756 
 ภายในกลุ่ม 96.294 397 .243   
 รวม 96.430 399    
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม .539 2 .269 1.612 .201 
 ภายในกลุ่ม 66.324 397 .167   
 รวม 66.862 399    
ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม .795 2 .398 1.977 .140 
 ภายในกลุ่ม 79.848 397 .201   
 รวม 80.643 399    
แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ ระหว่างกลุ่ม .036 2 .018 .147 .863 
 ภายในกลุ่ม 47.989 397 .121   
 รวม 48.024 399    
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ ระหว่างกลุ่ม .130 2 .065 .412 .662 
 ภายในกลุ่ม 62.414 397 .157   
 รวม 62.543 399    

การตัดสินใจเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .266 2 .133 1.868 .156 
โดยรวม ภายในกลุ่ม 28.217 397 .071   

 รวม 28.483 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
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 จากตารางท่ี 4.30 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด โดยใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) ได้ค่า P>.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มรีะดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 4) อาชีพ 
 สมมติฐานย่อยที่ 2.4 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลาย
ไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน  
 H0 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน 
 H1 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยแตกต่างกัน 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้น จะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใด
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน 
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการทดสอบ
สมมุติฐาน แสดงดังตารางท่ี 4.31 
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ตารางที่ 4.31 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามอาชีพ 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก 
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.640 6 .273 1.204 .303 
 ภายในกลุ่ม 89.228 393 .227   
 รวม 90.869 399    
สีของผ้าที่เลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .875 6 .146 .917 .482 
 ภายในกลุ่ม 62.504 393 .159   
 รวม 63.380 399    
ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .619 6 .103 .742 .616 
 ภายในกลุ่ม 54.636 393 .139   
 รวม 55.255 399    
โอกาสสวมใส่หรือใช้ ระหว่างกลุ่ม .603 6 .101 .389 .886 
 ภายในกลุ่ม 101.574 393 .258   
 รวม 102.178 399    
ความถ่ีในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 6.589 6 1.098 1.690 .122 
 ภายในกลุ่ม 255.334 393 .650   
 รวม 261.924 399    
ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม .509 6 .085 .347 .911 
 ภายในกลุ่ม 95.921 393 .244   
 รวม 96.430 399    
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม .723 6 .121 .716 .637 
 ภายในกลุ่ม 66.139 393 .168   
 รวม 66.862 399    
ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม .888 6 .148 .729 .627 
 ภายในกลุ่ม 79.756 393 .203   
 รวม 80.643 399    
แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ ระหว่างกลุ่ม .542 6 .090 .748 .611 
 ภายในกลุ่ม 47.482 393 .121   
 รวม 48.024 399    
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ ระหว่างกลุ่ม .233 6 .039 .244 .961 
 ภายในกลุ่ม 62.311 393 .159   
 รวม 62.543 399    

การตัดสินใจเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม .223 6 .037 .517 .795 
โดยรวม ภายในกลุ่ม 28.260 393 .072   

 รวม 28.483 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
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 จากตารางท่ี 4.31 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) ได้ค่า P>.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มรีะดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 สมมติฐานย่อยที่ 2.5 กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือก
ซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน  
 H0 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกตา่งกัน 
 H1 : กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยแตกต่างกัน  
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้น จะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใด
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน 
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
Method) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการทดสอบ
สมมุติฐาน แสดงดังตารางท่ี 4.32 
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ตารางที่ 4.32 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปัก 
ลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 3.256 4 .814 3.670 .006* 
 ภายในกลุ่ม 87.613 395 .222   
 รวม 90.869 399    
สีของผ้าที่เลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม 3.958 4 .989 6.577 .000* 
 ภายในกลุ่ม 59.422 395 .150   
 รวม 63.380 399    
ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม 3.582 4 .895 6.844 .000* 
 ภายในกลุ่ม 51.673 395 .131   
 รวม 55.255 399    
โอกาสสวมใส่หรือใช้ ระหว่างกลุ่ม 5.362 4 1.340 5.469 .000* 
 ภายในกลุ่ม 96.816 395 .245   
 รวม 102.178 399    
ความถ่ีในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 2.083 4 .521 .791 .531 
 ภายในกลุ่ม 259.841 395 .658   
 รวม 261.924 399    
ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม 6.472 4 1.618 7.105 .000* 
 ภายในกลุ่ม 89.958 395 .228   
 รวม 96.430 399    
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง ระหว่างกลุ่ม 2.860 4 .715 4.413 .002* 
 ภายในกลุ่ม 64.002 395 .162   
 รวม 66.862 399    
ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 5.143 4 1.286 6.726 .000* 
 ภายในกลุ่ม 75.501 395 .191   
 รวม 80.643 399    
แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ ระหว่างกลุ่ม .107 4 .027 .220 .927 
 ภายในกลุ่ม 47.918 395 .121   
 รวม 48.024 399    
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 5.426 4 1.357 9.381 .000* 
 ภายในกลุ่ม 57.117 395 .145   
 รวม 62.543 399    

การตัดสินใจเลือกซื้อ ระหว่างกลุ่ม 1.921 4 .480 7.144 .000* 
โดยรวม ภายในกลุ่ม 26.561 395 .067   

 รวม 28.483 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
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 จากตารางท่ี 4.32 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้สถิติการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) ได้ค่า P<.05 จ านวน 8 เรื่อง ได้แก่ 1) วัตถุประสงค์ในการซื้อ 2) สีของผ้าท่ีเลือก
ซื้อ 3) ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ 4) โอกาสสวมใส่หรือใช้ 5) ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง 6) ค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียต่อครั้ง 7) ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ และ 8) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเรื่อง 1) 
วัตถุประสงค์ในการซื้อ 2) สีของผ้าท่ีเลือกซื้อ 3) ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ 4) โอกาสสวมใส่หรือใช้ 5) 
ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง 6) ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง 7) ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ และ 8) 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ แตกต่างกัน นอกนั้นไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 และเพื่อให้ทราบว่ากลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเรื่อง 1) วัตถุประสงค์ในการซื้อ 2) สีของผ้าท่ีเลือก
ซื้อ 3) ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ 4) โอกาสสวมใส่หรือใช้ 5) ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง 6) ค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียต่อครั้ง 7) ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ และ 8) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ แตกต่างกันเป็น
รายคู่ใดบ้าง ผู้วิจัย จึงท าการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีทดสอบแบบ
เชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.33 - 4.40 
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ตารางที่ 4.33 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อ
 เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

4.02 4.32 4.28 4.27 4.13 
น้อยกว่า 15,000 บาท     4.02 - 0.30 .26 .24 .10 
   (.050*) (.093) (.153) (.891) 
15,000 – 25,000 บาท 4.32  - 0.04 .06 .20 
    (.980) (.956) (.188) 
25,001 – 35,000 บาท 4.28   - .01 .15 
     (1.000) (.332) 
35,001 – 45,000 บาท 4.27    - .14 
      (.488) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 4.13      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.33 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ 
ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อเดือน
แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องวัตถุประสงค์ใน
การซื้อแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 1 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้น้อย
กว่า 15,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อต่างจากกลุ่มสุภาพสตรี
ท่ีมีรายได้เดือนละ 15,000-25,000 บาท กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 15,000-25,000 บาท จะพิจารณาเรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อมากกว่า
กลุ่มสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท 
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ตารางที่ 4.34 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อ
 เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

4.00 4.30 4.29 4.24 4.10 
น้อยกว่า 15,000 บาท     4.00 - 0.31 .30 .24 .10 
   (.006*) (.003*) (.043*) (.802) 
15,000 – 25,000 บาท 4.30  - 0.06 .06 .20 
    (1.00) (.886) (.049*) 
25,001 – 35,000 บาท 4.29   - .06 .20 
     (.873) (.025*) 
35,001 – 45,000 บาท 4.24    - .14 
      (.279) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 4.10      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.34 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธี
ทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน 
มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 5 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15 ,000 
บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อต่างจากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 
15,000-45,000 บาท ส่วนกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ 15,000 – 35,000 บาท มีระดับการตัดสินใจ
เลือกซื้อในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อต่างจากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละมากกว่า 45,000 บาทขึ้น
ไป กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 15,000-
45,000 บาท จะพิจารณาเรื่องสีของผ้า มากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท ส่วนกลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้มากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป จะพิจารณาเรื่องสีของผ้ามากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้ 
15,000 – 35,000 บาท 
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ตารางที่ 4.35 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อ
 เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

4.22 4.55 4.53 4.47 4.38 
น้อยกว่า 15,000 บาท     4.22 - 0.33 .31 .25 .16 
   (.001*) (.001*) (.022*) (.379) 
15,000 – 25,000 บาท 4.55  - 0.02 .08 .08 
    (.999) (.715) (.715) 
25,001 – 35,000 บาท 4.53   - .06 .15 
     (.789) (.100) 
35,001 – 45,000 บาท 4.47    - .09 
      (.659) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 4.38      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.35 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วย
วิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่าง
กัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 3 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 
15,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อต่างจากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้
เดือนละ 15,000-45,000 บาท กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมี
รายได้เดือนละ 15,000-45,000 บาท จะพิจารณาเรื่องลวดลายผ้ามากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้น้อย
กว่า 15,000 บาท  
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ตารางที่ 4.36 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อ
 เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

3.95 4.31 4.20 4.29 4.04 
น้อยกว่า 15,000 บาท     3.95 - 0.6 .25 .33 .09 
   (.018*) (.152) (.022*) (.948) 
15,000 – 25,000 บาท 4.31  - 0.11 .02 .27 
    (.703) (.999) (.039*) 
25,001 – 35,000 บาท 4.20   - .09 .16 
     (.795) (.337) 
35,001 – 45,000 บาท 4.29    - .25 
      (.045*) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 4.04      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.36 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วย
วิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่าง
กัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 3 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 
15,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อต่างจากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้
เดือนละ 15,000-25,000 บาท และ 35,001 – 45,000 บาท ส่วนกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 
35 ,001 – 45 ,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อใน เรื่องสีของผ้าท่ีเลือกซื้อต่างจากกลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละมากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 15,000-25,000 บาท และ35,001 – 45,000 บาท จะ
พิจารณาเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ มากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15 ,000 บาท ส่วนกลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้ 35,001 – 45,000 บาท จะพิจารณาเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ มากกว่ากลุ่มสตรี
ท่ีมีรายได้ มากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.37 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อ
 เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

3.63 3.66 3.91 3.67 3.92 
น้อยกว่า 15,000 บาท     3.63 - 0.3 .28 .04 .29 
   (.999) (.056) (.996) (.084) 
15,000 – 25,000 บาท 3.66  - 0.25 .01 .26 
    (.012*) (1.000) (.036*) 
25,001 – 35,000 บาท 3.91   - .24 .01 
     (.008*) (1.000) 
35,001 – 45,000 บาท 3.67    - .25 
      (.045*) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 3.92      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.37 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบราย
คู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อเดือน
แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องปริมาณการ
เลือกซื้อต่อครั้ง  แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 4 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมี
รายได้ 15,000 – 25,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้งต่าง
จากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ 25,001 – 45,000 บาท และมากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป กล่าวคือ ใน
การเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 25,001 – 45,000 บาท และ
มากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป จะพิจารณาเรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง มากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้ 
15,000 – 25,000 บาท 
 
 
 
 
 
 
 



98 

ตารางที่ 4.38 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อ
 เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

4.04 4.31 4.31 4.30 4.16 
น้อยกว่า 15,000 บาท     4.04 - 0.26 .27 .26 .12 
   (.050*) (.021*) (.037*) (.752) 
15,000 – 25,000 บาท 4.31  - 0.01 .00 .14 
    (1.000) (1.000) (.065) 
25,001 – 35,000 บาท 4.31   - .01 .15 
     (1.000) (.199) 
35,001 – 45,000 บาท 4.30    - .14 
      (.310) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 4.16      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.38 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ 
ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อเดือน
แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียต่อครั้ง แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 3 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้
น้อยกว่า 15,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง ต่างจากกลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้ 15,001 – 45,000 บาท กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 15,001 – 45,000 บาท จะพิจารณาเรื่องค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง 
มากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้ น้อยกว่า 15,000 บาท  
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ตารางที่ 4.39 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ีย 
 ต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

4.12 4.48 4.40 4.39 4.20 
น้อยกว่า 15,000 บาท     4.12 - 0.36 .29 .28 .18 
   (.004*) (.022*) (.038*) (.946) 
15,000 – 25,000 บาท 4.48  - 0.07 .08 .28 
    (.873) (.843) (.007*) 
25,001 – 35,000 บาท 4.40   - .01 .21 
     (1.000) (.044*) 
35,001 – 45,000 บาท 4.39    - .20 
      (.085) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 4.20      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.39 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบ
รายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อ
เดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  เรื่อง
ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 5 คู่ ได้แก่ กลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องความส าคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ ต่างจากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ 15,000-45,000 บาท ส่วนกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ 
15,000-35,000 บาท ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ ต่างจากกลุ่ม
สุภาพสตรีท่ีมีรายได้มากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ 15,000 – 45,000 บาท จะพิจารณาเรื่องความส าคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ  มากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท ส่วนกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้มากกว่า 
45,000 บาทขึ้นไป จะพิจารณาเรื่องความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ  มากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้ 
15,000 –35,000 บาท 
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ตารางที่ 4.40 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
 ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ีย 
 ต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) 
 

 
รายได้เฉลี่ยต่อ   

<15,000     15,000 - 
25,000 

25,001-  
35,000 

35,001- 
45,000 

>45,000 
 

4.12 4.48 4.40 4.39 4.20 
น้อยกว่า 15,000 บาท     4.11 - 0.29 .38 .22 .14 
   (.009*) (.000*) (.077) (.578) 
15,000 – 25,000 บาท 4.41  - 0.09 .07 .16 
    (.631) (.824) (.204) 
25,001 – 35,000 บาท 4.49   - .16 .25 
     (.043*) (.001*) 
35,001 – 45,000 บาท 4.33    - .08 
      (.742) 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 4.25      - 
       
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.40 ผลการเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทยในเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเปรียบเทียบราย
คู่ ด้วยวิธีทดสอบแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’s Method) ผลปรากฏว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ต่อเดือน
แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซื้อแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 จ านวน 4 คู่ ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมี
รายได้น้อยกว่า 15,000 บาท มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ ต่าง
จากกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้ ต้ังแต่ 15,000 – 25,000 บาท จนถึง มากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป 
กล่าวคือ ในการเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้เดือนละ ต้ังแต่ 15,000 – 
25,000 บาท จนถึง มากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป จะพิจารณาเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ 
มากกว่ากลุ่มสตรีท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท 
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4.5  การอภปิรายผล 
 การศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย
ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งได้น าผลการศึกษามาอภิปรายตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
 4.5.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลในแต่ละด้าน ดังนี้ 
    4.5.1.1  ด้านอายุ พบว่า สุภาพสตรีส่วนใหญ่อายุประมาณ 41-50 ปี อาจเป็นเพราะผู้
ท่ีอยู่ในวัยนี้นิยมสวมใส่ผ้าไหมในชีวิตประจ าวันอยู่แล้ว เนื่องจากการสวมใส่ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมจะท าให้
ผู้สวมใส่รู้สึกสบาย มีความสง่างาม ประกอบกับเป็นวัยที่ต้องออกงานทางสังคมหรือโอกาสพิเศษต่างๆ 
จึงเป็นเหตุผลท่ีท าให้กลุ่มช่วงวัยนี้นิยมซื้อผ้าไหมมากกว่าวัยอื่น ๆ ซึ่งธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีช่วงอายุ 19-25 ปี ในขณะท่ีศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ (2554) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีอายุ
ระหว่าง 25-45 ปี นอกจากนี้ยังพบในงานวิจัยของภัทรกร อ้นตระการ (2560) ท่ีพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มวัยท างาน ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 19 -30 ปี ส่วนรัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร 
(2558) พบว่า กลุ่มตัวอย่างอายุระหว่าง 36-40 ปี อีกท้ังยังสอดคล้องกับพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 41-50 ปี และในงานวิจัยของอัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ 
(2554) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีอายุ 51 ปีขึ้นไป 
    4.5.1.2 ด้านสถานภาพ พบว่า สุภาพสตรีส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ท้ังนี้อาจเป็น
เพราะผู้ท่ีมีสถานภาพโสด จัดเป็นกลุ่มท่ีมีความรักสวยรักงาม มีความทันสมัย นิยมแต่งกายเพื่อให้ดู
โดดเด่น มีความสง่างาม และเป็นท่ียอมรับทางสังคม ดังนั้นผ้าไหมจัดเป็นงานหัตถกรรมฝีมือท่ีมีความ
ละเอียดอ่อน มีรูปแบบ ลวดลาย และสีสันท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว จึงท าให้สุภาพสตรีอยู่กลุ่มนี้หัน
มาสวมใส่มากขึ้น ประกอบกับผู้บริโภคท่ียังโสดไม่ต้องมีภาระท่ีต้องรับผิดชอบมากนัก จึงมีก าลังใน
การซื้อผ้าไหมมาส่วมใส่ในชีวิตประจ าวันได้มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคท่ีแต่งงานแล้ว  ซึ่งสอดคล้องกับธีร
พงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า มีสถานภาพโสด ในขณะท่ีอัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) ท่ีพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีสถานภาพสมรส 
    4.5.1.3 ด้านระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า สุภาพสตรีส่วนใหญ่มีการศึกษาปริญญาตรี 
อาจเป็นไปได้ว่าในปัจจุบันผู้ท่ีมีอาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ส่วนใหญ่จะมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จึงมีรายได้เพียงพอท่ีจะซื้อผ้าไทยใส่ในชีวิตประจ าวันได้ ซึ่งงานวิจัยของพิมพ์นิภา รัตน
จันทร์ (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช. 
ในขณะท่ีอัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) และธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  
    4.5.1.4 ด้านอาชีพ พบว่า สุภาพสตรีส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ หรือ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่าในปัจจุบันนโยบายของรัฐท่ีรณรงค์ให้มีการใช้ผ้าไทยมากขึ้น 
โดยเฉพาะหน่วยงานของรัฐท่ีก าหนดให้มีการใช้เครื่องแต่งกายเป็นผ้าไทย จึงมีโอกาสในการสวมใส่ได้
มากกว่ากลุ่มอาชีพอื่นๆ สอดคล้องกับภัทรกร อ้นตระการ (2560) และอัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ 
(2554) พบว่า กลุ่มตัวอย่างประกอบอาชีพรับราชการ ในขณะท่ีพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) และ               
ธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง 
นอกจากนี้ศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ (2554) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากท่ีสุด 
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    4.5.1.5 ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า สุภาพสตรีส่วนใหญ่มีรายได้ประมาณเดือนละ 
25,001 – 35,000 บาท เนื่องจากผ้าไหมเป็นสินค้าท่ีใช้กรรมวิธีการผลิตท่ีประณีต มีลวดลาย สีสัน
สวยงาม และต้องใช้ความคิดในการสร้างสรรค์ผลงาน ราคาผ้าไหมจึงมีราคาค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับผ้า
ทอหรือชุดตัดส าเร็จรูปประเภทอื่น จึงท าให้ผู้ท่ีมีรายได้สูงมีอ านาจการตัดสินใจซื้อได้มากกว่าผู้มีรายได้
น้อย ซึ่งพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 5 ,001-10,000 
บาท ในขณะท่ีอัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) และธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า กลุ่มตัวอย่าง 
มีรายได้เฉล่ียเดือนละ 10,001-20,000 บาท นอกจากนี้ในงานวิจัยของภัทรกร อ้นตระการ (2560) 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีรายได้ระหว่าง 15,001-30,000 บาท 
 4.5.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลในแต่ละด้าน ดังนี้ 
   4.5.2.1  ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญ
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก โดยข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีผิวสัมผัสเป็น
เอกลักษณ์เฉพาะ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะผ้าไหมเป็นสินค้าท่ีใช้กรรมวิธีการผลิตท่ีประณีต มีลวดลาย สีสัน 
ท่ีแปลกใหม่ จึงท าใหม้ีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ต่างจากผ้าส าเร็จรูปท่ัวไป ซึ่งพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ 
(2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับส าคัญอย่าง
ยิ่ง โดยข้อท่ีให้ความส าคัญระดับส าคัญอย่างยิ่งคือ ในบรรจุภัณฑ์ผ้าไหมมีความเหมาะสม สวยงาม การ
ทอเนื้อผ้าไหมมีการทอเนื้อแน่น ลวดลายผ้าไหมมีความหลากหลายให้เลือก ในขณะท่ีธีรพงศ์ วงษ์ชัย 
(2555) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก โดยมีความคิดเห็นว่า
ความทนทานของผ้าไหมน้อยกว่าผ้าธรรมดา มีความมั่นใจในคุณภาพท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ผ้าไหมอย่าง
แท้จริง นอกจากนี้รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อด้านผลิตภัณฑ์อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด  โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อคือ รูปแบบสวยความ และสายสุนีย์ จาโรทก 
(2559) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก และให้ความส าคัญในเรื่องคุณภาพ
ดี สีไม่ตก 
   4.5.2.2 ด้านราคา พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผ้าปักแต่
ละชนิด ซึ่งสอดคล้องกับพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้
ความส าคัญด้านราคาโดยรวมในระดับส าคัญยิ่ง โดยข้อท่ีให้ความส าคัญระดับส าคัญอย่างยิ่งคือ ผ้าไหม
คุณภาพคุ้มค่ากับราคา ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมสามารถต่อรองราคาได้ ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมีป้ายราคาชัดเจน 
รวมทั้งรัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อด้านราคาอยู่ในระดับมากท่ีสุด  
โดยปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ในขณะท่ีธีรพงศ์ วงษ์ชัย 
(2555) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อด้านราคาอยู่ในระดับมาก โดยมีความคิดเห็นว่าช่วงเวลา
ท่ีมีการตลาดราคาสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมาก 
   4.5.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย 
พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การจัดตกแต่งร้านสวยงาม และจัดโชว์สินค้าในจุดท่ีสะดุดตา ซึ่ง
สอดคล้องกับสอดคล้องกับพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้
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ความส าคัญด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมในระดับส าคัญยิ่ง โดยข้อท่ีให้ความส าคัญระดับส าคัญ
อย่างยิ่งคือ นครราชสีมาเป็นศูนย์นรวมผลิตภัณฑ์ผ้าไหม การเดินทางไปยังสถานท่ีจ าหน่ายมีความ
สะดวก และสะดวกในการหาซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม ในขณะท่ีสายสุนีย์ จาโรทก (2559) พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญด้านการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมาก และให้ความส าคัญในเรื่องสินค้ารวมกันหลากหลาย
ชุมชนเพื่อจ าหน่าย  
   4.5.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย 
พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีของสมนาคุณส าหรับลูกค้า เช่น ผ้าเช็ดหน้า ผ้าพันคอ ซึ่งพิมพ์นิภา 
รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมในระดับส าคัญยิ่ง โดยข้อท่ีให้ความส าคัญระดับส าคัญอย่างยิ่งคือ ในการจัดงานแสดง/
นิทรรศการมีความจ าเป็น มีการแจกเอกสารคู่มือการดูแลรักษาผ้าไหม และการโฆษณา ณ จุดขายมี
ความจ าเป็น รวมท้ังสายสุนีย์ จาโรทก (2559) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาด
อยู่ในระดับมาก และให้ความส าคัญในเรื่องควรมีค าแนะน าการดูแลรักษาผ้าไทยอย่างถูกวิธี ในขณะท่ี
รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับ
มากท่ีสุด  โดยปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อคือ งานแสดงสินค้าต่างๆ เช่น 
งานส่งเสริมสินค้า OTOP งานแสดงสินค้าหัตถกรรม 
   4.5.2.5 ด้านบุคลากรโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การให้ค าแนะน า และเอาใจใส่แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ซึ่งสอดคล้องกับชญาภัทร์ 
ป้อมมี (2553) พบว่า พนักงานขายดูแลใส่ใจให้บริการลูกค้าอยู่ในระดับความส าคัญมาก และยัง
สอดคล้องกับงานวิจัยของรัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อด้านการ
ส่งเสริมการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากท่ีสุด  โดยปัจจัยด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการ
เลือกซื้อคือ การเอาใจใส่ลูกค้าแต่ไม่กดดันลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้า 
   4.5.2.6 ด้านท าเลท่ีต้ังโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ สถานท่ีกว้างขวางเพียงพอต่อการรับรองลูกค้า ซึ่งธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีมีผลต่อระดับความคิดเห็นของลูกค้าคือ ท าเลท่ีต้ังของร้าน
จิตรลดา ท้ังนี้อาจเป็นเพราะท าเลท่ีต้ังของร้านจิตรลดาเป็นส่ิงท่ีท าให้ลูกค้าได้พบกับสินค้าโดยตรง  
   4.5.2.7 ด้านการให้บริการโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า     
ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การรับประกันคุณภาพและคืนเงิน ถ้าสินค้านั้นบกพร่อง  ซึ่งสอดคล้องกับ   
ชญาภัทร์ ป้อมมี (2553) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความสะดวก รวดเร็วในการช าระค่าสินค้า อยู่ในระดับ
มาก 
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 4.5.3  การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลในแต่ละด้าน ดังนี้ 
   4.5.3.1 วัตถุประสงค์ในการซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจใน
เรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย 
พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพื่อใช้เองอย่างแน่นอน ซึ่งสอดคล้องกับรัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร 
(2558) พบว่า จุดประสงค์ในการเลือกซื้อ คือ เพื่อใช้เอง ในขณะท่ีพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) และ
ภัทรกร อ้นตระการ (2560) พบว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อผ้าไทยมากท่ีสุดคือ เพื่อใช้ในโอกาสพิเศษ 
นอกจากนี้อัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) พบว่า มีวัตถุประสงค์ในการซื้อคือ ซื่อเพื่อให้เพื่อน
และศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ (2554) พบว่า วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อคือ ซื้อเพื่อเพื่อเป็นของขวัญ / 
ของท่ีระลึก  
   4.5.3.2 สีของผ้าท่ีเลือกซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่อง
สีของผ้าท่ีเลือกซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อสีเหลืองอย่างแน่นอน ซึ่งสอดคล้องกับมาลิณี ฤาชุตกุล (2555) พบว่า โทนสี
ของผลิตภัณฑ์ผ้าไหมท่ีผู้บริโภคชอบซื้อคือ สีเหลือง ในขณะท่ีพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า 
โทนสีท่ีเลือกซื้อของกลุ่มตัวอย่าง คือ สีชมพู นอกจากนี้อัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างนิยมซื้อผ้าไหมโทนสีด า สีน้ าตาล และสีน้ าตาลทอง รวมท้ังภัทรกร อ้นตระการ (2560) 
พบว่า โทนของผ้าไทยท่ีนิยมซื้อมากท่ีสุดคือ น้ าเงินและฟ้า และยังพบในศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ (2554) 
พบว่า โทนสีท่ีนิยมใช้จะประกอบไปด้วยสีฟ้า สีน้ าตาล สีเขียว สีทอง และสีชมพู เป็นสีหลัก 
   4.5.3.3 ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจใน
เรื่องลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย 
พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อลายประยุกต์จากผ้าในราชส านักสมัยรัตนโกสินทร์อย่างแน่นอน ซึ่ง
อัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) พบว่า ลวดลายท่ีกลุ่มตัวอย่างนิยมซื้อมากท่ีสุด คือ ลายหาง
กระรอก จากผ้าไหมของจังหวัดนครราชสีมา ในขณะท่ีศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ (2554) พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างไม่ลงรายละเอียดว่าจะเป็นกลุ่มผ้าลายใดเป็นพิเศษ 
   4.5.3.4 โอกาสสวมใส่หรือใช้โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจใน
เรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย 
พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อใส่ช่วงเทศกาล เช่นงานวันขึ้นปีใหม่ / งานวันสงกรานต์อย่าง
แน่นอน ซึ่งสอดคล้องกับภัทรกร อ้นตระการ (2560) พบว่า โอกาสในการสวมใส่ผ้าไทยมากท่ีสุดคือ 
เฉพาะโอกาสส าคัญ และในงานวิจัยของรัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า โอกาสท่ีได้เลือกซื้อผ้าฝ้าย
ทอมือของกลุ่มตัวอย่าง คือ วันสงกรานต์ 
   4.5.3.5 ความถี่ในการซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่อง
ความถี่ในการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ น่าจะซื้อน้อยกว่าเดือนละ 1 ครั้ง ซึ่งในงานวิจัยของสายสุนีย์ จาโรทก (2559) พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างซื้อปีละ 1-2 ครั้ง ในขณะท่ีศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ (2554) พบว่า ลูกค้ามีการซื้อผ้าไทยโดย
เฉล่ียไม่เกิน 6 ครั้งต่อปี นอกจากนี้รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า ความถี่ในการเลือกซื้อ คือ 
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มากกว่า 3 เดือนในการซื้อแต่ละครั้ง ส่วนงานวิจัยของภัทรกร อ้นตระการ (2560) พบว่า ความถี่ใน
การซื้อผ้าไทยมากท่ีสุดคือ ไม่แน่นอน 
     4.5.3.6 ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้งโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อครั้งละ 1-2 ช้ิน อย่างแน่นอน ซึ่งสอดคล้องกับ
รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า จ านวนท่ีซื้อในแต่ละครั้ง คือ 1-2 ตัว ในขณะท่ีพิมพ์นิภา                   
รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมผืนต่อครั้งคือ 2.5 หลา 
    4.5.3.7 ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้งโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมาก
ไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อครั้งละต่ ากว่า 3,000 บาท อย่างแน่นอน ซึ่งรัฐนันท์ พงศ์
วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า ค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการเลือกซื้อผ้าฝ้ายทอมือแต่ละครั้ง คือ 301 -600 บาท 
ในขณะท่ีภัทรกร อันตระการ (2560) พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซื้อผ้าไทยต่อครั้งมากท่ีสุดคือ 500 -
1,000 บาท นอกจากนี้อัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) พบว่า มีค่าใช้จ่ายในการซื้อผ้าไหมครั้งละ
ประมาณ 1,001-1,500 บาท และในงานวิจัยของพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า จ านวนเงินใน
การซื้อต่อครั้งคือ 1,674 บาท 
   4.5.3.8 ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพราะสีสันและลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์อย่าง
แน่นอน ซึ่งสอดคล้องกับพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) และภัทรกร อ้นตระการ (2560) พบว่า 
ข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม คือ คุณภาพการทอเนื้อผ้า ในขณะท่ีสายสุนีย์ 
จาโรทก (2559) พบว่า เลือกซื้อสินค้าจากร้านเพราะมีสินค้าและบริการคุณภาพดี และอัจฉราพรรณ 
ต้ังจาตุรโสภณ (2554) พบว่า เลือกซื้อเพื่อเป็นการแสดงออกถือความหรูหรา 
   4.5.3.9 แหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ น่าจะซื้อเพราะมี การออกงานแสดงสินค้าหรือ
นิทรรศการ ซึ่งสอดคล้องกับอัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ (2554) และภัทรกร อันตระการ (2560) 
พบว่า รับทราบข้อมูลในการซื้อผ้าไหมจากงานแสดงสินค้า ในขณะท่ีพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) 
พบว่า ข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ้าไหมคือ ป้ายโฆษณา 
   4.5.3.10 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพราะดารานักแสดง หรือผู้มีช่ือเสียงอย่างแน่นอน 
ซึ่งพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ผู้มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ คือ ตัวเอง ในขณะท่ีภัทรกร                    
อันตระการ (2560) พบว่า บุคคลท่ีเป็นแบบอย่างในการซื้อ ผ้าไทยมากท่ีสุดคือ ครอบครัว                       
ส่วนสายสุนีย์ จาโรทก (2559) พบว่า เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 
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 4.5.4  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้า
ปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผล
ในแต่ละด้าน ดังนี้ 
  4.5.4.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์                         
มีความสัมพันธ์กับการตัดสิน ใจเลือกซื้ อ ผ้าปั กลายไทยประยุก ต์จากธุรกิ จ ผ้าไทยใน เขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันใน
ระดับค่อนข้างสูง ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า ผ้าไทยเป็นงานศิลปหัตถกรรมพื้นบ้านของไทยท่ีมีรูปลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นเอกลักษณ์ มีความงดงามท่ีสุดอย่างหนึ่ง และในปัจจุบันผ้าไทยยังได้มีการพัฒนา
สีสัน รูปแบบ และลวดลายให้มีความงดงามยิ่งขึ้น เพื่อรองรับตลาดผู้บริโภคท้ังชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ ด้วยลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีมีลวดลายสวยงามแปลกตาไม่เหมือนชาติใดในโลก ลวดลาย
เกิดจากความคิดสร้างสรรค์ของชาวบ้าน และด้วยผ้าไทยท่ีต้องให้การรักษาดูแล ด้วยความพิถีพิถัน
เป็นอย่างมาก ซึ่งต่างจากผ้าชนิดอื่นท่ัวๆ ไป เพราะผ้าไหมมีลักษณะการถักทอจากเส้นใยธรรมชาติ 
และเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีบ่งบอกถึงความเป็นไทยและเป็นผลิตภัณฑ์ช้ันเย่ียมของประเทศไทย จึงเป็นไปได้
ท่ีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไทยของลูกค้าจะขึ้นอยู่กับรูปลักษณ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ชนิดของ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่ง Kotler & Armstrong (2001) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีบริษัทน าเสนอออก
ขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจ และยังสอดคล้องกับธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า คุณภาพสินค้าแสดงถึงความทนทาน ความ
สวยงาม ความเป็นที่นิยม ของผลิตภัณฑ์ เป็นแรงขับกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
  4.5.4.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง ซึ่ง Kotler & Armstrong 
(2001) กล่าวว่า ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์  สินค้าและ/หรือ
บริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าท้ังหมดท่ีลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้
ผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรือบริการนั้น ๆ อย่างคุ้มค่ากับจานวนเงินท่ีจ่ายไป และสอดคล้องกับ                   
พิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม มีความสัมพันธ์กันในระดับต่ า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
หมายความว่า ถ้าคิดว่าส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญ จ านวนผลิตภัณฑ์ผ้าไหมในการซื้อแต่
ละครั้งจะเพิ่มขึ้นในระดับต่ า 
  4.5.4.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง ซึ่ง 
Kotler & Armstrong (2001) กล่าวว่า หมายถึง การควบคุมการเคล่ือนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต
และสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเริ่มต้น คือ ผู้ผลิต ไปจุดสุดท้ายของการบริโภค คือ ผู้บริโภคคนสุดท้าย 
หรืออุตสาหกรรม เพื่อตอบสนองความต้องกาของลูกค้า หรือธุรกิจโดยมุ่งหวังก าไร และสอดคล้องกับ
พิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กับ
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พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม มีความสัมพันธ์กันในระดับต่ า และความสัมพันธ์เชิงลบ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
   4.5.4.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง ซึ่ง Kotler & 
Armstrong (2001) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อ
สร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) 
และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและ/หรือบริการ โดยส่ิงนี้จะใช้ในการจูงใจลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่า
การส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก  (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม 
(Behavior) การซื้อสินค้าและ/หรือบริการ และสอดคล้องกับพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) พบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้า
ไหม มีความสัมพันธ์กันในระดับต่ า และความสัมพันธ์เชิงลบ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
   4.5.4.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ                 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2554) กล่าวว่า บุคคลหรือพนักงานขององค์กรจะต้องมีความสามารถในการ
ตอบสนองผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ และมีความสามารถในการแก้ปัญหาต่าง ๆ หรือเพื่อ
การสร้างค่านิยมให้แก่องค์กร รวมท้ังมีความรู้ความสามารถ และความน่าเช่ือถือ ตัวคนในองค์กรมี
การบริการดี หรือมีคนเก่งท างานในองค์กร บุคคล ถือว่ามีความส าคัญกับธุรกิจท่ีต้องท าหน้าท่ีบริการ
เป็นอย่างมาก เพราะธุรกิจต่าง ๆ ในปัจจุบันส่วนใหญ่อาศัยคนเป็นเครื่องมือในการท างาน  หาก
ต้องการให้บริการถูกจัดอันดับอยู่ในขั้นดีเลิศ จะต้องสรรหาผู้ท่ีมีใจรักงานทางด้านบริการ บุคลิกดี ยิ้ม
แย้มแจ่มใส ท่ีส าคัญจะต้องมีความรู้และความสามารถพิเศษในหน้าท่ีเป็นอย่างดี  นอกจากนี้แล้วยัง
ต้องมีความอดทนต่อปัญหาท่ีเกิดขึ้น และพยายามเรียนรู้ท่ีแก้ไขปัญหาเพื่อน าไปสู่การให้บริการท่ีดี 
ทุกวันนี้มีบริษัทห้างร้านต่าง ๆ ท่ีสามารถมัดใจผู้บริโภคได้ด้วยการให้บริการ ท้ังก่อน ระหว่างและหลัง
การขาย  การพัฒนาตนเองเพื่ อเพิ่ มขีดความสามารถในการบริการนั้นถือว่าเป็นกลยุทธ์ ท่ี
ส าคัญ เนื่องจากทุกวันนี้การแข่งขันจะบอกธุรกิจควรท าอย่างไร เพื่อให้การบริการนั้นสามารถรองรับ
ความต้องการของลูกค้าได้สูงสุด 
   4.5.4.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านท าเลท่ีต้ัง มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง ซึ่งธีรพงศ์ วงษ์ชัย 
(2555) พบว่า ท่ีต้ังของร้านจ าหน่ายผ้าไทยเป็นส่ิงท่ีท าให้ลูกค้าได้พบกับสินค้าโดยตรง ไม่ใช่ได้เห็นจาก
โฆษณาหรือใบปลิว ซึ่งการท่ีลูกค้าได้สัมผัสกับสินค้าโดยตรงจะช่วยให้ลูกค้าสามารถพิจารณาและมีการ
ตัดสินใจซื้อได้มากกว่า เพราะลูกค้าสามารถท าการเปรียบเทียบคุณภาพและราคาสินค้าด้วยตนเอง ส่วน
การท่ีจะท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้นั้น ส่ิงหนึ่งท่ีต้องค านึงถึงและจ าเป็นคือ จะต้องมีท าเลท่ี
เหมาะสม ไม่ไกลจากแหล่งชุมชน และต้องสามารถเดินทางไปถึงสถานท่ีจ าหน่ายได้โดยง่าย มีการอ านวย
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ความสะดวก เช่น มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ หรือมีการรักษาความปลอดภัย ซึ่งส่ิงเหล่านี้ จัดเป็น
ส่วนประกอบอยู่ในท าเลท่ีต้ังของร้าน  
  4.5.4.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง ซึ่งจากแนวคิดของ                
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2554) กล่าวว่า ด้านกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับ
ระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบัติในด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการ
ด าเนินงานขององค์กร ซึ่งหากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกัน 
จะท าให้กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ท้ังนี้กระบวนการท างาน
ในด้านของการ บริการ จ าเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายใน
องค์กรทุกคน เกิดความเข้าใจตรงกัน สามารถปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันได้อย่างถูกต้องและ
ราบรื่น ในขณะท่ีอิสริยภรณ์ ไชยสูง (2560) พบว่า การมีหน้าร้านท่ีน าสินค้ามาขายให้กับลูกค้า                  
ได้เลือกซื้อ มีสถานท่ีจัดโชว์สินค้า มีพนักงานต้อนรับ พูดคุย ให้ความสะดวกสบายแก่ลูกค้า                     
ให้ค าปรึกษาและค าแนะน าแก่ลูกค้า ซึ่งภายในร้านจะมีการทอผ้า ซึ่งลูกค้าสามารถเดินดูขั้นตอนและ
วิธีการผลิตสินค้าได้ และมีจุดช าระเงิน เป็นแรงกระตุ้นผู้บริโภคให้ตัดสินใจซื้อสินค้าได้ 
 4.5.5  เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล สามารถอภิปรายผลในแต่ละด้าน ดังนี้ 
   4.5.5.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีระดับ
การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 ท้ังนี้เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นไม่สามารถก าหนดได้ว่าต้องเป็นช่วง
วัยใด แต่ขึ้นอยู่กับความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อสินค้าประเภทนั้นๆ ซึ่งพิมพ์นิภา รัตนจันทร์ (2557) 
พบว่า อายุต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจ านวนหลาของผ้าไหมต่างกัน โดยผู้บริโภคท่ีมีอายุ 
41-50 ปี จ านวนหลาในการซื้อผ้าไหมมกากว่าอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี และมากกว่าอายุ 31-0 ปี 
และมากกว่าผู้บริโภคท่ีมีอายุ 51 ปีขึ้นไป อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ในขณะท่ีธีรพงศ์               
วงษ์ชัย (2555) พบว่า ลูกค้าท่ีมีอายุต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธี
ส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน 
  4.5.5.2  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพ พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังนี้เพราะทัศนคติท่ีมีการเปล่ียนแปลงได้ตามกาลเวลาของสถานภาพ
ชีวิตในปัจจุบัน เช่น ผู้ท่ีมีสถานภาพสมรสแล้ว เป็นผู้นิยมชมชอบผ้าไหม นิยมน ามาตัดเย็บเป็นชุดเพื่อ
ออกงานต่างๆ ได้แก่ งานท าบุญขึ้นบ้านใหม่ งานรับปริญญาบุตร-หลาน หรืองานวันส าคัญๆ ทาง
ศาสนา งานประเพณี เทศกาลของไทย ในขณะท่ีผู้ท่ีมีสถานภาพโสด นิยมชมชอบผ้าไหมเพียงเฉพาะ
เพราะลักษณะโดดเนของสีสัน ลวดลาย และประโยชน์ใช้สอยต่างๆ เป็นต้น จึงเป็นไปได้ว่าลูกค้าท่ีมี
สถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไทยแตกต่างกัน น่าจะมีส่วนมาจากทัศนคติ ความ
สนใจ ประโยชน์ใช้สอยของผ้าไทยในแต่ละสถานภาพของบุคคลแต่ละบุคคลไม่เหมือนกัน  ซึ่ง
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สอดคล้องกับธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า ลูกค้าท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธีส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน 
  4.5.5.3  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย                 
ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังนี้เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคนั้น ไม่สามารถก าหนดได้ว่าต้องมีการศึกษาท่ีระดับใด แต่ขึ้นอยู่กับความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าประเภทนั้นๆ ท่ีจะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ซึ่งพิมพ์นิภา                   
รัตนจันทร์ (2557) พบว่า ระดับการศึกษาต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจ านวนหลาของผ้าไหม
แตกต่างกัน โดยผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย มีจ านวนหลาในการซื้อผ้า
ไหมมากกว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และมากกว่าระดับการศึกษา ปวส./ปริญญาตรีขึ้นไป ส่วน
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีจ านวนหลาในการซื้อผ้าไหมมากกว่าระดับการศึกษา 
ปวส./ปริญญาตรีขึ้นไป อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในขณะท่ีธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า 
ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทยในโครงการมูลนิธีส่งเสริม
ศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน  และในงานวิจัยของรัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร (2558) พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผ้าฝ้ายทอมือแตกต่างกัน 
   4.5.5.4 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน                
มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังนี้อาจเนื่องจากกว่าผ้าไทยเป็นผ้าท่ีสามารถสวมใส่ได้หลายโอกาส ซึ่งทุกอาชีพ
ย่อมมีโอกาสสวมใส่ได้ โดยขึ้นอยู่กับงานสังสรรค์ส าคัญต่างๆ ตามประเพณีนิยมท่ีเป็นตัวก าหนด                
ซึ่งงานวิจัยของธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า ลูกค้าท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้า
ไหมไทยในโครงการมูลนิธีส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน 
   4.5.5.5 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 
แตกต่างกัน ยกเว้น ด้านความถี่ในการซื้อ และแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับ ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังนี้อาจเป็นเพราะผ้าปักลายไทยประยุกต์ มีหลายระดับราคาให้เลือก
ซื้อ ดังนั้นกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้แตกต่างกัน จึงสามารถเลือกซื้อผ้าปักลายไทยได้บ่อยตามโอกาส
สวมใส่ และเลือกซื้อในราคาท่ีเหมาะสมกับรายได้ของตัวเอง นอกจากนี้ในปัจจุบันการเข้าถึงข้อมูล
ข่าวสารในโลกโซเชียลสามารถเข้าถึงได้ง่าย ไม่ว่ากลุ่มสุภาพสตรีนั้นจะมีรายได้ท่ีเท่าไหร่ก็ตาม ซึ่ง                
ธีรพงศ์ วงษ์ชัย (2555) พบว่า ลูกค้าท่ีมีรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผ้าไหมไทย
ในโครงการมูลนิธีส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดาแตกต่างกัน 
 



บทที่ 5 
 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

 การวิจัยเรื่อง “การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์ของการวิจัยเพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีท่ีมี
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย
ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 4) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร และ 5) เพื่อเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก
ธุรกิจผ้าไทย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล    
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
  ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบขนาดประชากรท่ีแน่นอน  
   กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย คือ กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งเป็นวัยท่ี
บรรลุนิติภาวะ เป็นผู้ใหญ่เต็มตัว และมีการตัดสินใจซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขต
หลักส่ี เขตพระนคร เขตพญาไท และเขตจตุจักร โดยใช้สูตรในการค านวณหากลุ่มตัวอย่างแบบไม่
ทราบประชากร ได้กลุ่มตัวอย่างจากการค านวณ 385 ตัวอย่าง และเพิ่มกลุ่มตัวอย่างอีกประมาณร้อย
ละ 4 เพื่อป้องกันความผิดพลาด จึงสรุปได้ว่า ในงานวิจัยครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 คน  
จากนั้นเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) 
  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้  
 ลักษณะของเครื่องมือการวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaires) แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค เป็นแบบสอบถามแบบ
ปลายปิด (Close-Ended Question) โดยเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ 
  ตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Close-
Ended Question) ซึ่งประกอบด้วยค าตอบย่อยท่ีแบ่งเป็น 5 ระดับ 

ตอนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจ
ผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended 
Question) โดยเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ  
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 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
  1)  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยผู้ศึกษาด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
วารสารต่าง ๆ วิทยานิพนธ์ หนังสือวิชาการ บทความ อินเตอร์เน็ต และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
  2)  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยผู้ศึกษาด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน โดยมีขั้นตอนในการด าเนินการดังนี้                  
2.1) ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับจ านวนกลุ่มตัวอย่าง และ 2.2) น าแบบสอบถามซึ่งหา
คุณภาพแล้ว ไปขอความร่วมมือจากกลุ่มลูกค้าท่ีก าหนด โดยผู้วิจัยได้ช้ีแจงใหกลุ่มตัวอย่างเข้าใจ
วัตถุประสงค์ และอธิบายวิธีตอบแบบสอบถามก่อนให้ผู้ตอบแบบสอบถามเริ่มต้นท า และท าการเก็บ
รวมรวมแบบสอบถามด้วยตนเอง  
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ค่าสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน และวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว 
  
5.1  สรุปผล 
 5.1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของสุภาพสตรีที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่อายุประมาณ 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.00 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อย
ละ 48.25 ท้ังนี้มีการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 48.75 โดยประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ หรือ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 26.25 และมีรายได้ประมาณเดือนละ 25,001 – 35,000 บาท              
คิดเป็นร้อยละ 31.75 
 5.1.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์
จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้
ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.31, S.D. = 0.299) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบดังนี้ 
  5.1.2.1  ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์ โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้
ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.59, S.D. = 0.281) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
   1)  เนื้อผ้า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญ ต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในเรื่องเนื้อผ้า อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.65, S.D. = 0.316) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
ย่อย เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีผิวสัมผัสเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ (
 = 4.71, S.D. = 0.550) รองลงมาคือ ความเหมาะสมท่ีจะสวมใส่ในชีวิตประจ าวัน  ( =4.69, 
S.D. = 0.612) และน้อยท่ีสุดคือ ผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ ( = 4.54, S.D. = 0.604)                       
   2)  สีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดในเรื่องสีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.54, 
S.D. = 0.376) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อย่อย เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด
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คือ สีกลมกลืนและมีความสม่ าเสมอ ( = 4.56, S.D. = 0.716) รองลงมาคือ สีสันสดใส ( =4.55, 
S.D. = 0.590) และน้อยท่ีสุดคือ โทนสีสุภาพ และไม่ฉูดฉาด ( = 4.52, S.D. = 0.742)  
     3)  ลวดลาย กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในเรื่องลวดลาย อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.56, S.D. = 0.373) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
ย่อย เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ลวดลายบนผืนผ้าประยุกต์มาจาก
ลวดลายโบราณ ( = 4.60, S.D. = 0.719) รองลงมาคือ ลวดลายมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ (
=4.58, S.D. = 0.523) และน้อยท่ีสุดคือ ลวดลายสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้อย่างหลากหลาย
รูปแบบ ( = 4.50, S.D. = 0.763)  
     4) คุณภาพ  กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในเรื่องคุณภาพ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.61, S.D. = 0.348) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
ย่อย เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความเหมาะสมและสะดวกต่อการใช้
ในชีวิตประจ าวัน ( = 4.66, S.D. = 0.575) รองลงมาคือ ไม่ยืด, ไม่หด, สีไม่ตก และไม่เสียรูปทรง (
 =4.64, S.D. = 0.571) และน้อยท่ีสุดคือ ความทนทานต่อการสวมใส่ ( = 4.55, S.D. = 0.527) 
  5.1.2.2  ด้านราคาโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( = 4.55, S.D. = 0.332) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมาก
ไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผ้าปักแต่ละชนิด ( = 4.66, 
S.D. = 0.542) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับความประณีตของฝีมือการทอหรือการปัก ( =4.57, 
S.D. = 0.668) และน้อยท่ีสุดคือ มีหลายระดับราคาท่ีสามารถเลือกซื้อได้ตามคุณภาพของผ้า และงาน
ปัก ( = 4.50, S.D. = 0.592)                       
  5.1.2.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.39, S.D. = 0.366) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การจัดตกแต่งร้านสวยงาม และจัดโชว์สินค้า
ในจุดท่ีสะดุดตา ( = 4.43, S.D. = 0.694) รองลงมาคือ มีการส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็วผ่านทาง
ไปรษณีย์ / พนักงานของร้าน / KERRY Express / Alpha Fast ( =4.41, S.D. = 0.702) และน้อย
ท่ีสุดคือ มีความหลากหลายในการส่ังซื้อ เช่น ทางโทรศัพท์ / อินเตอร์เน็ต / เว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค 
( = 4.36, S.D. = 0.605)                       
  5.1.2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.44, S.D. = 0.388) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีของสมนาคุณส าหรับลูกค้า เช่น ผ้าเช็ดหน้า 
ผ้าพันคอ ( = 4.47, S.D. = 0.534) รองลงมาคือ มีการจัดท าแค็ตตาล็อกสินค้าให้ลูกค้าพิจารณา
ก่อนตัดสินใจเลือกซื้อ ( =4.46, S.D. = 0.710) และน้อยท่ีสุดคือ มีการออกงานแสดงสินค้า และ
ผลิตภัณฑ์นอกสถานท่ี ( = 4.41, S.D. = 0.610)                       
  5.1.2.5  ด้านบุคลากรโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 3.96, S.D. = 0.417) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การให้ค าแนะน า และเอาใจใส่แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
( = 4.02, S.D. = 0.931) รองลงมาคือ จ านวนพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการกับลูกค้า (
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=3.97, S.D. = 0.947) และน้อยท่ีสุดคือ มีความสุภาพ พูดจาไพเราะ และมีความกระตือรือร้น ( = 
3.91, S.D. = 0.885)                       
  5.1.2.6  ด้านท าเลท่ีต้ังโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.16, S.D. = 0.469) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ สถานท่ีกว้างขวางเพียงพอต่อการรับรองลูกค้า ( = 
4.27, S.D. = 0.931) รองลงมาคือ การคมนาคมสะดวกเข้าถึงได้ง่าย ( =4.19, S.D. = 0.798) และ
น้อยท่ีสุดคือ มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ ( = 4.06, S.D. = 0.966) 
  5.1.2.7  ด้านการให้บริการโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก ( = 4.08, S.D. = 0.450) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การรับประกันคุณภาพและคืนเงิน ถ้าสินค้านั้นบกพร่อง 
( = 4.22, S.D. = 0.920) รองลงมาคือ มีบริการจัดส่งสินค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายในกรณีท่ีซื้อปริมาณ
มาก ( =4.16, S.D. = 0.903) และน้อยท่ีสุดคือ แนะน าวิธีการดูแลรักษาเนื้อผ้า ( = 3.94, S.D. = 
0.966) 
 5.1.3 การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อโดยรวม อยู่ในระดับ
น่าจะซื้อ ( = 4.18, S.D. = 0.267) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบดังนี้ 
  5.1.3.1  วัตถุประสงค์ในการซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจใน
เรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.24, S.D. = 0.477) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพื่อใช้เองอย่างแน่นอน ( = 4.56, S.D. = 
0.580) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพื่อเป็นของขวัญในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลต่าง ๆ ( =4.41, S.D. = 
0.647) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อเพื่อไปขายต่อ ( = 3.82, S.D. = 1.087)            
  5.1.3.2  สีของผ้าท่ีเลือกซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่อง
สีของผ้าท่ีเลือกซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.23, S.D. = 0.398) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียง
จากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อสีเหลืองอย่างแน่นอน ( = 4.58, S.D. = 
0.647) รองลงมาคือ ซื้อสีฟ้าอย่างแน่นอน ( =4.56, S.D. = 0.654) และน้อยท่ีสุดคือ ไม่แน่ใจว่าจะ
ซื้อสีส้มหรือสีแสด ( = 3.35, S.D. = 1.225)            
  5.1.3.3  ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจใน
เรื่องลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.47, S.D. = 0.372) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อลายประยุกต์จากผ้าในราชส านักสมัย
รัตนโกสินทร์อย่างแน่นอน ( = 4.57, S.D. = 0.618) รองลงมาคือ ซื้อลายประยุกต์เชิงผ้าพิมพ์ลาย
เขียนทองสมัยรัตนโกสินทร์อย่างแน่นอน ( =4.54, S.D. = 0.655) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อลาย
ประยุกต์จากเชิงจกไท-ยวน ราชบุรี 1 ( = 4.33, S.D. = .804) 
  5.1.3.4  โอกาสสวมใส่หรือใช้โดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจใน
เรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.19, S.D. = 0.506) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อใส่ช่วงเทศกาล เช่นงานวันขึ้นปีใหม่ / งาน
วันสงกรานต์อย่างแน่นอน ( = 4.59, S.D. = 0.614) รองลงมาคือ ซื้อใส่หรือใช้ในโอกาสพิเศษ เช่น 
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งานแต่งงาน / งานเล้ียง / งานท าบุญอย่างแน่นอน ( =4.53, S.D. = 0.500) และน้อยท่ีสุดคือ ไม่
แน่ใจว่าจะซื้อใส่หรือใช้ไปท างานเป็นประจ า ( = 3.45, S.D. = 1.138) 
  5.1.3.5  ความถี่ในการซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจในเรื่อง
ความถ่ีในการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 3.58, S.D. = 0.810) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจาก
มากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ น่าจะซื้อน้อยกว่าเดือนละ 1 ครั้ง ( = 4.06, S.D. = 
1.009) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเดือนละ 1 ครั้ง( =3.58, S.D. = 1.141) และน้อยท่ีสุดคือ ไม่แน่ใจว่า
จะซื้อมากกว่าเดือนละ 2 ครั้ง ( = 3.29, S.D. = 1.112)  
  5.1.3.6  ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้งโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจ
ในเรื่องปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 3.79, S.D. = 0.491) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อครั้งละ 1-2 ช้ิน อย่างแน่นอน ( = 
4.56, S.D. = 0.635) รองลงมาคือ น่าจะซื้อครั้งละ 3-4 ช้ิน ( =3.94, S.D. = 0.63) และน้อยท่ีสุด
คือ ไม่แน่ใจว่าจะซื้อครั้งละ 7 ช้ินขึ้นไป ( = 3.31, S.D. = 1.142) 
  5.1.3.7  ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้งโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการตัดสินใจ
ในเรื่องค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.26, S.D. = 0.409) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อครั้งละต่ ากว่า 3,000 บาท อย่าง
แน่นอน ( = 4.51, S.D. = 0.697) รองลงมาคือ น่าจะซื้อครั้งละ 3,001 – 5,000 บาท ( =4.40, 
S.D. = 0.671) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อครั้งละ 9,001 บาทขึ้นไป ( = 3.99, S.D. = 0.963) 
  5.1.3.8  ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.36, S.D. = 0.449) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพราะสีสันและ
ลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์อย่างแน่นอน ( = 4.54, S.D. = 0.603) รองลงมาคือ น่าจะซื้อ
เพราะคุณภาพของผ้าปักลายไทยประยุกต์ ( =4.34, S.D. = 0.843) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อ
เพราะรูปแบบของผ้าปักลายไทยประยุกต์ ( = 4.27, S.D. = 0.766) 
  5.1.3.9  แหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ (  = 4.35, S.D. = 0.346) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ น่าจะซื้อเพราะมีการออก
งานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ ( = 4.47, S.D. = 0.640) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพราะเว็บไซต์ / 
ไลน์ / เฟสบุ๊ค / วิทยุ / โทรทัศน์ / ส่ือส่ิงพิมพ์ ( =4.38, S.D. = 0.563) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อ
เพราะจากการบอกต่อของบุคคลอื่น เช่น เพื่อน / ญาติ ( = 4.25, S.D. = 0.692) 
  5.1.3.10  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อโดยรวม พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีมีระดับการ
ตัดสินใจในเรื่องบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ อยู่ในระดับน่าจะซื้อ ( = 4.37, S.D. = 0.395) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ เรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ซื้อเพราะดารานักแสดง 
หรือผู้มีช่ือเสียงอย่างแน่นอน ( = 4.58, S.D. = 0.652) รองลงมาคือ น่าจะซื้อเพราะตัวเอง (
=4.45, S.D. = 0.734) และน้อยท่ีสุดคือ น่าจะซื้อเพราะเพื่อนร่วมงาน เพื่อนบ้าน หรือเพื่อนสมัย
เรียน ( = 4.21, S.D. = 0.704)                        
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 5.1.4 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้า
ปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทย
ประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับสูง  
  5.1.4.1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์                         
มีความสัมพันธ์กับการตัดสิน ใจเลือกซื้ อ ผ้าปั กลายไทยประยุก ต์จากธุรกิ จ ผ้าไทยใน เขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันใน
ระดับค่อนข้างสูง  
  5.1.4.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง  
  5.1.4.3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง  
   5.1.4.4  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง  
   5.1.4.5  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
   5.1.4.6  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านท าเลท่ีต้ัง มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง  
  5.1.4.7  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างสูง  
 5.1.5 เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ผลการวิจัยพบดังนี้ 
  5.1.5.1  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีระดับ
การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05  
  5.1.5.2  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพ พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย เรื่องสีของผ้าท่ีเลือก
ซื้อ และเรื่องโอกาสสวมใส่หรือใช้แตกต่างกัน นอกนั้นไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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  5.1.5.3  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย                 
ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
  5.1.5.4  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มี
ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
  5.1.5.5  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยในเรื่อง                    
1) วัตถุประสงค์ในการซื้อ 2) สีของผ้าท่ีเลือกซื้อ 3) ลวดลายผ้าท่ีเลือกซื้อ 4) โอกาสสวมใส่หรือใช้                 
5) ปริมาณการเลือกซื้อต่อครั้ง 6) ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อครั้ง 7) ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ และ 
8) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ แตกต่างกัน นอกนั้นไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 
 
5.2  ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้น าเสนอข้อเสนอแนะ 2 ด้าน ได้แก่ ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในครั้งนี้ 
และข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้    
 5.2.1  ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในคร้ังนี้ 
 5.2.1.1  จากผลการวิจัย พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีส่วนใหญ่อายุประมาณ 41 -50 ปี 
ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจผ้าไทย ควรออก          
กลยุทธ์ให้ตรงกับกลุ่มผู้บริโภคให้มากขึ้น โดยให้ความส าคัญในเรื่องรูปแบบ รวมท้ังมุ่งมั่นพัฒนาให้มี
การออกแบบสินค้าท่ีมีความหลากหลาย มีรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม โดดเด่น และทันสมัย อีกท้ังควรมี
ก าหนดการต้ังราคาในระดับต่าง ๆ ท่ีเหมาะสมกับรูปแบบของสินค้าให้ผู้บริโภคได้เลือก นอกจากนี้
การผลิตหรือออกแบบสินค้าควรได้รับการปรับปรุง และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ซึ่งผู้ประกอบการไม่ควร
มองข้ามส่ิงเหล่านี้ท่ีอาจเป็นส่ิงส าคัญท่ีจะช่วยให้เกิดการซื้อซ้ าของผู้บริโภคได้ 
 5.2.1.2  จากผลการวิจัย พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีให้ความส าคัญต่อด้านผลิตภัณฑ์ผ้า
ปักลายไทยประยุกต์ อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ มีผิวสัมผัสเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะ ดังนั้นผู้ประกอบการควรผลิตผลิตภัณฑ์ด้วยความประณีต ใช้วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ เนื่องจาก
ผลิตภัณฑ์ผ้าไทยส่วนใหญ่มีราคาค่อนข้างสูง ซึ่งผู้บริโภคมีความคาดหวังในตัวผลิตภัณฑ์ค่อนข้างสูง 
ซึ่งข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาครั้งนี้ ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภค ซึ่งผู้ประกอบการ
สามารถน ามาปรับใช้ในการวางแผนส่งเสริมกลยุทธ์ทางการตลาดและกิจกรรมทางการตลาด เพื่อ
ตอบสนองให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น และสามารถน าเอาจุดแข็งท่ีผู้บริโภคให้
ความส าคัญท่ีสุดมาบริหารปรับเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ จะท าให้สามารถกระตุ้น
ยอดขายได้มากขึ้น 
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 5.2.1.3  จากผลการวิจัย พบว่า กลุ่มสุภาพสตรีตัดสินใจเลือกซื้อผ้าลายไทยประยุกต์ 
โดยพิจารณาเรื่องลวดลายผ้ามากท่ีสุด ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าควรให้ความส าคัญในเรื่องการน าเสนอเรื่องราว
ของผ้า (Story telling) แต่ละช้ิน แต่ละผืน เช่น ประวัติของผ้าและช่ือเสียงของผู้ทอท่ีมีมาอย่าง
ยาวนาน เอกลักษณ์ของลวดลายผ้า เป็นต้น เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายได้รับรู้ถึงคุณค่าของผ้าท่ีได้
ครอบครอง และท าให้รู้สึกถึงความคุ้มค่ากับจ านวนเงินท่ีจ่าย นอกจากนี้ควรให้ความส าคัญในเรื่อง
การออกแบบควรให้สามารถใส่ได้หลายโอกาส ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบ สีสัน ลวดลาย และความน าสมัย
ของสินค้านั้น เพื่อให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกในการซื้อสินค้าได้ตรงตามกับความชอบของตนเองมากยิ่งขึ้น 
ซึ่งส าหรับผลิตภัณฑ์ผ้า รูปลักษณ์ภายนอกเป็นส่ิงส าคัญมากท่ีผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ จึงเป็นส่ิงท่ี
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเป็นอย่างมาก 
 5.2.2  ข้อเสนอแนะในการวิจัยในคร้ังต่อไป 
  ในการวิจัยครั้งต่อไปควรจะได้มีการศึกษาวิจัยเพิ่มเติมในเรื่องต่อไปนี้ 
 5.2.2.1  งานวิจัยควรขยายขอบเขตให้กว้างมากยิ่งขึ้น เนื่องจากงานวิจัยนี้ท าการ
วิเคราะห์ผลโดยอิงจากกลุ่มตัวอย่างท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ท าให้ขอบเขตข้อมูล
อาจไม่กว้างมากพอในการน าไปวิเคราะห์ตัวสินค้าได้อย่างแท้จริง จึงควรท่ีจะเพิ่มกลุ่มตัวอย่างให้
กระจายครอบคลุมท่ัวประเทศ เพื่อให้ครอบคลุมถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีซื้อผ้าไทยประยุกต์ได้มากขึ้น 
 5.2.2.2  วิธีการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยนี้ท าด้วยวิธีการแจกแบบสอบถาม
เพียงวิธีเดียว ซึ่งอาจมีรายละเอียดไม่มากพอ จึงควรเพิ่มเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย
อื่น ๆ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth-Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อให้ได้
ข้อมลูท่ีหลากหลายและมีความละเอียดมากยิ่งขึ้น 
 5.2.2.3  ศึกษาความต้องการผ้าไหมของผู้บริโภคในอนาคต เพื่อให้ผู้ประกอบการได้
ทราบถึงแนวโน้มของผู้บริโภค และปรับเปล่ียนผลิตภัณฑ์ให้มีความสอดคล้องและเหมาะสมกับความ
ต้องการของผู้บริโภค 
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มูลนิธิส่งเสริมศิลปาชีพฯ. การศึกษาค้นคว้าอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. บัณฑิตวิทยาลัย, 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์. 

ฐิรินทร์ดาว โพธิกุล. 2551. ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากธุรกิจผ้าม่าน
ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่. คณะวิทยาการจัดการ, มหาวิทยาลัย               
ราชภัฏเชียงราย. 

ดารินทร์พัชร์  ธัชชัยฤทธิ์.  2557.  พฤติกรรมผู้บริโภคร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอนในเขตอ าเภอเมือง  
 จังหวัดระยอง.  การศึกษาค้นคว้าอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. สาขาวิชาวิทยาการจัดการ,  
 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
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 โลตัสของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร.  วิทยานิพนธ์ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต. สาขาวิชาการ 
 ส่ือสารการตลาด คณะเทคโนโลยีส่ือสารมวลชน, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระ 
 นคร.  
ธนพล คล้ายรักษ์. 2551. พฤติกรรมและการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมของผู้บริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา . วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดก ารท่ัวไป                     
คณะบริหารธุรกิจ, มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา. 

ธีรพงศ์ วงษ์ชัย. 2555. ปัจจัยที่สัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผ้าไหมของลูกค้าในโครงการ
มูลนิธิส่งเสริมศิลปาชีพ ณ ร้านจิตรลดา . วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิ . สาขา
การตลาด บณัฑิตวิทยาลัย, มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา. 

นพรัตน์  ภูมิวุฒิสาร.  (2558).  การจัดการการตลาด.  โรงพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ,  
กรุงเทพฯ. 
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 ทอง, วัลภา หัตถกิจพาณิชกุล, วีรพล สวรรค์พิทักษ์ และสมศิริ วัฒนสิน. 2555. หลักการ 
 ตลาด. เพียร์สัน เอ็ดดูเคช่ัน อินโดไชน่า,  กรุงเทพฯ. 
นิชาภา บัวสุข. 2558. เคร่ืองประดับที่แสดงถึงคุณค่าและความส าคัญของผู้หญิงไทยยุคใหม่.         

วิทยานิพนธ์หลักสูตรปริญญาศิลปมหาบัณฑิต. สาขาวิชาการออกแบบเครื่องประดับ บัณฑิต 
 วิทยาลัย,  มหาวิทยาลัยศิลปากร. 
นุชดาว เตะสมุทร. 2558. การพัฒนาชุดราตรีโดยการตกแต่งจากเศษเส้นด้ายไหมเหลือทิ้งของ

กิจการผ้าไหมบ้านครัว เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร. คหกรรมศาสตร์. เทคโนโลยีคหกรรม
ศาสตร์, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร. 

ปณิศา  มีจินดา.  2553.  พฤติกรรมผู้บริโภค.  ธรรมสาร,  กรุงเทพฯ. 
ประตูสู่อีสานดอทคอม. 2561. ผ้าทออีสาน. [ออนไลน์]. เข้าถึงได้จาก: 

https://www.isangate.com/new/khmer/, 18 กันยายน 2562. 
ผ้าและอัญมณีไทย. 2562. ผ้าไทยสี่ภาค. [ออนไลน์]. เข้าถึงได้จาก:.

https://thaiunique.wordpress.com/ผ้าไทย/ผ้าไทย-4-ภาค/, 18 กันยายน 2562. 
พิมพ์นิภา รัตนจันทร์. 2557. พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการ

หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในจังหวัดนครราชสีมา. รายงานการวิจัย. สาขาวิชาการตลาด 
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ฟาริดา จงพิพิจพร. 2552. ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไทยเพื่อการสวม

ใส่ของผู้หญิ งวัยท างานในกรุงเทพมหานคร . สาขาการตลาด  คณะบริหารธุรกิจ ,
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  

ภัทรกร อันตระการ.  2560. พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าไทยของกลุ่มวัยท างาน . วารสารพัฒนาเทคนิคศึกษา. 29, 101 (มกราคม-มีนาคม)              
: 14-16. 

มาลิณี ฤาชุตกุล. 2555. ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการ
หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนครราชสีมา . รายงานการวิจัย. คณะ
วิทยาการจัดการ, มหาวิทยาลัยราชภัฎนครราชสีมา. 

รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร. 2558. พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของผู้บริโภคท่ีเลือกซ้ือ
จากร้านผ้าฝ้ายทอมือในเขต อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ . รายงานการวิจัย คณะ
บริหารธุรกิจ, มหาวิทยาลัยราชมงคลล้านนา. 

รุ่งนภา นาพงษ์. 2557. ส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าของกลุ่มวัยท างาน
ในเขตเทศบาลต าบลบางปะกง อ าเภอบางปะกง จังหวัดฉะเชิงเทรา . วิทยานิพนธ์รัฐ
ประศาสนศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการบริหารท่ัวไป วิทยาลัยการบริหารรัฐกิจ , 
มหาวิทยาลัยบูรพา. 

ฤดี ธีรวณิช. 2550. พฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือ การใช้ผ้าฝ้ายทอมือเป็น    
เคร่ืองแต่งกาย . รายงานวิจัย สถาบันค้นคว้าและพัฒนาผลิตผลทางการเกษตรและ
อุตสาหกรรมการเกษตร, มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

วาสนา ใจโต.  2554.  ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่เครือข่าย 3G. 
 การค้นคว้าอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. สาขาวิชาการจัดการท่ัวไป บัณฑิตวิทยาลัย,  
 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี. 
วิชยา ทองลัพท์.  2559.  ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการร้านอาหารประเภทชาบู 
 ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.  การค้นคว้าอิสระบริหารธุรกิจ 
 มหาบัณฑิต. คณะพาณิชยศาสตร์การบัญชี, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
ศศิณี เช่ียวชาญชูโชติ.  2554. การศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ์และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผ้าไทย กรณีศึกษาร้านผ้าไหมขวัญเรือน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ . การศึกษาค้นคว้าด้วย
ตนเองบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. สาขาวิชาการจัดการ บัณฑิตวิทยาลัย , มหาวิทยาลัย
หอการค้าไทย.  

ศิริชัย  พงษ์วิชัย . 2555. การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยคอมพิวเตอร์เน้นส าหรับงานวิจัย .                   
โรงพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, กรุงเทพฯ. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2554. การบริหารการตลาดยุคใหม่. ธรรมสาร, กรุงเทพฯ. 
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ศุภชัย สิงห์ยะบุศย์. 2547. การพัฒนาผลิตภัณฑ์จากวัฒนธรรมผ้าทอพื้นบ้านสู่ระบบ 
 อุตสาหกรรมสินค้าชุมชน: ศึกษากรณีกลุ่มแม่บ้านเพิ่มพูนทรัพย์ ตาบลนาเชือก จังหวัด 
 มหาสารคาม. รายงานการวิจัย.  คณะศิลปกรรมศาสตร์, มหาวิทยาลัยมหาสารคาม. 
ศุภชาติ  เอี่ยมรัตนกูล.  2557. หลักการตลาด.  แสงดาว, กรุงเทพฯ. 
สถาบันพัฒนาอุสาหกรรมส่ิงทอ. 2550. ภาวะอุตสาหกรรมสิ่งทอและเคร่ืองนุ่งห่ม. [ออนไลน์] เข้าถึง

ได้จาก: http://www.egov.go.th’government-ag, 9 พฤศจิกายน 2550. 
สน สีมาตรัง, นันทา ขุนภักดี และสุชน ชาลีเครือ. 2547.  ช่างทอ ร้อยใจ เทิดไท้ 72 พรรษา. บริษัท 

สยามทองกิจ จ ากัด, กรุงเทพฯ.  
สายสุนีย์ จาโรทก. 2559. พฤติกรรมการซ้ือผ้าไหมของข้าราชการครูในจังหวัดอุทัยธานี. วิทยานิพนธ์

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. สาขาการตลาด, มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ . 2564. แผนพัฒนาเศรษฐกิจและ

สังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 12 พ.ศ. 2560 – 2564. [ออนไลน์] เข้าถึงได้จาก: https:// www. 
planning.dld.go.th/, 17 พฤศจิกายน 2562. 

สุจินดา เป่ียมน้ าทิพย์.  2553.  การศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการ 
 ตัดสินใจซ้ือกาแฟเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร.  วิทยานิพนธ์ 
 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ, มหาวิทยาลัยนเรศวร. 
สุดาพร  กุณฑล.  2552.  การตลาดบริหารยุคใหม่.  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, กรุงเทพฯ. 
เสรี  วงษ์มณฑา. 2552.  หลักการตลาด.  ธรรมสาร, กรุงเทพฯ. 
โสภิดา วรนิล . 2554. รูปแบบการด าเนินชีวิตและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ 
 พฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดปากคลองตลาด. วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต.  
 สาขาวิชาการประกอบการ บัณฑิตวิทยาลัย, มหาวิทยาลัยศิลปากร. 
อรวรรณ สุวรรณภาค. 2555. การพัฒนาชุดฝึกอบรมการออกแบบและการผลิตเนคไทจากผ้าไทย 

ส าหรับกลุ่มสนใจ. วิทยานิพนธ์ครุศาสตรมหาบัณฑิต. สาขาวิชาหลักสูตรและการสอน    
คณะครุศาสตร์, มหาวิทยาลัยราชภัฎอุตรดิตถ์.  

อ้อยทิพย์ ผู้พัฒน์ และมาลา ฤทธิ์นิ่ม. 2555. ศิลปะงานตัดต่อผ้าและการปักตกแต่งลวดลายสู่การ 
 พัฒนาผลิตภัณฑ์เสื้อผ้า. สาขาวิชาส่ิงทอและเครื่องนุ่งห่ม คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์,   
 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี. 
อังศุมิฬย์  ธีระสกุลธาดา.  2558.  การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภัณฑ์ชุดชั้นใน 
 สตรีที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในสตรีในกรุงเทพมหานคร.   
 วิทยานิพนธ์ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต. สาขาวิชาการส่ือสารการตลาด คณะเทคโนโลยี 
 ส่ือสารมวลชน, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร. 
อัจฉราพรรณ ต้ังจาตุรโสภณ.  2554. การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผ้าไหมของผู้บริโภคในจังหวัด

นครชัยบุรินทร์. รายงานการวิจัย. คณะบริหารธุรกิจ, มหาวิทยาลัยวงษ์ชวลิตกุล. 
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ภาคผนวก  ก หนังสือขอเชิญเป็นผู้เช่ียวชาญพิจารณาเครื่องมือวิจัย 
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ภาคผนวก  ง บรรยากาศการเก็บรวมรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างวิจัย  
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เครื่องมือวิจัย 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง   “การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
 กรุงเทพมหานคร” 
 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาวิทยานิพนธ์ตามหลักสูตรคหกรรมศาสตร         
มหาบัณฑิต สาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี                
ราชมงคลพระนคร เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของ
สุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ค าตอบของท่านถือว่ามีคุณค่ายิ่ง โดยข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาจะ
น าไปใช้ประโยชน์ในเชิงวิชาการ จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านตอบแบบสอบถามและขอขอบคุณมา 
ณ โอกาสนี้ 
 

สายสินธุ์  อินทรีย์ 
             

 
ตอนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมายลงในช่อง  หน้าตัวเลือกท่ีตรงกับความเป็นจริงของท่านและ
กรุณากรอกรายละเอียดลงในช่องว่างท่ีก าหนด 
 
1. อายุ 
  1. 20 - 30 ปี  2. 31- 40 ปี  3. 41- 50 ปี 
  4. 51- 60 ปี   5. 61 ปีขึ้นไป 
2. สถานภาพ 
  1. โสด       2. สมรส   3. หย่าร้าง / หม้าย / แยกทางกันอยู่ 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
  1. ต่ ากว่าปริญญาตรี   2. ปริญญาตรี            3. สูงกว่าปริญญาตรี 
4. อาชีพ 
  1. นักเรียน / นักศึกษา   2. ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
  3. ลูกจ้าง / พนักงานบริษัท  4. ค้าขาย / เจ้าของกิจการ 
  5. อาชีพอิสระ    6. แม่บ้าน 
       7. อื่น ๆ (โปรดระบุ)........................................ 
5. รายได้เฉล่ีย / เดือน 
  1. น้อยกว่า 15,000 บาท      2. 15,000 – 25,000 บาท  
  3. 25,001 – 35,000 บาท  4. 35,001 – 45,000 บาท  
  5. สูงกว่า 45,000 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จาก 
 ธุรกิจผ้าไทย  
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่องระดับความส าคัญทางด้านขวามือของแต่ละข้อท่ีตรงกับ 
 ความคิดเห็นของท่าน เพื่อพิจารณาว่าปัจจัยใดต่อไปนี้มีส่วนจูงใจให้ท่านเลือกซื้อผ้าปักลาย 
 ไทยประยุกต์มากท่ีสุด โดยก าหนดคะแนนให้ 

5 หมายถึง ส าคัญมากท่ีสุด 
4 หมายถึง ส าคัญมาก  
3 หมายถึง ส าคัญปานกลาง 
2 หมายถึง ส าคัญน้อย 
1 หมายถึง ส าคัญน้อยท่ีสุด 

ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์      
1.1 เนื้อผ้า      
1.1.1 ผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ      
1.1.2 ความละเอียดเป็นมันวาวของเนื้อผ้า       
1.1.3 ความแข็งแรงทนทานของเนื้อผ้า      
1.1.4 ความเหมาะสมท่ีจะสวมใส่ในชีวิตประจ าวัน      
1.1.5 มีผิวสัมผัสเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ      
1.1.6 ความอยู่ตัวของเนื้อผ้าและการระบายอากาศ      
1.2 สีของผ้าปักลายไทยประยุกต์      
1.2.1 สีสันสดใส      
1.2.2 สีกลมกลืนและมีความสม่ าเสมอ      
1.2.3 โทนสีตัดกัน      
1.2.4 โทนสีสุภาพ และไม่ฉูดฉาด      
1.3 ลวดลาย      
1.3.1 ลวดลายมีความหลากหลายและสวยงาม      
1.3.2 ลวดลายสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้อย่างหลากหลายรูปแบบ      
1.3.3 ลวดลายมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ      
1.3.4 ลวดลายบนผืนผ้าประยุกต์มาจากลวดลายโบราณ      
1.4 คุณภาพ      
1.4.1 ความทนทานต่อการสวมใส่      
1.4.2 ความเหมาะสมและสะดวกต่อการใช้ในชีวิตประจ าวัน      
1.4.3 ความสวยงาม มีความประณีตในการปัก      
1.4.4 ไม่ยืด, ไม่หด, สีไม่ตก และไม่เสียรูปทรง       
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ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
2. ด้านราคา 
2.1 ราคาเหมาะสมกับวัตถุดิบท่ีใช้ในการทอหรือการปัก      
2.2 ราคาเหมาะสมกับความประณีตของฝีมือการทอหรือการปัก      
2.3 ราคาเหมาะสมกับความละเอียดของลวดลาย      
2.4 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผ้าปักแต่ละชนิด      
2.5 มีหลายระดับราคาท่ีสามารถเลือกซื้อได้ตามคุณภาพของผ้า            

และงานปัก 
     

2.6 ราคาท่ีมีมาตรฐาน / มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน      
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1 การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ สะดวกต่อการเดินชมและเลือกซื้อ      
3.2 การจัดตกแต่งร้านสวยงาม และจัดโชว์สินค้าในจุดท่ีสะดุดตา      
3.3 มีความหลากหลายในการส่ังซื้อ เช่น ทางโทรศัพท์ / อินเตอร์เน็ต / 

เว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค 
     

 3.4 มีการส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็วผ่านทางไปรษณีย์ / พนักงานของ
ร้าน / KERRY Express / Alpha Fast 

     

3.5 สามารถหาซื้อได้ง่าย      
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 การลดราคาตามเทศกาล และโอกาสพิเศษ      
4.2 มีการลดราคาพิเศษในกรณีท่ีซื้อจ านวนมาก      
4.3 มีของสมนาคุณส าหรับลูกค้า เช่น ผ้าเช็ดหน้า ผ้าพันคอ      
4.4 มีการจัดท าแค็ตตาล็อกสินค้าให้ลูกค้าพิจารณาก่อนตัดสินใจ            

เลือกซื้อ 
     

 4.5 มีการออกงานแสดงสินค้า และผลิตภัณฑ์นอกสถานท่ี      
5. ด้านบุคลากร      
5.1 การให้ค าแนะน า และเอาใจใส่แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง      
5.2 มีความรู้ เกี่ยวกับประวัติและกรรมวิธีการผลิตผ้าปักลายไทย

ประยุกต ์
     

5.3 ใหก้ารบริการด้วยความยิ้มแย้มแจ่มใส      
5.4 มีความสุภาพ พูดจาไพเราะ และมีความกระตือรือร้น      

 5.5 จ านวนพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการกับลูกค้า      
6. ด้านท าเลที่ต้ัง 
6.1 การคมนาคมสะดวกเข้าถึงได้ง่าย      
6.2 สถานท่ีกว้างขวางเพียงพอต่อการรับรองลูกค้า      
6.3 มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ      
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ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
6.4 ท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้สถานท่ีท างาน/ย่านธุรกิจ และสถานท่ีราชการ 

เป็นต้น 
     

7. ด้านการให้บริการ 
7.1 สามารถส่งงานได้ตามเวลานัดหมาย      
7.2 สามารถเปล่ียนสินค้า ถ้าซื้อไปแล้วไม่ถูกใจภายในเวลาท่ีก าหนด      
7.3 ความรวดเร็วในการให้บริการ      
7.4 แนะน าวิธีการดูแลรักษาเนื้อผ้า      

 7.5 การรับประกันคุณภาพและคืนเงิน ถ้าสินค้านั้นบกพร่อง      
 7.6 มีบริการจัดส่งสินค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายในกรณีท่ีซื้อปริมาณมาก      

 
ตอนที่ 3 การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขต
 กรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่องระดับการตัดสินใจทางด้านขวามือของแต่ละข้อท่ีตรงกับ 
 การตัดสินใจของท่านมากท่ีสุด โดยก าหนดคะแนนให้ 
           5= ซื้ออย่างแน่นอน 4= น่าจะซื้อ 3= ไม่แน่ใจ 2= ไม่น่าจะซื้อ 1= ไม่ซื้ออย่างแน่นอน 
( กรุณาตอบแบบสอบถามครบทุกข้อ )  

ข้อที่ การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
1. วัตถุประสงคใ์ดที่ท่านซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
1.1 เพื่อใช้เอง       
1.2 เพื่อเป็นของฝาก      
1.3 เพื่อเป็นของขวัญในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลต่างๆ      
1.4 เพื่อไปขายต่อ      
1.5 อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ.........................................................      
2. สีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ ท่านเลือกซ้ือบ่อย  
2.1 แดง      
2.2 เหลือง      
2.3 ชมพู      
2.4 เขียว      
2.5 ส้ม (แสด)      
2.6 ฟ้า      
2.7 ม่วง      
2.8 สีอื่น ๆ (โปรดระบ)ุ.........................................................      
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ข้อที่ การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
3. ลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์ ที่ท่านชอบและเลือกซ้ือบ่อย 
3.1 ลายท่ี1 

ลายประยุกต์จากเชิง
ซิ่นตีนจก สุโขทัย 1 

 
 
 
 

 

      

3.2 ลายท่ี 2 
ลายประยุกต์จากลาย

ผ้าซิ่นยกดอก 

(ไทยยอง) ล าพูน 
 
 

 

 
 
 
 
 
 

     

3.3 ลายท่ี 3 
ลายประยุกต์ลายตีน

จกชาวไทยครั่ง 
อุทัยธานี 

 
 
 

 

      

3.4 ลายท่ี 4 
ลายประยุกต์จากผ้า
ในราชส านักสมัย

รัตนโกสินทร์ 
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ข้อที่ การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
ระดับการตัดสินใจ 
5 4 3 2 1 

3.5 ลายท่ี 5 
ลายประยุกต์จาก

ลายขิดไทยล้ือ น่าน 
 
 
 

 

 
 

     

3.6 
ลายท่ี 6 

ลายประยุกต์เชิงผ้า
พิมพ์ลายเขียนทอง 

สมัยรัตนโกสินทร์ 
 
 

 

      

3.7 ลายท่ี 7 
ลายประยุกต์จากลาย
เชิงผ้าซิ่นชาวไทยพวน

บ้านหาดเส้ียว  
สุโขทัย 2 

 
 

 
 

     

3.8 
ลายท่ี 8 

ลายประยุกต์เชิงซิ่น
ตีนจกลายเครือน้อย
และเครือกลางชาว
ไทยพวน สุโขทัย 3 
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ข้อที่ การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
ระดับการตัดสินใจ 
5 4 3 2 1 

3.9 ลายท่ี 9 
ลายประยุกต์จากเชิง
จกไท-ยวน ราชบุรี 1 

 
 
 
 

 

      

3.10 ลายท่ี 10 
ลายประยุกต์เชิงจก 
ไท-ยวน ราชบุรี 2 

 
 
 
 

      

3.11 ลายท่ี 11 
ลายประยุกต์ลายผ้า

แพรวาชาวผู้ไท 
กาฬสินธุ์ 

 
             

     

3.12 ลายท่ี 12 
ลายประยุกต์เชิงซิ่น
ตีนจก สุโขทัย 4 
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ข้อที่ การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
ระดับการตัดสินใจ 
5 4 3 2 1 

4. ท่านสวมใส่หรือใช้ผ้าปักลายไทยประยุกต์ในโอกาสใด 
4.1 ใส่หรือใช้ไปท างานเป็นประจ า      
4.2 ใส่หรือใช้ในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน / งานเล้ียง / งานท าบุญ      
4.3 ช่วงเทศกาล เช่นงานวันขึ้นปีใหม ่/ งานวันสงกรานต์      
4.4 อื่นๆ (โปรดระบ)ุ………………………………………………………      
5. ความถ่ีของท่านในการซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
5.1 น้อยกว่า 1 ครั้ง / เดือน      
5.2 1 ครั้ง / เดือน      
5.3 2 ครั้ง / เดือน      
5.4 มากกว่า 2 ครั้ง / เดือน      
5.5 อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ……………………………………………………….      
6. ปริมาณการเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ต่อคร้ัง  
6.1 1-2 ช้ิน      
6.2 3-4 ช้ิน      
6.3 5-6 ช้ิน      
6.4 7 ช้ินขึ้นไป      
7. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อคร้ังในการซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
7.1 ต่ ากว่า 3,000 บาท      
7.2 3,001 – 5,000 บาท      
7.3 5,001 – 7,000 บาท       
7.4 7,001 – 9,000 บาท      
7.5 9,001 บาทขึ้นไป      
8. ในการตัดสินใจซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ท่านให้ความส าคัญในด้านใด 
8.1 คุณภาพของผ้าปักลายไทยประยุกต์      
8.2 รูปแบบของผ้าปักลายไทยประยุกต์      
8.3 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ       
8.4 สีสันและลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์      
8.5 ความหลากหลายของผ้าปักลายไทยประยุกต์      
9. ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับร้านจ าหน่ายผ้าปักลายไทยประยุกต์จากแหล่งใด 
9.1 การบอกต่อของบุคคลอื่น เช่น เพื่อน / ญาติ      
9.2 เว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค / วิทยุ / โทรทัศน์ / ส่ือส่ิงพิมพ์      
9.3 การออกงานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ      
9.4 จากการประชาสัมพันธ์ของหน่วยงานภาครัฐ / เอกชน      
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ข้อที่ การตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
ระดับการตัดสินใจ 
5 4 3 2 1 

10. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์  
10.1 ครอบครัว / ญาติสนิท      
10.2 เพื่อนร่วมงาน / เพื่อนบ้าน / เพื่อนสมัยเรียน       
10.3 ตัวเอง      
10.4 ลูกค้า      
10.5 ดารานักแสดง / ผู้มีช่ือเสียง      
10.6 พนักงานขาย      

 
ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะอื่นๆ………………………………………………………………………………………………………. 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................  
 
 
 
                *****ขอขอบคุณท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างดี***** 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
 

ผลการค านวณค่า IOC และค่าความเช่ือมั่น 
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ตารางที่ ค-1 ค่า IOC และค่าความเช่ือมั่น ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ
 เลือกซื้อผ้าปักลายไทยประยุกต์จากธุรกิจผ้าไทย  
 
ข้อที่ ข้อค าถาม IOC ค่าความ 

เชื่อม่ัน  
ภาพรวมของแบบสอบถาม 0.87 .965 

ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าปักลายไทยประยุกต์  
1. เนื้อผ้า 

1.1 ผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ 0.80 .966 
1.2 ความละเอียดเป็นมันวาวของเนื้อผ้า  1.00 .964 
1.3 ความแข็งแรงทนทานของเนื้อผ้า 0.80 .965 
1.4 ความเหมาะสมท่ีจะสวมใส่ในชีวิตประจ าวัน 1.00 .965 
1.5 มีผิวสัมผัสเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 1.00 .965 
1.6 ความอยู่ตัวของเนื้อผ้าและการระบายอากาศ 0.60 .964 

2. สีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
2.1 สีสันสดใส 0.60 .964 
2.2 สีกลมกลืนและมีความสม่ าเสมอ 0.60 .964 
2.3 โทนสีตัดกัน 0.60 .964 
2.4 โทนสีสุภาพ และไม่ฉูดฉาด 0.60 .966 

3. ลวดลาย 
3.1 ลวดลายมีความหลากหลายและสวยงาม 0.80 .964 
3.2 ลวดลายสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้อย่างหลากหลายรูปแบบ 1.00 .965 
3.3 ลวดลายมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 0.80 .964 
3.4 ลวดลายบนผืนผ้าประยุกต์มาจากลวดลายโบราณ 0.80 .966 

4. คุณภาพ 
4.1 ความทนทานต่อการสวมใส่ 1.00 .964 
4.2 ความเหมาะสมและสะดวกต่อการใช้ในชีวิตประจ าวัน 1.00 .964 
4.3 ความสวยงาม มีความประณีตในการปัก 1.00 .964 
4.4 ไม่ยืด, ไม่หด, สีไม่ตก และไม่เสียรูปทรง 1.00 .964 

ด้านราคา  
1. ราคาเหมาะสมกับวัตถุดิบท่ีใช้ในการทอหรือการปัก 1.00 .964 
2. ราคาเหมาะสมกับความประณีตของฝีมือการทอหรือการปัก 1.00 .964 
3. ราคาเหมาะสมกับความละเอียดของลวดลาย 1.00 .965 
4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผ้าปักแต่ละชนิด 1.00 .964 
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ข้อที่ ข้อค าถาม IOC ค่าความ 
เชื่อม่ัน  

5. มีหลายระดับราคาท่ีสามารถเลือกซื้อได้ตามคุณภาพของผ้า            
และงานปัก 

0.80 .964 
 

6. ราคาท่ีมีมาตรฐาน / มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน 1.00 .964 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

1. การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ สะดวกต่อการเดินชมและเลือกซื้อ 1.00 .964 
2. การจัดตกแต่งร้านสวยงาม และจัดโชว์สินค้าในจุดท่ีสะดุดตา 0.80 .964 
3. มีความหลากหลายในการส่ังซื้อ เช่น ทางโทรศัพท์ / อินเตอร์เน็ต / 

เว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค 
0.80 .964 

 
4. มีการส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็วผ่านทางไปรษณีย์ / พนักงานของร้าน 

/ KERRY Express / Alpha Fast 
0.80 .964 

 
5. สามารถหาซื้อได้ง่าย 0.80 .964 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
1. การลดราคาตามเทศกาล และโอกาสพิเศษ 1.00 .964 
2. มีการลดราคาพิเศษในกรณีท่ีซื้อจ านวนมาก 1.00 .964 
3. มีของสมนาคุณส าหรับลูกค้า เช่น ผ้าเช็ดหน้า ผ้าพันคอ 1.00 .964 
4. มีการจัดท าแค็ตตาล็อกสินค้าให้ลูกค้าพิจารณาก่อนตัดสินใจ            

เลือกซื้อ 
0.80 .964 

 
5. มีการออกงานแสดงสินค้า และผลิตภัณฑ์นอกสถานท่ี 1.00 .964 

ด้านบุคลากร  
1. การให้ค าแนะน า และเอาใจใส่แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 0.80 .964 
2. มีความรู้ เกี่ยวกับประวัติและกรรมวิธีการผลิต ผ้าปักลายไทย

ประยุกต ์
1.00 .964 

 
3. ให้การบริการด้วยความยิ้มแย้มแจ่มใส 1.00 .964 
4. มีความสุภาพ พูดจาไพเราะ และมีความกระตือรือร้น 0.80 .964 
5. จ านวนพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการกับลูกค้า 1.00 .964 

ด้านท าเลที่ต้ัง  
1. การคมนาคมสะดวกเข้าถึงได้ง่าย 0.80 .964 
2. สถานท่ีกว้างขวางเพียงพอต่อการรับรองลูกค้า 0.80 .964 
3. มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ 1.00 .964 
4. ท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้สถานท่ีท างาน/ย่านธุรกิจ และสถานท่ีราชการ 

เป็นต้น 
0.80 .964 
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ข้อที่ ข้อค าถาม IOC ค่าความ 
เชื่อม่ัน  

ด้านการให้บริการ  
1. สามารถส่งงานได้ตามเวลานัดหมาย 1.00 .964 
2. สามารถเปล่ียนสินค้า ถ้าซื้อไปแล้วไม่ถูกใจภายในเวลาท่ีก าหนด 1.00 .964 
3. ความรวดเร็วในการให้บริการ 1.00 .964 
4. แนะน าวิธีการดูแลรักษาเนื้อผ้า 1.00 .964 
5. การรับประกันคุณภาพและคืนเงิน ถ้าสินค้านั้นบกพร่อง 1.00 .964 
6. มีบริการจัดส่งสินค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายในกรณีท่ีซื้อปริมาณมาก 0.80 .964 

 
ตารางที่ ค-2  ค่า IOC และค่าความเ ช่ือมั่น ของการตัดสินใจเ ลือกซื้ อผ้าไทยประยุก ต์จาก
 ธุรกิจผ้าไทยของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ข้อที่ ข้อค าถาม IOC ค่าความ 

เชื่อม่ัน 
(Alpha) 

ภาพรวมของแบบสอบถาม  0.97 .972 
1. วัตถุประสงค์ใดที่ท่านซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 

1.1 เพื่อใช้เอง  1.00 .971 
1.2 เพื่อเป็นของฝาก 1.00 .971 
1.3 เพื่อเป็นของขวัญในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลต่างๆ 0.80 .971 
1.4 เพื่อไปขายต่อ 1.00 .971 

2. สีของผ้าปักลายไทยประยุกต์ ท่านเลือกซ้ือบ่อย 
2.1 แดง 1.00 .971 
2.2 เหลือง 1.00 .971 
2.3 ชมพู 1.00 .971 
2.4 เขียว 1.00 .971 
2.5 ส้ม (แสด) 1.00 .971 
2.6 ฟ้า 1.00 .971 
2.7 ม่วง 1.00 .971 

3. ลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์ ที่ท่านชอบและเลือกซ้ือบ่อย 
3.1 ลายท่ี 1 1.00 .971 
3.2 ลายท่ี 2 1.00 .971 
3.3 ลายท่ี 3 1.00 .971 
3.4 ลายท่ี 4 1.00 .971 
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ข้อที่ ข้อค าถาม IOC ค่าความ 
เชื่อม่ัน 

(Alpha) 
3.5 ลายท่ี 5 1.00 .971 
3.6 ลายท่ี 6 1.00 .971 
3.7 ลายท่ี 7 1.00 .971 
3.8 ลายท่ี 8 1.00 .971 
3.9 ลายท่ี 9 1.00 .971 

3.10 ลายท่ี 10 1.00 .971 
3.11 ลายท่ี 11 1.00 .971 
3.12 ลายท่ี 12 1.00 .971 
4. ท่านสวมใส่หรือใช้ผ้าปักลายไทยประยุกต์ในโอกาสใด 

4.1 ใส่หรือใช้ไปท างานเป็นประจ า 1.00 .971 
4.2 ใส่หรือใช้ในโอกาสพิเศษ เช่น งานแต่งงาน / งานเล้ียง / งานท าบุญ 1.00 .971 
4.3 ช่วงเทศกาล เช่นงานวันขึ้นปีใหม่ / งานวันสงกรานต์ 1.00 .971 

5. ความถ่ีของท่านในการซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
5.1 น้อยกว่า 1 ครั้ง / เดือน 1.00 .971 
5.2 1 ครั้ง / เดือน 1.00 .971 
5.3 2 ครั้ง / เดือน 1.00 .971 
5.4 มากกว่า 2 ครั้ง / เดือน 1.00 .971 

6. ปริมาณการเลือกซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ต่อคร้ัง 
6.1 1-2 ช้ิน 1.00 .971 
6.2 3-4 ช้ิน 1.00 .971 
6.3 5-6 ช้ิน 1.00 .971 
6.4 7 ช้ินขึ้นไป 1.00 .971 

7. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อคร้ังในการซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
7.1 ต่ ากว่า 3,000 บาท 1.00 .971 
7.2 3,001 – 5,000 บาท 1.00 .971 
7.3 5,001 – 7,000 บาท  1.00 .971 
7.4 7,001 – 9,000 บาท 1.00 .971 
7.5 9,001 บาทขึ้นไป 1.00 .971 

8. ในการตัดสินใจซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ท่านให้ความส าคัญในด้านใด 
8.1 คุณภาพของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 1.00 .971 
8.2 รูปแบบของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 1.00 .971 
8.3 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  1.00 .971 
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ข้อที่ ข้อค าถาม IOC ค่าความ 
เชื่อม่ัน 

(Alpha) 
8.4 สีสันและลวดลายผ้าปักลายไทยประยุกต์ 1.00 .972 
8.5 ความหลากหลายของผ้าปักลายไทยประยุกต์ 1.00 .972 

9. ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับร้านจ าหน่ายผ้าปักลายไทยประยุกต์จากแหล่งใด 
9.1 การบอกต่อของบุคคลอื่น เช่น เพื่อน / ญาติ 1.00 .972 
9.2 เว็บไซต์ / ไลน์ / เฟสบุ๊ค / วิทยุ / โทรทัศน์ / ส่ือส่ิงพิมพ์ 0.80 .971 
9.3 การออกงานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการ 1.00 .973 
9.4 จากการประชาสัมพันธ์ของหน่วยงานภาครัฐ / เอกชน 1.00 .972 

10. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
10.1 ครอบครัว / ญาติสนิท 1.00 .971 
10.2 เพื่อนร่วมงาน / เพื่อนบ้าน / เพื่อนสมัยเรียน  1.00 .972 
10.3 ตัวเอง 1.00 .971 
10.4 ลูกค้า 1.00 .971 
10.5 ดารานักแสดง / ผู้มีช่ือเสียง 1.00 .971 
10.6 พนักงานขาย 0.80 .972 

 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ง 
 

บรรยากาศการเก็บรวมรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างวิจัย  
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เขตหลักส่ี 
 
 
 
 

 
 
 
 

  
 

เขตพระนคร 
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เขตพญาไท 
  

  
 

เขตจตุจักร 
 

 
                         

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  จ 
 

ภาพผ้าปักลายไทยประยุกต์ 
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ภาพท่ี จ-1  ลายประยุกต์จากเชิงซ่ินตีนจก  
 สุโขทัย 1 

 ภาพที่ จ-2  ลายประยุกต์จากลายผ้าซ่ิน 

 ยกดอก(ไทยยอง) ล าพูน 

  
ภาพที่ จ-3  ลายประยุกต์ลายตีนจก 

 ชาวไทยคร่ัง อุทัยธาน ี
ภาพที่ จ-4  ลายประยุกต์จากผ้าในราชส านัก
 สมัยรัตนโกสินทร์ 
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ภาพที่ จ-5  ลายประยุกต์จากลายขิดไทยลื้อ  
 น่าน 

 ภาพที่ จ-6  ลายประยุกต์เชิงผ้าพิมพ์ลาย 
 เขียนทองสมัยรัตนโกสินทร์ 

  

ภาพที่ จ-7  ลายประยุกต์จากลายเชิงผ้าซ่ิน
 ชาวไทยพวนบ้านหาดเสี้ยว 
 สุโขทัย 2 

 

ภาพที่ จ-8 
 
 

 

ลายประยุกต์เชิงซ่ินตีนจกลาย 
เครือน้อยและเครือกลาง 

ชาวไทพวน สุโขทัย 3 
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ภาพที่ จ-9  ลายประยุกต์จากเชิงจกไท-ยวน  

 ราชบุรี 1 
 

ภาพที่ จ-10  ลายประยุกต์เชิงจก ไท-ยวน  
 ราชบุรี 2 

 

 
 

 ภาพที่ จ-11  ลายประยุกต์ลายผ้าแพรวา 
   ชาวผู้ไท กาฬสินธุ์ 

 

 ภาพที่ จ-12  ลายประยุกต์เชิงซ่ินตีนจก  
 สุโขทัย 4 
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